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1. UVOD

Zavarovalniski trg je v neprestanem gibanju in iskanju poslovnih priloZnosti. Z razvojem
druzbe se porajajo vedno vecje moznosti za zavarovalnice, ki sklepajo nova zavarovanja.
Posamezniki se vedno se pogosteje, poleg obveznih zavarovanj, odlo¢ajo za zavarovanja, ki
Se pred nekaj leti niso bila obicajna ali pa sploh Se niso obstajala. Za tovrstna zavarovanja
lahko Stejemo menedZersko, rentno zavarovanje, trenutno najbolj aktualna pa sta zavarovanji
odgovornosti zdravnikov in delavcev za socialno delo.

Z Ssirjenjem spektra zavarovanj pa se povecuje tudi mo¢, pomen in vpliv zavarovalnih
zastopnikov. Ce so bili $e pred nekaj leti omejeni na trzenje samo nekaterih zavarovanj
(zdravstvena, osebna, premozenjska), so njihove moznosti trzenja sedaj ve¢je. Zavarovalni
zastopnik sedaj lahko ponudi posamezniku in pravnim osebam zelo Sirok spekter zavarovalnih
storitev. Zaradi tega ima zastopnik vedno vec¢ji pomen za doseganje uspeSnih poslovnih
rezultatov zavarovalnice. Pri zavarovalnici Adriatic najvecjo pozornost namenjajo trzenju
zavarovanj prek direktnih in agencijskih zavarovalnih zastopnikov. Direktni zastopniki so
zastopniki zaposleni v Adriaticu, agencijski pa so zaposleni v agencijah. Adriatic je tudi edina
zavarovalna druzba v Sloveniji, ki ima mrezo samostojnih zavarovalnih agencij, ki trzijo
samo zavarovanja te zavarovalnice.

Namen moje diplomske naloge je ugotoviti dejavnike zadovoljstva zavarovalnih zastopnikov
na obmocju poslovne enote Adriatica Ljubljana s svojim delom in kaj na to zadovoljstvo
vpliva ter kako zadovoljstvo z delom vpliva na zvestobo zastopnikov podjetju. Poleg tega pa
je bil del raziskovanja usmerjen tudi na ugotavljanje vplivov razli¢nih dejavnikov na visino
osebnega dohodka. Raziskovanje temelji najprej na pregledu literature, na do sedaj ze znanih
ugotovitvah in stalis¢ih ter na koncu na konkretno izvedeni raziskavi o zadovoljstvu direktnih
in agencijskih zavarovalnih zastopnikov.

Drugo poglavje diplomskega dela sem zafel z opisom organiziranosti in usmeritev
zavarovalnice Adriatic. Nato v tretjem poglavju opredeljujem pojem trznih poti, trznih poti v
zavarovalniStvu, na koncu pa opisujem Se najpomembnejSe trzne poti, ki jih zavarovalnica
uporablja. Cetrto poglavje je namenjeno opredelitvi osebne prodaje, opisu dela zavarovalnih
zastopnikov ter organizatorja mreZe. S petim poglavjem pa se zacenja analiti¢ni del diplome.
V tem poglavju opisujem glavne znacilnosti in omejitve mojega raziskovanja. NajobSirnejSe
pa je Sesto poglavje, kjer so opisane vse glavne ugotovitve raziskave. Na zacetku poglavja so
predstavljeni rezultati, ki so osnova za nadaljnjo analizo. Univariantni analizi sledijo rezultati
posameznih linearnih regresij spremenljivk za ugotavljanje vplivov dejavnikov na
zadovoljstvo z delom in na viSino povprecnega neto osebnega dohodka. Na koncu pa so
predstavljeni rezultati multiple regresijske analize, s katero sem Zelel pojasniti vpliv razli¢nih
dejavnikov na zadovoljstvo z delom in na viSino povprecnega neto osebnega dohodka. Sedmo
poglavje pa je namenjeno ugotovitvam iz intervjujev z zavarovalnimi zastopniki. V zadnjem
osmem poglavju so povzeti le e zakljucki diplomskega dela.
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2. PREDSTAVITEV ZAVAROVALNICE ADRIATIC

2.1 NASTANEK

Zavarovalnica ADRIATIC je prva slovenska zavarovalna druzba, ki se je preoblikovala iz
monopolnega zavarovalnega sistema. Nastala je iz Obmoc¢ne zavarovalne skupnosti Koper, ki
se je konec leta 1990 osamosvojila in preoblikovala v prvo slovensko zavarovalno delnisko
druzbo.

2.2 ORGANIZIRANOST

V nekaj letih se je Adriatic iz obmorske zavarovalnice razsiril na celotno Slovenijo. Centrala
v Kopru daje celotnemu poslovnemu sistemu Adriatic (poslovnim enotam, predstavniStvom in
agencijam) strokovno pomoc¢ in podporo pri reSevanju zahtevnejSih zadev ter ob sodelovanju
vseh organizacijskih enot vodi razvoj novih izdelkov, novih pristopov k trzenju in razvoju
informacijskega sistema. V centrali se pripravljajo tudi zavarovalni pogoji, ceniki, pravni akti,
tehnologija za poslovanje celotne druzbe. Nadalje se izvajajo razvojna, raziskovalna in
marketin§ka dejavnost, pripravljajo in analizirajo se razvojni plani. Centrala opravlja tudi
finan¢no in racunovodsko dejavnost.

Danes je Adriatic s poslovnimi enotami navzo¢ v vseh ve¢jih slovenskih krajih: v Ljubljani,
Kranju, Mariboru, Novem Mestu, Kopru, Postojni, Celju, Murski Soboti in Novi Gorici. Te
poslovne enote ponujajo celovite zavarovalne storitve, torej tudi cenitev in izplacilo Skod. V
letu 2002 je v Adriaticu okoli 660 zaposlenih.

V Adriaticu so vzpostavili mrezo samostojnih pooblaséenih agencij, ki delujejo tudi zunaj
svojega maticnega podrocja. Zastopniske agencije sklepajo vse vrste zavarovanj, nekatere pa
so posebej specializirane za Zivljenjska in transportna zavarovanja. Ta distribucijska mreza je
posebnost te zavarovalnice in vkljucuje ¢ez 50 agencij po vsej Sloveniji, v kateri deluje okoli
700 zastopnikov.

Druzbo upravlja in vodi triclanska uprava, ki jo sestavljajo predsednik uprave, namestnik
predsednika in ¢lan uprave. Pri vodenju druzbe sodelujejo Se izvrSni direktorji uprave za
posamezna podrocja poslovanja, in sicer za podrocja: trzenja, gospodarskih zadev (finance in
racunovodstvo), osebnih zavarovanj, premozenjskih zavarovanj in informacijskega sistema.

Podjetje ponuja zavarovancem vse vrste zavarovanj (premoZenjska, avtomobilska, osebna,
transportna, zavarovanje kreditov, zdravstveno). Zdravstveno zavarovanje prinaSa Adriaticu
najvecji del letnega prihodka. Paleta zavarovanj, ki jih ponuja Adriatic je primerljiva z
marsikatero zavarovalnico v Evropski uniji.



Velika prednost podjetja je v raznovrstnosti zavarovanj in inventivnosti v razvijanju novih
zavarovalnih moznosti. Zavarovalna ponudba je usmerjena k individualizaciji zavarovanj ter s
tem prilagoditev zavarovanj zeljam in potrebam posameznega zavarovanca. S takSnim
pristopom se zeli druzba v ¢im bolj priblizati ponudbi sodobnih zavarovalnic in tako graditi
svojo konkurencnost.

2.3 POSLANSTVO IN VIZIJA ZAVAROVALNE DRUZBE ADRIATIC D.D.

Temeljno poslanstvo Zavarovalne druzbe Adriatic d.d. je (Interni viri Adriatica, 2000):
* zavarovancem zagotoviti vrthunske zavarovalne storitve ob konkuren¢nih pogojih,
* zagotoviti varne in kakovostne storitve,
* delnicarjem zagotoviti dolgorocno donosnost vlozZenih sredstev,
* zaposlenim zagotoviti stimulativno delovno okolje,

* kooperativen odnos do SirSega druzbenega okolja.

evee

kakovosti in znanja, z inovativnostjo in informacijsko razvitostjo. Na slovenskem
zavarovalnem prostoru prestavlja Adriatic prilagodljivo, konkuren¢no in zanesljivo
zavarovalnico. Temeljni cilj podjetja je pridobitev zaupanja tudi najzahtevnejSih
zavarovancev in poslovnih partnerjev, ki se pri svojih odlocitvah zanesejo le na preverjeno
poslovno uspesnost.

V prihodnosti mora Adriatic nameniti najve¢jo pozornost zavarovalnim zastopnikom tako
direktnim zastopnikom, kot tudi zastopnikom v agencijah. Zastopniki so v neposrednem stiku
stranko in dejansko predstavljajo podjetje. Zavarovanci kakovost dela prodajnih zastopnikov
enacijo s kakovostjo zavarovalnice oziroma z njenim ugledom. Da bo podjetje imelo tudi v
prihodnosti zaupanje svojih zavarovancev, je potrebno v kadre vlagati znanje, izku$nje in
profesionalizem ter poslovati na visoki ravni medsebojnega zaupanja.

2.4 POSLOVANJE V LETU 2001

Predsednik uprave Adriatica Dusan Novak ocenjuje leto 2001 oceni kot uspesno leto, saj
temelji na nadpovprecni rasti premije ter relativnemu znizanju stroskov kljub intenzivnemu
zaposlovanju novih zastopnikov. (Interni viri Adriatica, 2002)

Adriatic je leta 2001 zbral za skoraj 22 milijard tolarjev premij, kar je 23 odstotkov ve¢ kot
leto poprej, izplacali pa so 13,5 milijarde tolarjev Sskod (Kranjec, 2002, str. 23).

Podjetje v zadnjih letih dosega konstantno visoko stopnjo rasti zavarovalnih premij in s tem
trznega deleza, ki je leta 2001 znasal 9,51 % celotnega trga, s tem pa Adriatic postavlja na
vidno Cetrto mesto med slovenskimi zavarovalnicami.



Najve¢ji trzni delez ima zavarovalnica Triglav (40,82 %), sledi Vzajemna zavarovalnica
(20,77 %), na tretjem mestu pa je zavarovalnica Maribor z 12,90 % trznim deleZem.

Tabela 1: Bruto obra¢unana premija (BOP) v letu 2001 in trzni delezi glede na celoten portfelj

Zavarovalnice BOP 2001 (000 SIT) Trzni delez (%)
TRIGLAV 94.084.530 40,82
VZAJEMNA 47.878.224 20,77
MARIBOR 29.741.554 12,90
ADRIATIC 21.925.049 9,51
SLOVENICA 10.287.567 4,46
OSTALI 26.550.384 11,54
VSE SKUPAJ 230.467.308 100.00

Vir: Slovensko zavarovalno zdruzenje, april 2002

V strukturi zavarovanj so v letu 2001 prevladovala prostovoljna zdravstvena zavarovanja s 43
% delezem, saj na tem podro¢ju Adriaticu zaupa prek 260.000 zavarovancev. Med
pomembnejSimi zavarovalnimi vrstami sledijo Se zavarovanje avtomobilske odgovornosti (20
%), druga premozenjska (15 %) in kasko zavarovanja (10 %) ter zZivljenjska in nezgodna
zavarovanja s 7 % in 5 % delezem.

Slika 1: Struktura zavarovanj glede na bruto obracunano premijo v letu 2001

Oprostovoljna zdravstvena
zavarovanja

7% 5%

H avtomobilska odgovornost

43%

Odruga premozenjska zavarovanja

Oavto kasko

B Zivljenjska zavarovanja

20% .
O nezgodna zavarovanja

Vir: Interni viri Adriatica, 2002.



3. TRZNE POTI ZAVAROVALNICE ADRIATIC

V tem poglavju najprej opredelim pojem trznih poti na sploSno in trznih poti v
zavarovalniS$tvu, nazadnje pa opiSem Se najbolj pogoste trzne poti za prodajo zavarovanj, ki
jih uporablja zavarovalnica Adriatic.

3.1 OPREDELITEV TRZNIH POTI

V sodobnem gospodarstvu vecina podjetij ne prodaja svojih storitev samo neposredno
kon¢nim uporabnikom, temve¢ podjetja uporabljajo Stevilne trzne posrednike oziroma
uporabljajo razli¢ne trzne poti.

Trzna pot je skupek soodvisnih organizacij, ki s svojo dejavnostjo omogocajo razpolozljivost
storitve za potroSnjo ali uporabo. Obstajajo ekonomski, tehnoloski, geografski, politicni,
kulturni in druzbeni razlogi zakaj posredniki sploh obstajajo. Kot bistveni se pojavljajo
ekonomski razlogi, ki so: povecanje ucinkovitosti (manjSe Stevilo transakcij), posredniki
ustvarjajo koristi v ¢asu prostoru in lastnini, specializacija posrednikov, znizevanje stroskov z
ustvarjanjem rutine (standardizacija postopkov), poleg tega pa posredniki zmanjSujejo
negotovost (Stern, El-Ansary in Coughlan, 1996, str. 1-3).

Poznamo so tri strategije izbire trzne poti (Kotler, 1998, str. 533):

* intenzivna trzna pot — veliko Stevilo posrednikov prodaja izdelek namenjen Siroki
potrosnji (npr. zavarovanja namenjena gospodinjstvom).

* selektivna trzna pot — proizvajalec uporablja ve¢ kot le nekaj posrednikov, a manj kot
vse, ki so se pripravljeni ukvarjati z izdelkom. Selektivna distribucija omogoca
proizvajalcem, da si pridobijo ustrezno pokritje trga z ve¢jim nadzorom in manjSimi
stroski kot z intenzivno distribucijo (npr. nekateri zavarovalni zastopniki so
specializirani za prodajo Zivljenjskih zavarovanj, ostali pa so specializirani za prodajo
premozenjskih zavarovanj).

* ekskluzivna trina pot — podjetje zelo omeji Stevilo posrednikov, ki prodajajo izdelek
ali storitev. Ta pot se uporablja, ko zeli proizvajalec ohraniti ve¢ino nadzora nad
ravnijo storitev in kakovostjo storitve, ki jo ponuja prodajalec (npr. posamezni
zastopnik ima izklju¢no pravico trziti doloCene izdelke na doloCenem prodajnem
obmocju, ob tem ne sme prodajati izdelkov konkurencnih zavarovalnic).

Obstaja ve¢ povezav med Cleni na trzni poti. Najbolj pomembna povezava je strateska in
stalna, to pa je partnerstvo. Partnerstvo je zasnovano na predpostavki, da taksna trzna pot
ustvarja dodano vrednost za kupca in omogoca konkurencno prednost ¢lenov na trzni poti. Za
uspesno partnerstvo je potrebno, da: se Cleni zavedajo povezanosti, tesno sodelujejo, jasno
razmejijo obveznosti in odgovornosti, zasledujejo skupne cilje ter da med njimi obstaja
komunikacija in zaupanje. Da pa bi maksimirali vrednost storitev za kupce, je treba doseci
odlicnosti v izvedbi, ki vzbuja zanesljivost in udobje pri nasi potencialni stranki, poleg tega pa
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se je potrebno ¢im bolj priblizati stranki, da doseZemo njeno lojalnost (Stern, El-Ansary,
Coughlan, 1996, str. 28-29). Partnerstva je Adriatic oblikoval s svojimi zavarovalnimi
agencijami, ki trzijo njegova zavarovanja.

3.2 TRZNE POTI V ZAVAROVALNISTVU

»V svetu obstajata dva temeljna modela prodaje zavarovanj. Interni model predstavlja prodajo
kot del posamezne zavarovalnice, ki jo opravljajo njeni redno zaposleni ali pogodbeni delavci.
Eksterni model pa predstavlja prodajo prek zunanjega podjetja z neodvisnimi, strokovnimi in
predvsem pogodbenimi sodelavei, ki skrbijo za prodajo programov ene ali ve¢ zavarovalnic.«
(Sifrer, 1994, str. 5). Zavarovalnica Adriatic uporablja oba modela prodaje zavarovanj.

Trzne poti, ki se uporabljajo v zavarovalnistvu so odvisne od (Koncina, 1996, str. 76-77):

* vrste zavarovanj (Zivljenjska zavarovanja potrebujejo v celoti drugacen pristop kot
industrijska zavarovanja),

* strukture zavarovalne ponudbe (struktura vpliva na odlocitev, ali ima zavarovalnica
predvsem lastne zastopnike, ali naj pretezno trzi prek samostojnih zavarovalnih
agencij ali prek centralizirano vodenih predstavnisStev, ali naj najde najugodnejSo
kombinacijo navedenih prodajnih oziroma distribucijskih moznosti),

* zmogljivosti zavarovalnice in izbire ciljnih trgov, tu gre za odlocitev, ki je povezana s
stroski in sposobnostjo obvladovanja zaértane strategije in izvajanjem poslovne
politike.

Poleg tega pa ima zavarovalnica pri izbiri trznih poti zavarovalnih storitev Se naslednje
moznosti (Lovelock, Wright, 1999, str. 234):
A. NEPOSREDNE TRZNE POTI - se izvajajo preko lastne prodajne sluzbe
zavarovalnice:
* porabnik pride k ponudniku storitev (v podjetje),
* predstavnik storitvene organizacije obisce porabnika doma ali v sluzbi,
» storitev se dostavi neosebno (po fizi¢nih kanalih: poSta, dostavna sluzba ali pa
po elektronskih kanalih npr. telefon, fax, e-mail, spletna stran.

B. POSREDNE TRZNE POTI - se izvajajo preko posrednikov, ki ne sodijo v lastno
prodajno sluzbo zavarovalnice:
e porabnik pride v podruznico oziroma k posredniku, ki je drugje kot mati¢no
podjetje (agencije).

Ko zavarovalnica izbere trzne poti, ki jih bo uporabljala za trZzenje svojih storitev, se zacne
postopek oblikovanja trzne poti. Dejavnosti v oblikovanju trznih poti pa so odvisne od
strateSkih usmeritev zavarovalnice (Koncina, 1994, str. 251).



Pri oblikovanju trznih poti morajo biti sprejete odlocitve:
* 0 oceni zmogljivosti zavarovalnice,
» katere vrste zavarovanj trziti in

» Kkatere ciljne trge izbrati.

Ti dejavniki precej specificno dolocajo, katere trzne poti bodo zaradi svojih znacilnosti
uporabljene pri sestavljanju prodajne mreze posamezne zavarovalnice in kakSen poudarek bo
dan vsaki trzni poti posebej. Vsako trzno pot je potrebno posebej ovrednotiti z ekonomskimi
kriteriji in kriteriji nadzora in prilagodljivosti. Zavarovalnica mora ugotoviti, kolik§no prodajo
in stroske povzroCa doloCena trzna pot, mozne tezave pri njenem nadzoru ter njeno
prilagodljivost.

3.3 TRZNE POTI ZAVAROVALNICE ADRIATIC

Adriatic za trzenje svojih zavarovanj uporablja ve¢ trznih poti. Najprej vam bom predstavil
najbolj pogoste nacine trzenja zavarovanj, ki jih Adriatic uporablja, kasneje pa se bom
osredotocil predvsem na delovanje direktnih in agencijskih zavarovalnih zastopnikov. Trzne
poti, ki jih podjetje najpogosteje uporablja pa so naslednje:
A. NEPOSREDNE TRZNE POTI:
* osebna prodaja prek direktnih zastopnikov,
* neposredno trzenje (broSure, elektronski mediji, telefon) v kombinaciji z
obiskom zastopnika ali brez.

B. POSREDNE TRZNE POTI:
* osebna prodaja preko agencijskih zastopnikov,
* prodaja preko strateske povezave z AMZS in KirurSkim sanatorijem Rozna
Dolina.

3.3.1 Osebna prodaja prek direktnih zavarovalnih zastopnikov

Ta oblika prodaje se izvaja z obiskom potencialnega zavarovanca na domu. V Adriaticu imajo
dve vrsti zavarovalnih zastopnikov. Prvi so specializirani zastopniki oziroma zastopniki
osebnih zavarovanj (za zivljenjska zavarovanja, rento, nezgodna in zdravstvena zavarovanja).
Drugi pa so univerzalni zastopniki, ki trzijo premozenjska zavarovanja (avtomobilska, kasko,
zavarovanja nepremicnin). Prodaja zavarovanj poteka tako, da zastopnik npr. najprej po
telefonu poklice stranko in Ce je stranka zainteresirana za moznost sklenitve zavarovanja, se
potem dogovorita za obisk zastopnika na domacem naslovu stranke, kjer se potem dogovorita
o morebitni sklenitvi zavarovanja, nac¢inu placila in ugodnostih, ki jih pridobi zavarovanec s
tem, ko se odloc¢i za zavarovanje pri Adriaticu.

Treba pa je poudariti, da fiziénim osebam in manjS§im pravnim osebam ter zasebnikom
prodajajo zavarovanja zastopniki zaposleni na poslovni enoti (PE) in agencijski zastopniki.
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Srednjim in velikim pravnim osebam pa posredujejo zavarovanja referenti za sklepanje
zavarovanj na PE, ki imajo ve€ znanja kot navadni zastopniki in so specializirani za dolo¢eno
podrocje. Ti zastopniki ne opravljajo terenskega dela, prejemajo redni mesecni dohodek, ne
glede na to koliko zavarovanj sklenejo. Ti referenti niso bili vklju€eni v mojo raziskavo.

3.3.2 Neposredno trzenje

Tu gre za neposredno in individualno komuniciranje s to¢no dolofenim potencialnim
zavarovancem prek poste (prospekti, broSure o zavarovanjih), telefona in elektronskih
medijev, z moznostjo neposrednega odziva, z namenom, da se pridobi novo stranko in sklene
zavarovanje. S sklenitvijo zavarovanja se proces Se ne konca. Adriatic z neposrednim
trzenjem pridobi tudi podatke in znacilnosti stranke, to vnese v svojo podatkovno bazo strank,
z namenom, da s stranko vzpostavi trajnejSe sodelovanje. Pri tej trzni poti se potencialna
stranka sama odlo¢i, ali Zeli, da jo obis¢e zavarovalni zastopnik ali pa sama obis¢e najblizjo
poslovalnico, ¢e zeli skleniti zavarovanje.

3.3.3 Osebna prodaja prek agencijskih zavarovalnih zastopnikov

Adriatic je na podro¢ju trznih poti na slovenskem zavarovalnem trgu uvedel novost. To so
agencije za posredovanje pri trzenju zavarovan.

Adriaticova agencija je samostojno podjetje — druzba z omejeno odgovornostjo, ki je
pogodbeno vezana na Adriatic za ekskluzivno opravljanje zavarovalnih storitev. Storitve
opravlja na podro¢ju, za katerega sta se pogodbeni stranki skupno dogovorili. Agencije
sodelujejo z Adriaticom s »Pogodbo o poslovnem sodelovanju«, v kateri so opredeljena
medsebojna razmerja sodelujocih strank. V pogodbi je aneks, ki dolo¢a vsakoletne provizije.
Trenutno je v pogodbenem razmerju z Adriaticom 55 agencij iz vse Slovenije, s priblizno 700
agencijskimi zastopniki.

Agencija v imenu Adriatica in za njegov racun opravlja naslednje storitve:
» zastopanje pri sklepanju vseh vrst zavarovanj v zasebnem sektorju,
* zastopanje pri podaljSevanju veljavnosti sklenjenih zavarovanj,
* inkaso zavarovalnih premij,
* posredovanje zavarovanj v druzbenem sektorju,

e opravljanje drugih del, ki se neposredno vezejo na izvajanje navedenih poslov.

S trzenjem zavarovanj prek agencij se dolgoro¢no gledano zmanjsa nevarnost manjse prodaje
zavarovanj, kajti manjSa prodaja pomeni za agencijo manj$o provizijo, kar pa ni v interesu
agencije. Prek agencij Adriatic dosega tudi ve¢jo geografsko pokritost.



Adriatic dobro sodeluje z agencijami in tudi mora dobro sodelovati, kajti v nasprotnem
primeru lahko agencija razdre pogodbo z Adriaticom in odpelje svoje stranke h konkurencni
zavarovalnici.

3.3.4 StrateSka povezava z AMZS in KirurSkim sanatorijem Rozna Dolina

Februarja 2002 je Adriatic zacrtal dolgoro¢no partnerstvo z Avto-moto zvezo Slovenije.
Nabor podrocij sodelovanja je zelo Sirok in v zaklju¢ni fazi so ze dogovori o posebni ponudbi
za zavarovanje plovil za vse ¢lane AMZS. Rezultat partnerstva sta tudi dve novi asisten¢ni
storitvi, ki jih Adriatic v sodelovanju z AMZS nudi svojim zavarovancem, to sta EURO
asistenca AMZS-Adriatic in Asistenca AMZS-Adriatic. NajsirSo asistenco na slovenskem
trgu kasko zavarovanci prejmejo brezplacno, poleg Stevilnih asistenc¢nih storitev in drugih
ugodnosti doma pa vkljucuje tudi kritje v viSini 500 EUR za neljube pripetljaje z vozilom v
tujini. Za drugo, oZjo asistenco, se zavarovanci lahko odlocijo ob sklenitvi novega
zavarovanja avtomobilske odgovornosti ali na osnovi Ze sklenjene police tega zavarovanja.
Namen tovrstnega partnerstva je pridobiti ¢im vecje Stevilo novih zavarovancev in
zmanjSevati vpliv zavarovalnice Triglav v AMZS. Sedaj naj bi AMZS bolj spodbujala
sklepanje zavarovanj pri Adriaticu in ne pri Triglavu kot dosle;.

Adriatic se je tudi kapitalsko povezal s Kirur§kim sanatorijem Rozna dolina in postal lastnik
31,54 % delnic. Vstop Adriatica v Kirurski sanatorij Rozna Dolina pomeni zacetek izgradnje
lastne mreze izvajalcev zdravstvenih storitev po vzoru tujih zdravstvenih zavarovalnic.
Razlog za kapitalsko sodelovanje je predvsem dolgoro¢na usmeritev Adriatica, kot delno
specializirane zdravstvene zavarovalnice v razvoj pravih prostovoljnih zdravstvenih
zavarovanj oziroma v privatna zdravstvena zavarovanja. Adriatic mora zato izgraditi in svojo
ponudbo oplemenititi tudi z lastno, visoko strokovno in nadstandardno mrezo institucij
oziroma izvajalcev zdravstvenih storitev. Izkusnje v tujini kazejo, da je tovrstno povezovanje
zavarovalnic in zdravstvenih institucij optimalna razvojna pot.



4. ZAVAROVALNI ZASTOPNIKI

Za razumevanje dela zavarovalnih zastopnikov moram najprej opredeliti pojem osebne
prodaje in razloziti, kako poteka celoten proces osebne prodaje. Nato bom opisal glavne
lastnosti, ki jih mora imeti zavarovalni zastopnik, v kolikor Zeli dobro opravljati svoje delo.
Temu sledi opis dela tako direktnih kot agencijskih zastopnikov, na koncu pa je opisan pomen
organizatorja mreze za delo zavarovalnega zastopnika.

4.1 OSEBNA PRODAJA

Za boljse razumevanje dela zavarovalnih zastopnikov Adriatica bom najprej na splosno
opredelil pojem osebne prodaje, kako prodaja poteka, kaj je potrebno za njen uspeh in katere
so njene prednosti in slabosti.

Osebna prodaja je najbolj direktni in najbolj osebni pristop k kupcu. Je torej neposredna
osebna komunikacija placanega prodajnega predstavnika z enim ali ve¢ potencialnimi kupci, s
ciljem dose¢i prodajo. Prodajalec ima priloznost s pomocjo razgovora razloziti prodajno
sporocilo, nuditi popolno informacijo in se takoj prilagoditi informaciji (FranciSkovi¢, 1989,
str. 35).

Dibb Sally pa pravi, da je osebna prodaja: proces informiranja in prepri¢evanja kupca, da kupi
nek izdelek, prek obojestranske izmenjave informacij med kupcem in prodajnim
predstavnikom. Osebna prodaja dovoljuje prodajnemu predstavniku veliko svobode pri
prilagajanju informacij, z namenom zadovoljiti kupceve informacijske potrebe (Dibb, 1995,
str. 523).

Uspeh osebne prodaje pa je odvisen od ve¢ dejavnikov, ki jih mora prodajalec upostevati, ce
zeli uspesno skleniti posel. Poleg tega, da prodajalec uposteva potek prodajne predstavitve,
mora tudi (Jobber, 1994, str. 396):

* postavljati vprasanja, tako da izve, Ce stranka razume, kaj govori,

e predstaviti informacije o storitvi, ki jo prodaja, delati primerjave s konkuren¢nimi

storitvami in tudi ponuditi konkretne dokaze o svojih trditvah,

* sprejemati staliSCa stranke ,

e strinjati se s strankino zaznavo storitve,

* podpirati stranko pri njenih odlocitvah,

* sproscati napetost.

Treba pa je tudi vedeti, da ima osebni nacin prodaje svoje prednosti in slabosti. Med glavne

prednosti Stejemo: dvosmerno interakcijo, prilagajanje sporocila stranki, manj je motecih
dejavnikov med samo prodajo in stranka sama je vpletena v proces odloc¢anja.
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Slabosti pri osebni prodaji pa so predvsem v tem, da je sporoilo posameznim strankam
nestandardizirano, da je tovrstna prodaja povezana z visokimi stroski, s potencialnimi eti¢nimi
problemi in s slabim dosegom (Belch, 1999, str. 551-553).

4.2 PROCES OSEBNE PRODAJE ZAVAROVALNEGA ZASTOPNIKA
Proces osebne prodaje je sestavljen iz sedmih korakov, ki si smiselno sledijo, kar ponazarja
tudi Slika 2. Proces osebne prodaje je napisan z namenom pokazati delo, ki ga mora

zavarovalni zastopnik storiti, ¢e Zeli skleniti zavarovanje.

Slika 2: Glavni koraki osebne prodaje

Iskanje in Priprava Zacetek Predstavitev
opredeljevanje na razgovora in
kupcev obisk prikaz
Ponakupno Sklenitev Premagovanje
spremljanje in posla zadrzkov in
vzdrzevanje stikov ugovorov

Vir: Kotler, 1998, str. 704.

Iskanje in opredeljevanje moznih kupcev ~ Adriatic svojim zastopnikom posreduje
informacije iz formalnih virov, kateri so mozni potencialni kupci zavarovanj. Zastopnik mora
biti tudi sam sposoben odkrivati potencialne stranke tako, da: uporablja telefon in posto, se
vClani v organizacije, kjer so vélanjeni mozni kupci, proucuje vire podatkov (Casopise,
imenike) pri iskanju imen, nenapovedano obisce razli¢ne urade in neguje druge vire, kot so
dobavitelji ter posredniki.

Priprava na obisk ~ pred srecanjem s potencialnim zavarovancem mora zastopnik izvedeti
¢im ve¢ podatkov o stranki (kaj potrebuje, njegovo finan¢no stanje, podatki o zaposlitvi,
nesrecah, boleznih). Pred obiskom pri stranki mora zastopnik dolociti cilje obiska (sklenitev
zavarovanja, pridobivanje informacij), sledi odlocitev v zvezi s pristopom k stranki (osebni
obisk, telefonski klic ali pismo), nazadnje pa se odlo¢i o najprimernejSem casu za obisk
stranke.

Zacetek razgovora ~ za uspeSen zacetek razgovora je potrebnih ve¢ dejavnikov. Zastopnik
mora znati pozdraviti stranko, jo nagovoriti, predstaviti sebe in podjetje, pomembni so tako
njegov zunanji videz, urejenost in prijaznost. Stranki pa pokaze, da ceni njen ¢as tudi tako, da
pride na obisk ob dogovorjenem Casu.
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Predstavitev in prikaz ~  zastopnik pri stranki opravi najprej splosno predstavitev
Adriaticovih zavarovanj, sledi predstavitev koristi, ki jih ta zavarovanja prinaSajo
zavarovancem. Ko ugotovi strankine Zzelje in potrebe, ji Se svetuje glede dolocenega
zavarovanja in ji natan¢no razlozi njegov pomen. Da zastopnik pridobi stranko je potrebno, da
poudari dober sloves in izkusnje podjetja, da pokaze dobro poznavanje polozaja stranke in
storitev Adriatica, nenazadnje pa mora posredovati ugoden vtis o sebi, da pridobi strankino
naklonjenost in zaupanje.

Premagovanje zadrzkov in ugovorov ~ skoraj vsem strankam se med predstavitvijo porajajo
dvomi, le redki pa o njih razmisljajo na glas. Zastopnik mora vedeti, da stranka z ugovori zZeli
pridobiti dodatne informacije in da ugovor ni napad na zastopnikov osebnost. Pri
odgovarjanju na zadrzke je potrebno, da ima zastopnik pozitiven odnos, da postavlja taka
vprasanja, ki pripeljejo stranko, da sama odgovori na svoje zadrzke. Da pa je to zastopnik
sposoben doseci, ga je potrebno stalno uriti in izobrazevati.

Sklenitev posla ~ zastopnik mora poznati znake, da je stranka pripravljena skleniti
zavarovanje. Ti znaki so vidna dejanja, izjave, komentarji in vprasanja. Zastopnik prosi za
sklenitev zavarovanja, lahko namigne, kaj bo stranka izgubila, ¢e se ne zavaruje takoj,
ponavadi ponudi tudi posebne spodbude za zakljucek prodaje (dodaten popust, placilo na veé
obrokov). Po sklenitvi zavarovanja zastopnik ponavadi stranko vprasa po imenih vsaj treh
potencialnih strank (prijatelji, sorodniki). Ce je stranka z zastopnikom zadovoljna, bo verjetno
to zadovoljstvo delila tudi s svojimi prijatelji in sorodniki. V kolikor zastopnik zavarovanja ne
sklene, si pusti »odprta vrata« za ponovni obisk.

Ponakupno spremljanje in vzdrzevanje stikov ~ zastopnik mora imeti tudi med letom redne
stike s stranko, ji pomagati pri morebitnih problemih in jo obvescati kdaj dolocena
zavarovanja potecejo. To je potrebno, Ce se zeli doseci dolgoro¢no zadovoljstvo stranke, tako
z zastopnikom kot s podjetjem samim ter da se odpravi morebitna naklju¢na nesoglasja, do
katerih je lahko prislo.

4.3 LASTNOSTI DOBREGA ZAVAROVALNEGA ZASTOPNIKA

Zavarovalnega zastopnika lahko opredelimo kot izvajalca prodaje zavarovalne storitve in po
drugi strani kot zavarovancevega svetovalca. Kot tak je nosilec in izvajalec ter tudi ustvarjalec
politike komuniciranja zavarovalnice (Franciskovi¢, 1992, str. 195).

Glede na svoje mesto in vlogo v izmenjavi trznih informacij je zavarovalni zastopnik dolzan
pomagati pri reSevanju problemov in sprejemanju odlocitve ob sklenitvi zavarovanja. Nuditi
mora pravo informacijo ob pravem c¢asu in na pravi nacin (Franciskovic, 1989, str. 46).

Vsi poskusi iskanja splosnih znacilnosti in nacel dobrega zavarovalnega zastopnika so bili
relativno neuspesni. Potrebno je uporabiti t,i. situacijski pristop, ki temelji na tem, da so vsaki
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posamezni situaciji primerne razli¢ne znacilnosti zastopnika (Franciskovi¢, 1989, str. 96).
Splosne znacilnosti dobrega zavarovalnega zastopnika pa lahko vseeno okvirno opredelimo.

Najprej naj omenim sposobnosti zastopnika, to so tiste lastnosti ¢loveka, ki so nujni pogoj za
opravljanje dolocene aktivnosti in so odvisne od podedovanih znacilnosti, okolja in lastne
aktivnosti posameznika (inteligenca, dober spomin, pozornost).

Da bo zavarovalni zastopnik pri svojem delu uspeSen, mora dobro poznati: podjetje in se z
njim poistovetiti, izdelke oziroma storitve podjetja, znac¢ilnosti odjemalcev in konkurentov ter
pripravo ucinkovite prodajne predstavitve. Zavarovalni zastopniki se morajo seznaniti tudi s
postopki in odgovornostmi na terenu. Morajo se nauciti, kako naj razporedijo ¢as med
dejanskimi in moznimi strankami, uporabljati racun za reprezentanco in pripravljati porocila
(Kotler, 1996, str. 695).

Znanje organiziranja in planiranja lastnega dela sta torej naslednja predpogoja, da je prodajni
zastopnik pri svojem delu uspesen, saj drugace ne bo uspel. Ce zastopnik tega ni sposoben,
potem dolgoro¢no ne bo uspesen pri svojem delu. Pogosto vestni in marljivi zastopniki bolje
izkoristijo v€asih skromnejSe sposobnosti in dosezejo boljse rezultate od tistih z vecjimi, a
neizkoris¢enimi potenciali.

Pomembno je tudi, da ima zastopnik motivacijo za delo, ta je lahko zunanja (zasluzek,
napredovanje, izobrazevanje) ali notranja (veselje in ljubezen do dela), saj potem bolj
ucinkovito ter zagnano opravlja svoje delo. Zastopnik mora poleg tega biti sposoben uskladiti
interese, tako svoje kot interese zavarovalnice (dosegati cilje druzbe), nenazadnje tudi interese
strank (zadovoljevati potrebe in Zelje stranke), da bo dosegel maksimalno zadovoljstvo vseh
vpletenih strani.

Vse te lastnosti ne zados$¢ajo v primeru, ¢e zastopnik ni sposoben kontrolirati situacije, ki
nastane ob stiku s potencialnimi strankami. Zatopnik mora obvladati medosebne odnose.
Vedeti mora da razli¢ni ljudje drugace reagirajo ob enakih situacijah, zato se mora prilagoditi,
¢e zeli uspesno skleniti posel. S stranko mora ravnati tako, kot ona hoce, da ravna z njo.
Pokazati mora razumevanje za njene tezave, pripombe in vprasanja ter stranki podati dovolj
verodostojnih informacij, ki stranko na koncu prepricajo, da sklene zavarovanje.

Ker se trg zavarovalnih storitev spreminja, je potrebno prilagajanje zastopnikov spremembam
tudi s tem, da se udelezujejo izobrazevalnih seminarjev in izkoriscajo prednosti uporabe
graficnega in tabelaricnega materiala ter da Se dopolnijo svoje znanje pri tehnikah
predstavitve zavarovanj in vodenja prodajnih razgovorov. Dober zastopnik neprestano isce
nova znanja v zvezi s storitvami, ki jih nudi.
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Zastopnikovi najpomembnejSi dolznosti sta: pridobivanje novih strank in ohranjanje ze
obstojecCih. Pri obeh mora uporabiti vse svoje znanje in spretnosti, da doseze zaupen in
dolgoroCen odnos, ki je v korist tako njemu kot stranki. Zavarovalni zastopnik mora svoje
stranke opozoriti na pomanjkljivosti zavarovanj, ki jih nudi, saj poSten in iskren pristop
poveca zaupanje v zastopnika, v njegove nasvete in s tem tudi v zavarovalnico. Raziskave
kazejo, da veliko zavarovancev zamenja zavarovalno hiSo oziroma gre h konkurenci, ¢e to
stori njihov zavarovalni zastopnik. Razlog je v tem, da zavarovanci zastopniku zaupajo, bolj
kot zaupajo zavarovalnici sami.

4.4 POGOJI ZA NASTOP DELOVNEGA MESTA ZAVAROVALNEGA ZASTOPNIKA V
ZAVAROVALNICI ADRIATIC

Prodajno osebje je osebna vez med podjetjem in zavarovancem. Prodajni predstavnik
posreduje predstavo o podjetju zavarovancem in podjetju postopoma prinese potrebne
informacije in znanje o zavarovancu. Prav zato mora podjetje temeljito premisliti, kako bi
zasnovalo svojo prodajno ekipo. Pri Adriaticu Ze na samem zacetku posvecajo veliko
pozornosti izboru potencialnih kandidatov za delovno mesto prodajnega zastopnika.

Pri izbiri oziroma pri pridobivanju zavarovalnih zastopnikov zavarovalnica Adriatic uposteva
predvsem naslednja merila:

* imeti mora najmanj srednjo (V.) stopnjo izobrazbe,

e star mora biti od 20 do 40 let,

* Dbiti mora zrela in osebna integriteta (nekaznovanost, imidz v okolju),

* mora biti odgovoren,

* mora biti uspeSen na predhodnih delih,

* imeti mora motivacijo za delo agenta in ambicioznost,

* uspeSno mora opraviti psiholoski test.

Delavci v Adriaticu se s pogodbo o zaposlitvi obvezejo, da bodo svoje delo opravljali
primerno urejeni. Adriatic ima ve¢ internih dokumentov, ki vsebujejo konkretne napotke
glede urejenosti. Za moske je vodilo temna, najraje modra obleka, temni Cevlji s temnimi
nogavicami, bela srajca in kravata. Za zenske je zazelena temno modra barva kostima, jopice
ali hla¢ v kombinaciji z belo bluzo in dodatki. Nakit na manj obi¢ajnih mestih - uhani v nosu
kakor tudi v uSesu za moske — ni zazelen. Ce je kak$en izmed zaposlenih preve¢ prevzet s
kakim modnim trendom, se z njim diskretno pogovori njegov neposredno predpostavljeni
(Dernovsek, 2002, str. 74).

V interesu Adriatica je, da ima dobre in sposobne zavarovalne zastopnike, saj je zastopnik
ogledalo podjetja in zato zaposlitvi novih zastopnikov podjetje posveca veliko pozornosti.
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4.5 DELO ZAVAROVALNIH ZASTOPNIKOV

Zavarovalni zastopnik Adriatica (Franca, 1998, str. 22):
e predstavlja Adriatic (njegovo podobo in druzbo samo),
* pridobiva nove stranke, sklepa z njimi zavarovanja ali jih napoti k ustrezni osebi na
Adriaticu, Ce za sklepanje nekega zavarovanja ni pooblascen,
* vzdrzuje stike z Ze obstojec¢imi strankami,
» strankam pomaga pri reSevanju Skode,

* vzdrzuje urejeno dokumentacijo po navodilih Adriatica.

Zastopnik nima omejenega delovnega Casa. Trzenju zavarovanj posveti toliko ¢asa kolikor si
zeli. Dejstvo je, da so zavarovalni zastopniki placani po proviziji, torej je v njihovem interesu,
da delu posvetijo ve¢ Casa, Ce si zelijo visji dohodek. Velika vecina zavarovalnih zastopnikov
ne ve natanc¢no, koliko ur posvetijo svojemu delu, to pa zaradi opravljanja zastopniskega
posla, ki poteka vecinoma na terenu, tudi popoldne in zvecer.

4.5.1 Direktni zavarovalni zastopniki

Direktni zastopniki so zastopniki zaposleni v zavarovalnici Adriatic. Direktne zastopnike
Adriatic lo¢i $e na univerzalne zastopnike in zastopnike osebnih zavarovanj. Zastopniki imajo
v podjetju svoje prostore, kjer so jim na voljo racunalniki, telefoni in ostali pripomocki,
potrebni za njihovo delo. Zastopnik mora mese¢no oddajati porocilo o svojem delu, v katerem
prikaze, koliko potencialnih zavarovancev je poklical, s kolikimi se je dogovoril za obisk,
koliko zavarovanj je sklenil, viSino pridobljenih premij ipd. To porocilo odda organizatorju
mreze, ki je njegov nadrejeni in je odgovoren za uspesnost dela zavarovalnih zastopnikov.
Tedensko pa mora zastopnik oblikovati plan aktivnosti (obiski strank, telefoniranje strankam,
obnavljanje zavarovanj, sklepanje novih zavarovanj), ugotoviti realizacijo tedenskega plana in
analizirati morebitne vzroke nedoseganja plana.

Kot sem ze omenil, v Adriaticu loCijo univerzalne zastopnike in zastopnike osebnih
zavarovanj. Delo univerzalnih zastopnikov je drugacno od dela zastopnikov osebnih
zavarovanj. Zastopniki osebnih zavarovanj imajo manj stikov s posameznim zavarovancem,
saj so zavarovanja, ki jih trzi enkratnega znacaja. To pomeni, da v primeru, ko zavarovanec
sklene npr. Zivljenjsko zavarovanje, zastopnik z njim vecinoma nima ve¢ stikov, razen v
primeru, da zavarovanec uveljavlja pravice iz zavarovanja. Posledica tega je tudi, da ti
zastopniki vsak mesec zacnejo tako rekoC znova. Zastopnik dobi provizijo od sklenjenega
zivljenjskega zavarovanja vecinoma v enkratnem znesku. Zato mora, vsak mesec skleniti
nova zivljenjska zavarovanja, ¢e Zeli imeti nek stalen dohodek.

Univerzalni zastopniki na drugi strani pa imajo reden stik s svojimi zavarovanci, saj je treba
npr. avtomobilsko zavarovanje, kasko zavarovanje, zavarovanje nepremicnin vsako leto
obnavljati. Tu zastopniki vzpostavijo bolj dolgorocen in pristen odnos z zavarovancem. Ti
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zastopniki prejemajo placila premij osebnih zavarovanj ve¢inoma tekom celega leta, saj imajo
zavarovanci moznost placila zavarovalne premije na obroke. V primeru, da zastopnik en
mesec ne dela ni¢, Se vedno prejema nekaj dohodka od predhodno sklenjenih zavarovanj,
poskrbeti pa mora, da zavarovanci obroke redno placujejo.

4.5.2 Primerjava direktnih in agencijskih zavarovalnih zastopnikov

Agencijski zastopniki so zastopniki zaposleni v agencijah in trzijo tako premoZzenjska kot
osebna zavarovanja. Njihovo delo je torej bolj podobno delu univerzalnega zastopnika,
zaposlenega pri Adriaticu. Agencijski zastopniki so ve¢inoma tudi veliko bolj izkuseni kot
direktni zastopniki, saj je Adriatic Ze od svoje ustanovitve sodeloval z agencijami, svoje lastne
zastopnike pa je zacel zaposlovati Sele pred Stirimi leti. Z zaposlovanjem lastnih zastopnikov
je zavarovalnica zacela, ker je menila, da agencijski zastopniki niso dovolj u¢inkoviti, da se
jih ne da dovolj kontrolirati pri njithovem delu in da bi bili direktni zavarovalni zastopniki bolj
uspesni pri trzenju zavarovanj, saj ostale slovenske zavarovalnice zelo uspesno poslujejo
vecinoma samo z direktnimi zavarovalnimi zastopniki. Zaposlovanje lastnih zastopnikov pa je
po drugi strani zavarovalnici mo¢no povecalo fiksne stroske. Direktni zavarovalni zastopniki
imajo sklenjeno redno delovno razmerje za nedolocen Cas in prejemajo minimalen osebni
dohodek do neke viSine pridobljenih zavarovalnih premij na mesec. Ko zastopnik preseze to
mejo, dobi od vsake pridobljene zavarovalne premije dolo¢eno provizijo. Ve¢ zavarovalnih
premij pridobi, vi§ji je njegov osebni dohodek. Poleg tega pa zavarovalnica pokriva
zastopnikom vse prispevke in davke drzavi. Zastopnikov osebni dohodek ni odvisen od
stopnje izobrazbe in let delovne dobe, saj njegov osebni dohodek temelji izklju¢no na
proviziji od pridobljenih zavarovalnih premij.

Potrebno je tudi poudariti Se eno pomembno razliko med agencijskimi zastopniki in
direktnimi zastopniki. Pri direktnih zastopnikih Skodni rezultat ne vpliva na viSino osebnega
dohodka, ki ga zastopnik prejema, pri agencijskih zastopnikih pa Skodni rezultat vpliva na
vis§ino osebnega dohodka. Skodni rezultat je koli¢nik med vplatanimi zavarovalnimi
premijami v enem mesecu in izplacano Skodo v istem mesecu. V kolikor je koli¢nik nizji od 1
je Skodni rezultat negativen, posledi¢no je zastopnik v agenciji destimuliran, kar pomeni, da
prejme nizji osebni dohodek.

4.5.3 Razlika v delovanju zastopnika z izku$njami in novega zastopnika

Vecina novih zastopnikov obis¢e zelo malo strank in zato nanje med razgovorom bolj
pritiskajo, kot to pocnejo bolj izkuseni zastopniki z visoko prodajo. Iz preprostega razloga,
ker obiscejo tako malo ljudi, se morajo svojega plana tudi veliko strozje drzati, kot je to
potrebno za Ze uspeSne zastopnike. Uspesni zastopniki, tisti z visoko prodajo, si lahko
privoscijo vec¢jo sproscenost med razgovorom s stranko, ker se zavedajo, da imajo veliko
Stevilo potencialnih strank, ki jih bodo Se obiskali. Njihova vecja spros¢enost med samim
razgovorom vzbuja pri stranki ve¢jo mero zaupanja in imajo zato ve¢ moznosti za sklenitev
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posla. Problem novih zastopnikov je tudi v premajhni aktivnosti (obisc¢e, pokli¢e premajhno
Stevilo potencialnih strank), ki je vzrok nizke prodaje. Aktiven zastopnik je produktiven
zastopnik, ¢etudi so njegove prodajne tehnike slabe in pomanjkljive. Ne poznam primerov, da
bi propadli ali celo opustili delo zastopniki, ki so obiskovali dovolj strank.

4.6 IZOBRAZEVANJE ZASTOPNIKOV

Ko kandidati za zavarovalnega zastopnika uspesno opravijo vse preizkuse (psiholoski testi,
razgovori), se najprej seznanijo z osnovami zavarovanj. Temu sledi osnovni seminar, ki se
izvaja skupaj za vse nove zastopnike. Vsak nov zastopnik dobi svojega mentorja, ki ga uvaja
v delo, mu pomaga in tudi ocenjuje njegovo delo. Tu zastopnike usposobijo, da bodo lahko
kvalitetno opravljali svoje delo. Med izobrazevanjem zastopnike razdelijo na univerzalne
zastopnike in zastopnike za osebna zavarovanja in nadalje poteka izobrazevanje za ti dve
skupini zastopnikov lo¢eno. Uvajalno obdobje oziroma pripravna doba zastopnika traja 12
mesecev (za zastopnike za osebna zavarovanja ponavadi samo 6 mesecev). V tem casu je
obvezna udelezba zastopnikov na vseh izobrazevanjih, ki jih organizira tako poslovna enota
kot njihov mentor. Na koncu izobrazevanja kandidati opravljajo strokovni izpit. Po uspesno
opravljenem izpitu kandidat pridobi potrebno pooblastilo za sklepanje zavarovanj kot
zavarovalni zastopnik. Adriatic posveca izobrazevanju zastopnikov, tudi po pridobljeni licenci
za opravljanje zastopniskega dela, veliko pozornosti. Vsako leto imajo zastopniki moznosti
izobrazevanja na Stevilnih seminarjih, ki jih organizira Adriatic. Ti seminarji so namenjeni
tako direktnim zastopnikom, kot tudi agencijskim zastopnikom.

Agencijski zastopniki, ki na novo =zaposlijo v agenciji gredo skozi enak postopek
izobrazevanja kot direktni zastopniki, s to razliko, da se agencijski zastopnik izobrazi v
trzenju tako osebnih kot premozenjskih zavarovanj. Stroske izobrazevanja agencijskih
zastopnikov v celoti krije zavarovalnica Adriatic.

Potrebno je tudi poudariti, da mora zastopnik v uvajalnem obdobju v prvih treh mesecih
vzpostaviti sistem dela oziroma delovne navade ter vzpostaviti ustrezne odnose v delovnem
okolju. Po tej fazi pa se zaCenja zastopnikovo izpolnjevanje plana prodaje. Plan prodaje
vsebuje tocno doloceno viSino zavarovalne premije, ki jo mora zavarovalni zastopnik
mesecno pridobiti (premijo pridobi s sklenitvijo zavarovanja), poleg tega pa mora zastopnik,
da realizira plan, mese¢no poklicati in obiskati doloceno Stevilo potencialnih zavarovancev in
tudi mesecno oddajati porocila o svojem delu in napredku. Do 9. meseca mora biti zastopnik
pripravljen doseci 100 % realizacijo plana. V kolikor v devetih mesecih plana ne realizira,
ima Adriatic moznost prekiniti sodelovanje z zastopnikom.
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4.7 ORGANIZATOR MREZE

Da delo zavarovalnih zastopnikov uspesno in nemoteno poteka, skrbi organizator mreze, ki je
nadrejeni zastopnikom in ponavadi tudi njihov mentor. Dober organizator mreze ima ustrezno
delovno etiko (je vztrajen, discipliniran, organiziran, samostojen in delaven). Dobro pozna
zavarovanja in je ves¢ tako v vodenju prodajnega razgovora in zaklju¢evanju posla kot tudi v
pridobivanju novih zavarovancev. Je optimisticna in pozitivho naravnana osebnost, ki je
sposobna motivirati in navduSevati druge ter jim nuditi oporo.

Zaradi narave svojega dela mora zastopnik znati delovati v stresnih pogojih in prevzemati
odgovornost za svoja dejanja. Na poslovnih enotah je zaposlenih ve¢ organizatorjev mreze.
Eden skrbi za univerzalne zastopnike, drugi za zastopnike osebnih zavarovanj, tretji pa skrbi
za koordinacijo z zastopniki iz agencij.

Naloge organizatorja mreze v Adriaticu (Interni viri Adriatica, 2000):

» skrbi za kadrovanje zastopnikov,

* sodeluje pri usposabljanju zastopnikov,

* nadzoruje zastopnika (da uporablja pridobljeno znanje, da dela na dogovorjen nacin in
da izpolnjuje dogovorjene obveznosti),

* ugotavlja, kje ima zastopnik pri svojem delu probleme in mu pomaga iskati resitev za
problem,

* postavlja cilje zastopniku in je pozoren na upadanje navdusenja pri zastopniku,

* ima delovne sestanke z zastopnikom,

* spremlja-vodi evidenco o uspesnosti in napredovanju zastopnika (o njegovih $ibkih in
mocnih tockah),

* motivira zastopnika za njegov profesionalni in osebni razvoj (vzpodbudi pri
zastopniku Zeljo po doseganju boljSih rezultatov, neprestano spremlja in ocenjuje
uspesnost in dosezke zastopnika, pomaga zastopniku pri osvajanju potrebnih znanj) .

Poleg nalog pa ima organizator mreze tudi odgovornosti,med drugim je odgovoren za:
* pridobivanje novih zastopnikov,
* realizacijo svojih zastopnikov,
* usposobljenost in uspesnost svojih zastopnikov,
* zagotavljanje vseh potrebnih informacij pri odlo¢anju o zaposlitvi zastopnikov
(spremljanje njihove uspesnosti),
» fluktuacijo svojih zastopnikov.

Dober organizator mreze je torej dostopen zastopniku, ko ga ta potrebuje, poskrbi za dobro

podporo zastopniku v pisarni in za dobre delovne pogoje. Poleg tega pa zastopnika obravnava
pravi¢no in nepristransko in mu pomaga doseci Zelene cilje.
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5. TRZNA RAZISKAVA O ZAVAROVALNISKIH ZASTOPNIKIH
ZAVAROVALNICE ADRIATIC PE LJUBLJANA

5.1 METODA ZBIRANJA PODATKOV

Pri trzni raziskavi o zavarovalnih zastopnikih sem se odlocil za opisno (deskriptivno)
trzenjsko raziskavo. Za tovrstne raziskave je znacilno, da so cilji in raziskovalni problemi
jasno opredeljeni ter da zahtevajo natan¢no nacrtovanje v vseh korakih raziskave, vklju¢no z
analizo podatkov. Lo¢imo dva tipa opisnih raziskav (Churchill, 1996, str. 141):

* longitudinalne raziskave (izvajajo se skozi daljse ¢asovno obdobje),

* raziskave v eni Casovni tocki (transverzalne, cross-sectional).

Z opisnimi raziskavami zelimo opisati znacilnosti dolocene skupine, ugotavljati delez ljudi, ki
se obnasajo na dolo€en nacin, odkrivati povezave med spremenljivkama, preverjati domneve
in podajati odgovore na podlagi statisti¢nih ocen.

Med opisnimi raziskavami sem se odlocil za transverzalne. Poznamo tri vrste teh raziskav:
Studija primerov, opazovanje in anketiranje. Na koncu sem se odlocil za slednjo. Pri
anketiranju gre za komunikacijo z vzorcem sogovornikov, kjer cilj raziskave ni prikrit.
Anketirance — zavarovalne zastopnike sem anketiral na njihovem delovnem mestu. Prednosti
tovrstnega anketiranja so: praviloma doseZemo najvecji odziv, je najboljSe, ¢e je potrebno
zagotoviti odgovore ravno dolo¢ene osebe, dopusca uporabo katerekoli vrste
vpraSanj/vpraSalnika, zaporedje zastavljanja vprasanj lahko poljubno spreminjamo in mozno
je pojasniti dvoumna vprasanja. Slabosti anketiranja na delovnem mestu pa so predvsem v
tem, da je tovrstna metoda zbiranja podatkov najdrazja (Se posebno pri razprSenem vzorcu),
pojavlja se pristranskost zaradi vpliva anketarja, je razmeroma poc¢asna metoda pridobivanja
podatkov, ponovni obiski tistih, ki jih na delovnem mestu ni bilo, so dragi in pojavijo se
tezave pri nadzoru anketarjev (Churchill, 1996, str. 299).

5.2 CILJ RAZISKAVE

Namen raziskave je bil ugotoviti zadovoljstvo zavarovalniskih zastopnikov s njihovim delom.
Poleg tega me je zanimal tudi glavni cilj delovanja zastopnikov oziroma tisto, kar jim daje
najve¢jo motivacijo za opravljanje svojega poklica. Raziskava je bila usmerjena tudi v
pridobivanje podatkov o letih zaposlitve zavarovalnih zastopnikov, povpre¢no opravljenih
tedenskih ur dela ter tudi podatkov o povprecno neto osebnih dohodkih zastopnikov. Zanimali
so me tudi dejavniki, ki vplivajo na visino povpre¢nega neto osebnega dohodka. Raziskavo
sem opravljal predvsem z namenom pridobiti ¢im ve¢ podatkov, ki bodo koristni za delovanje
zavarovalnih zastopnikov in za pomo¢ organizatorjem mreze pri njihovem delu, na obmocju
poslovne enote Adriatica Ljubljana.
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5.3 RAZISKOVALNE HIPOTEZE

Glavne hipoteze raziskave se nanaSajo na zadovoljstvo z delom zavarovalnih zastopnikov.
Opredelil sem tudi hipoteze, ki opredeljujejo, kateri dejavniki vplivajo na visino povprecnega
neto osebnega dohodka. Hipoteze, ki sem jih preverjal v raziskavi, pa so naslednje:
e Zadovoljstvo z delom je pozitivno odvisno od zadovoljstva z moznostmi
napredovanja.
* Zadovoljstvo z delom je pozitivno odvisno od zadovoljstva z organizatorjem mreze.
e Zadovoljstvo z delom je pozitivno odvisno od zadovoljstva z odnosi s sodelaveci.
* Zadovoljstvo z delom je pozitivno odvisno od zadovoljstva z moznostjo soodlocanja
pri delu in poslovanju.
* Zadovoljstvo z delom je pozitivno odvisno od zadovoljstva s samostojnostjo pri delu
in poslovanju.
* Zadovoljstvo z delom je pozitivno odvisno od zadovoljstva z zasluzkom.
* Zadovoljstvo z delom je pozitivno odvisno od povprecnega neto osebnega dohodka.
e Zvestoba podjetju je pozitivno odvisna od zadovoljstva z delom.
e Povpreéni neto osebni dohodek je pozitivno odvisen od povpre¢nega Stevila delovnih
ur tedensko.
* Povprecni neto osebni dohodek je pozitivno odvisen od starosti zastopnika.
* Povprecni neto osebni dohodek je pozitivno odvisen od spola zastopnika.
* Povprecni neto osebni dohodek je pozitivno odvisen od let zaposlitve kot zavarovalni
zastopnik.
» Zastopniki niso zadovoljni z uporabo informacijske tehnologije.
e Zastopniki, ki so pripravljeni Se dodatno delati za vi§ji dohodek, niso zadovoljni z
zasluzkom.
* Najpomembnejsi cilj zavarovalnih zastopnikov je dober zasluzek
* Najpomembnejsi dejavnik, ki vpliva na potencialnega zavarovanca, da se odloci za
zavarovanje je zaupanje v zastopnika

5.4 OPREDELITEV CILJINE POPULACIJE, VZORCA

Pri izbiri ciljne populacije sem predpostavil, da morajo biti vprasani zavarovalni zastopniki
tako na poslovni enoti, predstavnistvu kot tudi zavarovalni zastopniki, zaposleni v agencijah.
Z vodstvom Adriatica poslovne enote Ljubljane smo se dogovorili, da bom anketiral
zastopnike na poslovni enoti Ljubljana, na predstavniS§tvu v Domzalah (ta spada pod PE
Ljubljana) in zastopnike v Stirih najvec¢jih agencijah v Ljubljani. Na PE Ljubljana so dejali, da
je ta vzorec za njih dovolj reprezentativen in da ni potrebno anketirati vseh zavarovalnih
zastopnikov, ki spadajo pod poslovno enoto Ljubljana. Iz vzorca smo izpustili samo nekaj
manjsih agencij,
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Celoten vzorec je Stel 34 zavarovalnih zastopnikov od skupno 40, ki trzijo zavarovanja na
obmocju ljubljanske poslovne enote.

5.5 ANKETIRANJE

Najprej sem izdelal poskusni vprasalnik, ki sem ga razdelil petnajstim zavarovalnim
zastopnikom. Na podlagi analize rezultatov tega vpraSalnika sem izdelal kon¢ni vprasalnik, ki
se nahaja v prilogi.

Ko je bil vprasalnik izdelan, sem najprej anketiral zastopnike na PE Ljubljana in nato
zastopnike na predstavniStvu v Ljubljani. Nazadnje sem anketiral agencijske zavarovalne
zastopnike. Vprasalnik je bil enak tako za direktne zastopnike kot za agencijske zastopnike.

Kon¢ni rezultat anketiranja je 29 pridobljenih izpolnjenih anket. 5 zavarovalnih zastopnikov
ni zelelo sodelovati v raziskavi. V vzorec je bilo vkljucenih 16 direktnih zavarovalnih
zastopnikov in 18 agencijskih zavarovalnih zastopnikov.

Samo anketiranje je trajalo skoraj cel mesec junij 2002. Tezko je bilo namre¢ uskladiti delo
zastopnikov, tako da so bili ob anketiranju vsi prisotni, ne glede na to ali so to bili direktni
zastopniki ali pa agencijski zastopniki.

Ko so zastopniki izpolnili anketo, sem z nekaterimi opravil Se krajSe intervjuje, kjer sem
pridobil nekaj zanimivih informacij, ki jih bom predstavil v sedmem poglavju kot ugotovitve
iz intervjujev.

5.6 OMEJITVE ANKETIRANJA

Z namenom, da bi kar najbolj omejil pristranskost zavarovalnih zastopnikov, sem anketiranje
izvajal osebno, ankete pa so zastopniki izro¢ili meni in ne svojim nadrejenim. Ce bi morali
zastopniki izro€ati izpolnjene ankete svojim nadrejenim, bi bila vecja verjetnost pristranskosti
odgovorov, saj je npr. v anketi tudi vprasanje kako zastopniki ocenjujejo delo organizatorjev
mreze.

Med glavne omejitve anketiranja pa kljub temu Stejem mozno pristranskost odgovorov
zavarovalnih zastopnikov. V anketi je bila verjetno najve¢ja pristranskost pri odgovoru na
vprasanje o povpreénem neto osebnem dohodku. Najbolj pristranski so bili, po mojem
mnenju, zastopniki z vecletnimi izkusnjami, torej predvsem agencijski zavarovalni zastopniki.
Visino svojega povprecnega neto osebnega dohodka so sicer napisali, vendar so nekateri
izmed njih napisali nerealno nizke vrednosti. Mozno je tudi, da so direktorji agencij svojim
zastopnikom naro¢ili, kolik§no maksimalno visino povprecnega neto osebnega dohodka lahko
napisejo.
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Kljub visokemu odzivu zastopnikov za reSevanje ankete, je potrebno poudariti, da so morali
organizatorji mreze (kot tudi drugi vodilni na poslovni enoti) opraviti kar nekaj razgovorov,
da sem nato koncno lahko anketiral vse Zelene zastopnike.

Nekateri zastopniki, so pokazali tudi veliko mero nezainteresiranosti za sodelovanje v
raziskavi, kar je bilo vidno pri obkrozevanju odgovorov v anketi. Lahko je to bil dejavnik
trenutka, vendar se bolj nagibam k tezi, da nekateri zastopniki niso razumeli, da se je izvajala
anketo tudi v njihovo korist. Tem zastopnikom je bilo izpolnjevanje ankete verjetno v veliko
breme.

Kot sem ze omenil, so nekateri zastopniki izpolnjevali ze poskusni vprasalnik in jih je bilo kar
tezko Se enkrat prepricati za izpolnjevanje ankete, kljub temu da so bili ze predhodno
obvesceni, da je omenjeni vprasalnik le predhodnica dejanske ankete.

Menim tudi, da je na zainteresiranost za re$evanje ankete vplival tudi organizator mreze. Ce je
bil organizator mreZe zainteresiran, da njegovi zastopniki resijo anketo, so bili tudi zastopniki,
v nasprotnem primeru pa je bilo ravno obratno.

5.7 OBDELAVA PODATKOV

Za obdelavo rezultatov ankete sem uporabil statisti¢ni program za obdelavo podatkov SPSS
10.0 za operacijski sistem Windows.
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6. ANALIZA ODGOVOROV

Pri analizi rezultatov najprej predstavljam Cisto osnovne podatke o anketirancih, kot so spol,
starost, osebni dohodek zastopnikov ipd., sledi predstavitev povprecnih vrednosti odgovorov
na dolocen sklop vpraSanj, na koncu pa bom predstavil izsledke rezultatov linearne in
multiple regresije.

6.1 PREDSTAVITEV ZNACILNOSTI VZORCA

A. Spol anketirancev

Med vsemi zavarovalnimi zastopniki jih je 51,7 % moskega spola in 48,3 % Zenskega spola.
Spol zastopnika sem v analizo vkljucil kot nepravo (dummy) spremenljivko, ki lahko
zavzame le dve vrednosti. Za potrebe analize sem moski spol oznacil kot 1, Zenski spol pa kot

0. Tovrstno oznacevanje je potrebno, da se lahko izvede Sirsi spekter statisticnih analiz.

B. Starost anketirancev

Porazdelitev vrednosti je po pricakovanju normalna, z aritmeti¢no sredino 36,74 let in
standardnim odklonom 8,51 let.

C. Stevilo let zaposlitve, kot zavarovalni zastopnik

Zavarovalni zastopniki v povpre¢ju opravljajo svoje delo 4,43 let, standardni odklon pa znasa
3,55 let. Potrebno je tudi poudariti, da kar 10 zavarovalnih zastopnikov, torej ena tretjina vseh
anketiranih opravlja svoje delo Sele eno leto.

D. Povprecéno tedensko Stevilo opravljenih delovnih ur

Zavarovalni zastopniki so v povpre€ju opravili 38,79 delovnih ur na teden. Standardni odklon
znasSa 10,66 ur.

E. Povpreéni neto osebni dohodek

V povprecju zavarovalni zastopnik zasluzi 163.750 SIT. Standardni odklon pa znaSa 67.914
SIT. Ce pa v analizi upostevamo samo zastopnike, ki so zaposleni le eno leto, znasa njihov
povprecni neto osebni dohodek v povprecju samo 114.000 SIT. Standardni odklon pa znaSa
20.655,91 SIT.

F. Pripravljenost dodatno delati za vi$ji osebni dohodek

Za vi§ji osebni dohodek je pripravljeno delati kar 22 izmed 29 zastopnikov, ki so izpolnili
anketo oziroma skoraj 76 odstotkov vseh anketiranih.

To spremenljivko sem tudi opredelil kot binarno spremenljivko, pri ¢emer 1 pomeni, da so
zastopniki pripravljeni dodatno delati za visji dohodek, O pa da niso pripravljeni dodatno
delati.
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Podrobnejsi podatki se nahajajo v prilogi v Tabeli 1 in 2.

Veliko zastopnikov je napisalo, da opravijo tedensko v povprecju 40 delovnih ur. Dejali so,
da ne vedo natan¢no koliko ur v povpre¢ju namenijo svojemu delu, kar je po mojem mnenju
malo presenetljivo, saj ravno zavarovalni zastopniki slovijo po tem, da morajo in znajo
natanc¢no planirati svoje delo.

Kot sem Ze omenil, menim da so bili nekateri zastopniki pri navajanju viSine povprecnega
neto osebnega dohodka pristranski, torej so navedli manjSo vrednost, kot jo v resnici
prejemajo. Zato je povprecni neto osebni dohodek po mojem mnenju Se visji kot je izra¢unan
na podlagi rezultatov ankete.

6.2 UGOTAVLIJANJE ZADOVOLJSTVA ZAVAROVALNIH ZASTOPNIKOV

Vprasanja, ki so merila zadovoljstvo zavarovalnih zastopnikov, so vpraSanja v obliki
posredne lestvice — semanti¢nega diferenciala. To je najpopularnej$a tehnika za merjenje
vedenja v marketinskih raziskavah. Tu si nasproti stojijo poli nasprotujo¢ih pomenov. V
primeru pravega semanti¢nega diferenciala so to antonimi (popolna nasprotja: ziv-mrtev, ena
beseda-obi¢ajno pridevnik). Pri anketi sem uporabil nepravi semanti¢ni diferencial-ni bilo
popolnih nasprotij (zadovoljen sem-nisem zadovoljen, ve¢ kot ena beseda). Eno izmed 7
(praznih) ¢rt med nasprotujoc¢ima trditvama anketiranec oznaci s krizcem (bolj se s trditvijo
strinja blizje tej trditvi je krizec). Za potrebe analize értam dolo¢imo vrednosti. Crto, ki je
najblizje pozitivni trditvi ozna¢imo z vrednostjo 7 (ta vrednost pomeni, da se anketiranec s to
trditvijo zelo strinja), ¢rto na nasprotnem polu pa z 1 (s to trditvijo se anketiranec sploh ne
strinja). Nevtralna je vrednost 4, kar pomeni, da se anketiranec ne strinja z nobeno izmed
obeh ponujenih moznosti.(Churchill, 1996, str. 425-428). Rezultati opisne analize semanti¢nih
diferencialov so podani v prilogi v Tabeli 3.

A. Zadovoljstvo z delom v Adriaticu (agenciji)

Povprecje odgovorov na vpraSanje je 5,21, kar pomeni, da so bili zavarovalni zastopniki v
povprec¢ju zadovoljni z delom v Adriaticu (agenciji). Standardni odklon znasa 1.84.

B. Adriatic nudi ve¢ kot konkurenca

Povprecje odgovorov na vprasanje znasa 4,48. Standardni odklon pa znaSa 1,57. Zastopniki so
mi tekom reSevanja tega vprasanja odgovorili, da Adriatic nekje ponuja ve¢ kot konkurenca,
nekje pa manj. To je tudi vidno iz povprecja odgovorov na to vprasanje.

C. Rad bi ostal v Adriaticu (agenciji)

Povprecje odgovorov na vprasanje je 5,62 (standardni odklon znaSa 1,47), kar pomeni, da si
zavarovalni zastopniki zaposleni v Adriaticu, kot tudi zastopniki zaposleni v agencijah v
povprecju zelo Zzelijo ostati na svojem delovnem mestu.
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Na podlagi dobljenih rezultatov ugotavljam, da so zavarovalni zastopniki v povprecju
zadovoljni s svojim delom ter da si zelo zelijo ostati v Adriaticu oziroma v agenciji. V
nadaljevanju bom analiziral vpliv drugih spremenljivk na zadovoljstvo z delom, z namenom
ugotoviti, kateri dejavniki vse vplivajo na zadovoljstvo zavarovalnega zastopnika s svojim
delom.

Sklop vpraSanj pod Stevilko 5 je bil tudi namenjen ugotovitvi zadovoljstva zavarovalnih
zastopnikov z navedenimi trditvami. Rezultati so podani v prilogi v Tabeli 4 in 5.

D. Delo organizatorja mreze

Aritmeti¢na sredina vrednosti odgovorov na vprasanje znasa 3,52. V kolikor pa iz analize
vzamemo odgovore z vrednostjo 3 (odgovor z vrednostjo 3 pri anketi pomeni, da je
anketiranec negotov(a) pri odgovarjanju na dolo¢eno vprasanje) pa znasa aritmeti¢na sredina
3,83. Rezultat pomeni, da so zastopniki v povpre¢ju zadovoljni z delom organizatorja mreze.
Odgovore z vrednostjo 3 vzamemo iz analize z namenom ugotoviti stalis¢a zastopnikov, ki so
se opredelili za ostale vrednosti.

Do podobnih ugotovitev pridemo tudi pri analizi odgovorov o zadovoljstvu: s Stevilom in
kakovostjo izobrazevanj, z odnosi s sodelavci ter zadovoljstvu s samostojnostjo pri delu in
poslovanju. Aritmeti¢na sredina vrednosti odgovorov na vprasanja se giblje med 3,55 in 3,79.

Kot je bilo pricakovati, so zastopniki zadovoljni z izobrazevanjem v podjetju, saj Adriatic
temu posveca veliko pozornosti. Pozitivno je tudi dejstvo, da so zastopniki zadovoljni z

delom svojih nadrejenih, torej z organizatorji mreze.

E. Uporaba informacijske tehnologije

Aritmeti¢na sredina vrednosti odgovorov na vpraSanje znasa 2,66, ¢e pa iz analize vzamemo
odgovore z vrednostjo 3, se vrednost aritmeti¢ne sredine zmanjSa na 2,47. Rezultat nam pove,
da zastopniki v povprec¢ju niso zadovoljni z uporabo informacijske tehnologije. S pomocjo t-
testa, pa je bila potrjena tudi hipoteza, da zastopniki niso zadovoljni z uporabo informacijske
tehnologije. Preverjal sem nicelno domnevo, da so zastopniki v povprecju zadovoljni z

uporabo informacijske tehnologije (H,= 4, vrednost odgovora 4 pomeni, da so anketiranci

zadovoljni z doloceno trditvijo). Na podlagi dobljenih rezultatov t- testa, rezultati so podani v
Tabeli 8, zavrnem ni¢elno domnevo in sprejmem sklep, pri zanemarljivi stopnji znacilnosti,
da zastopniki niso zadovoljni z uporabo informacijske tehnologije.

Na nezadovoljstvo z uporabo informacijske tehnologije v vec¢ji meri vpliva dejstvo, da
zavarovalni zastopniki Se vedno nimajo prenosnih racunalnikov in da veliko dela Se vedno
opravijo »pes«, to pomeni, da Se vedno lastnorocno vpisujejo podatke v zavarovalne police.
Poleg tega pa menijo, da zaposleni Se vedno premalo uporabljajo elektronski nacin izmenjave
informacij (intranet). Zastopniki sicer imajo moznost uporabljati racunalnike na poslovni
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enoti oziroma v agencijah, vendar je vse bolj pomembno, da imajo prenosne ra¢unalnike, saj
je delo posledi¢no bolj kakovostno in azurno opravljeno, popolna pa je tudi baza podatkov.

F. Soodloc¢anje pri delu in poslovanju

Aritmeti¢na sredina vrednosti odgovorov pri tem vprasanju je 2,90 in se bistveno ne
spremeni, ¢e iz analize vzamemo odgovore z vrednostjo 3. Rezultat nam pove, da zastopniki v
povprecju niso niti zadovoljni niti nezadovoljni z moznostjo soodlocanja pri delu in
poslovanju. S pomocjo t-testa pa ugotovimo da zastopniki v povprecju niso zadovoljni s
soodlo¢anjem pri delu in poslovanju. Rezultati t-testa so podani v prilogi v Tabeli 9.

Do podobnih ugotovitev pridemo tudi pri analizi odgovora o zadovoljstvu zavarovalnih
zastopnikov z moznostmi napredovanja.

Na nezadovoljstvo zastopnikov vpliva predvsem dejstvo, da se centrala v Kopru ne sooca s
takim trgom, kot je trg Ljubljanske poslovne enote, ki je zaradi svoje velikosti, specifi¢nosti
in koncentracije znanja in kapitala bistveno drugacen od trga zavarovanj v koprski poslovni
enoti. Zavarovanja se razlikujejo tako v vrsti, velikosti in specifi¢nosti. V Ljubljani se je
potrebno zelo hitro odzvati na trzne priloZznosti, v nasprotnem primeru potencialne
zavarovance prevzame konkurenca, v Kopru tega ni. Trg ni tako zasicen kot v Ljubljani in je
manjSi, zato tudi v centrali v Kopru ne razumejo doloCenih specificnih znacilnosti
ljubljanskega trga in se prepocasi odzivajo na prosnje in zahteve zastopnikov iz ljubljanske
PE. Zastopniki torej lahko samo posredujejo svoja opazanja o zavarovalnem trgu centrali,
njihova moznost ukrepanja pa je zelo omejena. Imajo tocno doloCene meje, do katere lahko
znizajo premije, na koliko obrokov se lahko premija placa ipd. ReSitev problema vidim v
tem, da se zastopnikom omogo¢i, da preuredijo dolocena manjsa specifi¢na zavarovanja na
svoj nacin, ne da bi za to sprasevali centralo ali je tovrstno zavarovanje mogoce in da nosijo
posledice v primeru, ¢e je Skodni rezultat negativen. Poleg tega naj se omogoci zastopnikom
vecje sodelovanje pri oblikovanju novih zavarovanj, saj so bolj seznanjeni z Zeljami strank na
terenu. S tem bodo zastopniki bolj sodelovali pri odlocanju in njihovo zadovoljstvo s
soodlo¢anjem bo posledi¢no visje. Pri trzenju zavarovanj pa bi bilo dobro, da se zastopnikom
omogoc¢i vecja prilagodljivost posameznim strankam (nizje premije, visji popusti ipd.), na
drugi strani pa naj to prilagodljivost omejuje $kodni rezultat. Ce je le ta negativen, naj
zavarovalnica potem ustrezno zniza zastopnikovo provizijo oziroma zmanjSa njegov osebni
dohodek.

Rezultat o zadovoljstvu zastopnikov z moznostmi napredovanja me ni presenetil, ker
zastopniki na poslovni enoti dejansko nimajo veliko moznosti za napredovanje, razen v
primeru, da se tekom zaposlitve dodatno izobrazujejo. V tem primeru so moznosti
napredovanja veliko vecje, nekaj tovrstnih primerov je ze bilo. Agencijski zastopniki pa so
med sabo po rangu izenaceni, nad njimi je samo direktor agencije, ki je ponavadi njen lastnik.
Za napredovanje agencijskih zastopnikov se lahko uposteva njihovo so-lastnistvo agencije ali
pa odprtje svoje lastne agencije.
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G. Zadovoljstvo z zasluzkom

Aritmeti¢na sredina vrednosti odgovorov znasa 3,38. V primeru, da iz analize vzamemo
odgovore z vrednostjo 3 (negotov-a sem) se aritmeti¢na sredina poveca na 3,58.

S pomocjo t-testa sem hotel ugotoviti ali so zastopniki v povpre¢ju zadovoljni z zasluzkom.

Preverjal sem ni¢elno domnevo, da so zastopniki v povprecju zadovoljni z zasluzkom ( H =

4, vrednost odgovora 4 pomeni, da so anketiranci zadovoljni z dolo¢eno trditvijo). Na podlagi
dobljenih rezultatov t- testa, rezultati so podani v Tabeli 10, zavrnem nicelno domnevo in
sprejmem sklep, pri zanemarljivi stopnji znacilnosti, da zastopniki v povpre¢ju niso
zadovoljni z zasluzkom.

Da zastopniki v povprecju niso zadovoljni z zasluzkom je presenetljivo. Zastopniki sami
dolocajo koliko bodo delali, koliko strank bodo obiskali, koliko se bodo izobrazevali in temu
primeren je tudi njihov osebni dohodek. Nezadovoljstvo z zasluzZkom je po mojem mnenju
tudi posledica njihove nezainteresiranosti za delo.

6.3 UGOTAVLJANJE NAJPOMEMBNEJSIH CILJEV ZASTOPNIKA

Z vprasanji pod Stevilko 6 sem zelel ugotoviti, kateri cilj pri delu je zavarovalnim
zastopnikom najbolj pomemben. Rezultati opisne analize so prikazani v Tabeli 6 (v prilogi).
Na moje veliko presenecenje sem ugotovil, da so jim vsi cilji v povprecju zelo pomembni, ce
ne celo izjemno pomembni. Porazdelitev vrednosti je bila mo¢no asimetricna v desno,
aritmeti¢na sredina odgovorov pa se giblje na intervalu med 4,17 in 4,66. Najbolj pomemben
cilj pri delu zavarovalnih zastopnikov je imeti dolgorone odnose s strankami, aritmeti¢na
sredina je tu najvi§ja in znaSa 4,66 (standardni odklon znasa 0,55). Ta rezultat potrjujejo tudi
intervali zaupanja. Pri cilju-dolgoro¢ni odnosi s strankami lahko s 5 % tveganjem trdimo, da
je pravo povprecje vrednosti med vrednostjo 4,45 in 4,86.

S tem rezultatom je ovrZena tudi moja hipoteza, da je najbolj pomemben cilj zastopnikov pri
njihovem delu imeti dober zasluzek.

Moram poudariti, da sem pri odgovorih na to vprasanje pricakoval, da bodo zastopniki bolj
razvrstili svoje cilje dela od najbolj pomembnega do najmanj pomembnih. Tako pa so vse
cilje dela oznacili za pomembne in priSlo je do nekaterih nepricakovanih rezultatov.
Aritmetic¢ni sredini pri odgovorih na vprasanji o pomembnosti cilja dela, za odgovor dober
zasluzek in za odgovor soliden zasluzek, dovolj prostega Casa, sta zelo podobni, intervala
zaupanja pa se tudi ne razlikujeta bistveno. To pa ni logi¢no. Ne more biti posamezniku zelo
pomemben cilj isto¢asno dober zasluzek in hkrati imeti soliden zasluzek ter dovolj prostega
Casa. Najverjetnej$i vzrok, da je do tovrstnih rezultatov priSlo je nezainteresiranost za
reSevanje ankete moznost pa je tudi, da zastopniki niso dobro razumeli vprasanja.
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6.4 VPRASANJA O VPLIVU DEJAVNIKOV NA ODLOCITEV POTENCIALNEGA
ZAVAROVANCA ZA ZAVAROVANJE

Na podlagi rezultatov analize ugotavljam, da je moja hipoteza, ki trdi, da na odlocitev
potencialnega zavarovanca, da se odloci za zavarovanje, najbolj vpliva zaupanje v zastopnika,
potrjena. Aritmeticna sredina vrednosti je bila pri tem odgovoru izmed vseh moZnih
odgovorov najvi§ja in je znaSala 4,72 (standardni odklon znaSa 0,455). Sledita trditvi o
pristopu k stranki (aritmeti¢na sredina je 4,66) in kakovost storitev (aritmeti¢na sredina je
4,48). Rezultati analize so podani v prilogi v Tabeli 7.

Da je aritmeti¢na sredina odgovorov na vprasanje o vplivu dejavnikov na odlocitev
potencialnega zavarovanca za zavarovanje, najvi§ja pri odgovoru zaupanje v zastopnika,
potrjujejo tudi intervali zaupanja. Spremenljivka zaupanje v zastopnika ima najvi$ji interval
zaupanja in sicer lahko na podlagi rezultatov s 5 odstotno stopnjo tveganja trdimo, da je pravo
povprecje vrednosti med vrednostjo 4,56 in 4,89.

Moja hipoteza se je pri tem sklopu vprasanj sicer potrdila, vendar je prislo tu do enakega
pojava kot pri Sestem sklopu vprasanj. Povprecja vrednosti odgovorov na vprasanja so zelo
visoka, kar po eni strani sicer lahko pomeni, da so zastopnikom vsi dejavniki, ki vplivajo na
odlocitev potencialnega zavarovanca o zavarovanju zelo pomembni, po drugi strani ti rezultati
lahko kazejo na nezainteresiranost ali pa na pristranskost zastopnikov pri izpolnjevanju
ankete. Potrebno je poudariti, da odgovori odrazajo mnenje zastopnika o tem, kaj vpliva na
odlocitev potencialnega zavarovanca (3. osebe) za zavarovanje pri Adriaticu.

Potrebno je povedati, da sem za sklop vprasanj pod Stevilko Sest in sedem pri poskusnem
vprasalniku predvidel ordinalno lestvico, kjer so zastopniki rangirali pomembnost ciljev in
dejavnikov, ki vplivajo na zavarovance od 1 do 5. Pri ¢emer je 1 pomenila najpomembne;jsi
cilj ali dejavnik, 5 pa najmanj pomemben cilj ali dejavnik. Rezultati poskusnega vprasalnika
so pokazali, da je glavni cilj zastopnikov dober zasluzek, cilj dolgoro¢ni odnosi s strankami je
bil Sele na tretjem mestu. V kolikor bi pri anketiranju uporabil ordinalno lestvico, bi dobil
veliko bolj realne rezultate kot sedaj, saj pridobljeni rezultati nimajo velike vrednosti, zaradi
ze prej omenjenih dejstev. Pri anketi sem se odlocil za ocenjevanje staliS¢ z ordinalno mersko
lestvico, ker sem menil, da bom z pridobljenimi podatki lahko opravil SirSi spekter analiz.

6.5 REZULTATI ANALIZE PRIDOBLJENI Z LINEARNO REGRES1JO

Kadar proucujemo linearni vpliv ene neodvisne spremenljivke na odvisno, govorimo o
enostavni linearni regresiji. Ustrezno regresijsko funkcijo zapisemo kot Y' = o + BX, pri
¢emer je o regresijska konstanta, B pa regresijski koeficient. Ta pove, za koliko enot se v
povprec¢ju spremeni odvisna spremenljivka, ¢e se neodvisna poveca za enoto. Ker praviloma
ne poznamo dejanskih razmer v populaciji, ocenimo parametre regresijske funkcije na podlagi
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vzorénih podatkov. Ocenjena regresijska funkcija je Y" = a + bX, pri ¢emer a predstavlja
oceno regresijske konstante, b pa regresijskega koeficienta (Rogelj, 1999, str. 101).

6.5.1 Odvisnost zadovoljstva z delom od zadovoljstva z drugimi spremenljivkami

Najprej sem analiziral, v kolik§ni meri je zadovoljstvo z delom odvisno od zadovoljstva z
drugimi spremenljivkami. Moj namen je bil ugotoviti, kateri dejavniki vplivajo na
zadovoljstvo z delom. Rezultati linearnih regresij so podani v prilogi Tabelah 11-19 in v
Tabeli 21. V analizah kot odvisna oziroma pojasnjevana spremenljivka nastopa zadovoljstvo z
delom. Kot neodvisne spremenljivke pa posami¢no nastopajo vse spremenljivke iz Cetrtega in
petega sklopa vpraSanj iz ankete (razen trditve o zvestobi podjetju oziroma agenciji) ter
povprecni neto osebni dohodek zastopnika.

Na podlagi rezultatov linearnih regresij sem ugotovil, da je zadovoljstvo z delom pozitivno
odvisno (pri p je manjsi od 5 odstotkov) od zadovoljstva z: odnosi s sodelavci, moznostmi
napredovanja, s samostojnostjo in soodloanjem pri delu in poslovanju ter spremenljivke, ki
pravi, da Adriatic nudi ve¢ kot konkurenca. Povezave ostalih spremenljivk z zadovoljstvom z
delom so se pokazale za statisticno neznacilne, zato so bile te spremenljivke iz nadaljnje
analize izlo€ene. V Tabeli 1 so na kratko povzeti pomembnejsi rezultati linearnih regresi;.

Tabela 1: Statisti¢ne znacilnosti, determinacijski in korelacijski koeficienti za neodvisne
spremenljivke, ki dokazujejo odvisnost od zadovoljstva z delom

Odvisna spremenljivka (y) | Zadovoljstvo z delom
Neodvisne Statisticna | Determinacijski | Korelacijski Statisticna znacilnost
spremenljivke(x) | znalilnost | koeficient (7 yzx ) | koeficient | regresijskega koeficienta
modela (F- (7)) (T-test)
test)
Zadovoljstvo s
soodloc¢anjem pri
delu 0,004 0,264 0,514 0,004

Zadovoljstvo s
samostojnostjo pri
delu 0,025 0,173 0,417 0,025

Zadovoljstvo z

moznostmi

napredovanja 0,02 0,314 0,561 0,02
Adriatic nudi ve¢

kot konkurenca 0,028 0,167 0,409 0,028
Zadovoljstvo z

odnosi s sodelavci 0,012 0,213 0,462 0,012

Vir: Statisti¢na analiza v Spss-u.
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Iz Tabele 1 je razvidno, da je povezanost odvisne spremenljivke z neodvisnimi
spremenljivkami v povprecju linearna, pozitivna in srednje mocna. Kasneje bom pri multipli
linearni regresiji preveril, kako omenjene spremenljivke vplivajo na zadovoljstvo z delom, e
v model vklju¢imo vse neodvisne spremenljivke hkrati. Za boljSe razumevanje rezultatov bom
Se na kratko opisal pomen determinacijskega in korelacijskega koeficienta.

ryzx - Determinacijski koeficient nam pove, kolikSen odstotek variance zadovoljstva z delom je

pojasnjen z linearnim vplivom neodvisne spremenljivke.

r,.- Korelacijski koeficient nam pove, kakSna je povezanost med zadovoljstvom z delom in

neodvisno spremenljivko. Povezanost je linearna, lahko je pozitivna ali negativna, Sibka ali
srednje mocna ali moc¢na ali pa zelo moc¢na.

Ugotovitve linearnih regresij, so v vecji meri potrdile moje hipoteze. V hipotezah, ki sem jih
opredelil sem dejal, da na zadovoljstvo z delom vpliva zadovoljstvo z zasluzkom, z
moznostmi napredovanja, z organizatorjem mreze, s soodlo¢anjem in samostojnostjo pri delu,
zadovoljstvo z odnosi s sodelavci ter tudi povprecni neto osebni dohodek. Potrdile so se
hipoteze, da na zadovoljstvo z delom pozitivno vplivajo zadovoljstvo z odnosi s sodelavci, z
moznostmi napredovanja ter samostojnost in soodlocanje pri delu in poslovanju. Niso pa se
potrdile moje hipoteze o vplivu organizatorja mreze, zadovoljstva z zasluzkom in
povpre¢nega neto osebnega dohodka.

Zanimiva sta dva rezultata in sicer: da na zadovoljstvo z delom ne vpliva zadovoljstvo z
organizatorjem mreze ter da na zadovoljstvo z delom ne vpliva viSina povpreénega neto
osebnega dohodka. Omenjeni spremenljivki sem izkljucil iz nadaljnje analize.

Organizator mreZe je zastopnikov nadrejeni, na zadovoljstvo z delom pa vpliva zadovoljstvo z
nadrejenimi. Chen (2001) pravi, da ko je zaposleni zvest nadrejenemu, bo ta izkoristil to
zvestobo kot vir informacij za razvoj ustreznega delovnega vedenja, med katere Steje
zadovoljstvo z delom in namen ostati v podjetju. Poleg tega trdi, da se vedenje zaposlenih in
tudi njihovo zadovoljstvo z delom razvijata skozi interakcijo z nadrejenimi. Po njegovem
mnenju so nadrejeni bolj pomemben faktor pri ustvarjanju zadovoljstva z delom zaposlenih
kot pa organizacija sama.

Vzrok statisticno nedokazane povezave bi bil lahko premajhen vzorec, vendar so rezultati
analize pokazali visoko statisticno neznacilnost (p=0,554), kar nas preprica, da velikost
vzorca ni kriva za tovrsten rezultat. Vzrok za statisticno neznacilnost je torej lahko
specifi¢nost vzorca. Vzorec je specifi¢en zaradi majhnega Stevila anketirancev, poleg tega pa
zajema samo direktne in agencijske zavarovalne zastopnike na obmocju poslovne enote
Adriatica Ljubljana.
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Se bolj pa me je presenetilo dejstvo, da na zadovoljstvo z delom ne vpliva vi§ina povpreénega
neto osebnega dohodka (p=0,466). Zavarovalni zastopnik prejema samo minimalni osebni
dohodek do neke visSine pridobljenih zavarovalnih premij na mesec. Od premij nad to mejo pa
zastopnik prejema provizijo na vsako pridobljeno zavarovalno premijo. Njihovo delo je torej
ze v osnovi usmerjeno k pridobivanju ¢im visjega osebnega dohodka. Da na zadovoljstvo z
delom ne vpliva osebni dohodek bi pri¢akoval pri zaposlitvi z zagotovljenim solidnim
osebnim dohodkom in dolo¢enim poloZajem v podjetju.

6.5.2 Odvisnost viine povpreénega neto osebnega dohodka od drugih (neodvisnih)
spremenljivk

V nadaljevanju sem analiziral odvisnost povpre¢nega neto osebnega dohodka od Stevila let
zaposlitve kot zavarovalni zastopnik, povprecnega tedenskega Stevila delovnih ur, spola
zastopnika in starosti zastopnika. Rezultati analize so podani v prilogi v Tabelah 20 in 22-26.
V analizah kot odvisna ali pojasnjevana spremenljivka nastopa zadovoljstvo z delom. Kot
neodvisne spremenljivke pa posamicno nastopajo vse prej omenjene spremenljivke. V Tabeli
2 so na kratko predstavljeni pomembnej$i rezultati analize.

Tabela 2: Statisti¢ne znacilnosti, determinacijski in korelacijski koeficienti za neodvisne
spremenljivke, ki dokazujejo odvisnost od povprecnega neto osebnega dohodka

Odvisna spremenljivka (y) ‘ Povprecni neto osebni dohodek
Neodvisne Statisti¢na Determinacijski | Korelacijski Statisti¢na
spremenljivke(x) znacilnost koeficient (7 yzx )| koeficient znacilnost
modela (F-test) (7)) regresijskega
koeficienta
(T-test)
Leta zaposlitve 0,003 0,298 0,546 0,003
Starost zastopnika 0,01 0,384 0,620 0,001
Spol zastopnika 0,014 0,212 / 0,014
Povprecno St.
delovnih ur na teden* 0,05 0,139 0,373 0,060*

*-statisticno neznacilna spremenljivka
Vir: Statisti¢na analiza v Spss-u.

Na podlagi rezultatov pridobljenih iz linearnih regresij sem ugotovil, da je viSina povpre¢nega
neto osebnega dohodka pozitivno odvisna od let zaposlitve, starosti in spola zastopnika.
Povezanost povprecnega neto osebnega dohodka z omenjenimi spremenljivkami je linearna,
pozitivna in v povprecju srednje mocna. Spremenljivka povprecno Stevilo delovnih ur na
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teden se je izkazala za statisticno neznacilno (p je vecji od 0,05) in ne vpliva na stopnjo
zadovoljstva z delom.

Hipoteze, ki sem jih opredelil so se izkazale za pravilne, saj je povprecni neto osebni dohodek
odvisen od vseh omenjenih spremenljivk opredeljenih v hipotezah, razen od povprecnega
Stevila delovnih ur na teden.

Vzrok (zakaj povprecno Stevilo delovnih ur na teden ne vpliva na visino osebnega dohodka)
je v tem, da je veliko zastopnikov pri izpolnjevanju ankete odgovorilo, da delajo v povpre¢ju
40 ur na teden, ker tudi sami niso vedeli koliko ur v resnici delajo in so zato dali klasi¢en
odgovor. Posledi¢no zaradi premajhne variabilnosti odgovorov ni bilo mozno pri¢akovati
vpliva tega dejavnika na povpreéni neto osebni dohodek zastopnika.

V prilogi v Tabeli 24 lahko vidimo opisno analizo spremenljivk povpre¢nega neto osebnega
dohodka in spola zastopnika. Moski imajo v povprecju visji osebni dohodek, saj znaSa
njihova aritmeti¢na sredina kar 192.333,3 SIT, pri Zenskah pa samo 130.769,2 SIT. Da bi
dokazali hipotezo, da spol vpliva na viSino povprecnega neto osebnega dohodka je bil
opravljen t-test skupin, kjer je bila ta hipoteza potrjena. Rezultati t-testa skupin so v prilogi v
Tabeli 25. Ugotovimo torej, da spol zastopnika vpliva na vi$ino povprecnega neto osebnega
dohodka in da imajo moski v povprecju visji povprecni neto osebni dohodek kot Zenske.

6.5.3 Zastopniki, ki so pripravljeni $e dodatno delati za vi$ji osebni dohodek niso zadovolini

z zasluzkom

Na podlagi rezultatov t-testa skupin ne moremo zavrniti nicelne domneve, da sta populacijski
varianci enaki (stopnja znacilnosti p je vi§ja od 5 odstotkov). Temu je sledilo preverjanje
obi¢ajnega t-preizkusa, kjer je bila stopnja znacilnosti p tudi vecja od 5 odstotkov. Na podlagi
rezultatov nismo mogli zavrniti ni¢elne domneve, da zastopniki, ki so pripravljeni Se dodatno
delati za visji dohodek, niso zadovoljni z zasluzkom. Rezultati analize torej pokazejo, da na
zadovoljstvo z zasluzkom ne vpliva pripravljenost za dodatno delo za visji dohodek, moja
hipoteza torej ni potrjena. Rezultati t-testa skupin so podani v prilogi v Tabeli 27-28.

6.5.4 Vpliv spola zastopnika na leta zaposlitve kot zavarovalni zastopnik

Na podlagi rezultatov t-testa skupin ugotavljam, da obstaja odvisnost med spolom
zavarovalnega zastopnika in leti zaposlitve kot zavarovalni zastopnik. T-test skupin pokaze,
da ne moremo zavrniti ni¢elne domneve o enakosti populacijskih varianc (stopnja znacilnosti
p je vecja od 5 odstotkov), pri t-preizkusu pa je enostranska stopnja znacilnosti p znaSala
0,001. Na podlagi tega zavrnemo nicelno domnevo, da imajo moski in zenske v povprecju
enako $tevilo let zaposlitve kot zavarovalni zastopnik.
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Sklepamo lahko torej, da imajo moski v povprec¢ju vec let delovne dobre kot Zenske. Rezultati
analize so podani v prilogi v Tabeli 29-30.

6.6 REZULTATI ANALIZE PRIDOBLJENI Z MULTIPLO LINEARNO REGRESIJO

6.6.1 Multipla linearna regresija

Kadar proucujemo linearni vpliv neodvisnih spremenljivk na odvisno, govorimo o multipli
linearni regresiji. Ker praviloma ne poznamo dejanskih razmer v populaciji, ocenimo
parametre regresijske funkcije na podlagi vzorénih podatkov. Ocenjena regresijska funkcija je
Y'=a+ b X, +... b, X,, pri Cemer a predstavlja oceno regresijske konstante, b, ,b,,...,b,

pa ocene parcialnih regresijskih koeficientov.

Ocenjevanje parametrov multiple regresijske funkcije je odvisno od izbrane metode
vklju¢evanja pojasnjevalnih spremenljivk v SPSS-u. Za potrebe raziskave sem naredil
multiplo regresijsko analizo z metodo Enter, kjer kot rezultat dobimo ocenjeno regresijsko
funkcijo, ki ima vklju€ene vse neodvisne spremenljivke, ne glede na to, da so lahko nekateri
ocenjeni regresijski koeficienti statistiéno neznacilni (Rogelj, 1999, str. 112).

6.6.2 Analiza parcialnih regresijskih koeficientov

Parcialni regresijski koeficienti se pojavljajo pri multipli linearni regresiji. Koeficient sam v
splosnem pove, za koliko enot se v povpre¢ju spremeni odvisna spremenljivka, ¢e se k-ta
neodvisna spremenljivka poveca za enoto, vse ostale neodvisne spremenljivke pa pri tem
ostanejo nespremenjene. Pove nam torej mo¢ in smer vpliva posamezne neodvisne
spremenljivke na odvisno, pri ¢emer so vsi ostali pogoji nespremenjeni.

6.6.3 Multikolinearnost

Metoda najmanjsih kvadratov, ki jo uporabljamo kot cenilko ocen regresijskih koeficientov,
ugotavlja zgolj direktne vplive pojasnjevalnih spremenljivk na pojasnjevano, ne obravnava pa
moznih posrednih povezav med pojasnjevalnimi spremenljivkami. Zato se pri proucevanju
pojavov z metodo najmanjSih kvadratov hitro pokaze multikolinearnost, kot funkcijska
odvisnost med pojasnjevalnimi spremenljivkami. Problem multikolinearnosti povzroca
povecanje variance regresijskih koeficientov b, ti pa nadalje vplivajo na intervale zaupanja in
statisticno znacilnost. Multikolinearnost sem za potrebe moje raziskave ugotavljal na osnovi
visoke vrednosti korelacijskih koeficientov med spremenljivkami.

Marsikdaj se ob pojavu multikolinearnosti izkaze, da je najbolje e ne storimo nicesar, saj se
rezultati samo Se poslabsajo.
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Obstaja pa nekaj smernic za odpravljanje multikolinearnosti (Sharma, 1996, str. 271-273):

* 'V specifikacijo modela vklju¢imo »a priori poznavanja o vrednostih regresijskih
koeficientov pri eni ali ve¢ pojasnjevalnih spremenljivkah.

* Pri ocenjevanju modela kombiniramo podatke v ¢asovnih vrstah s prese¢nimi podatki
danimi za enote v danem trenutku ali razmiku.

* Izpustimo eno ali ve¢ pojasnjevalnih spremenljivk in to tistih, ki izrazajo najvecjo
multikolinearnost z ostalimi.

* Uporabimo transformacijo spremenljivk, ki naj bi zmanjSala njihovo medsebojno
odvisnost.

V primeru, ko je neka spremenljivka izklju€ena iz analize zaradi multikolinearnosti, Se ne
pomeni, da ta spremenljivka ni pomembna. Prav lahko je ta spremenljivka zelo pomembna in
tudi vpliva na spremembo druge (odvisne) spremenljivke, vendar pa zaradi visokih
korelacijskih koeficientov z drugimi (neodvisnimi) spremenljivkami ni vkljuena v analizo.
Obstaja  velika verjetnost, da lahko ena spremenljivka zmanjSa pomen ostalim
spremenljivkam, s katerimi ima visoke korelacijske koeficiente. Potemtakem, v primeru
prisotnosti multikolinearnosti, ni priporo€ljivo dajati trditev o pomembnosti vsake posamezne
spremenljivke (Sharma, 1996, str. 274).

6.6.4 Multipla linearna regresija - ugotavljanje odvisnosti zadovoljstva z delom od

zadovoljstva z drugimi spremenljivkami

Pri analizi rezultatov multiple regresijske analize nas najbolj zanimajo regresijski koeficienti
posameznih neodvisnih spremenljivk, ki kazejo mo¢ in smer vpliva teh spremenljivk na
odvisno spremenljivko zadovoljstvo z delom. Ne zanimajo nas toliko absolutne vrednosti teh
koeficientov kot njihova statisticna znacilnost in predznak, zato tudi pri razlagi rezultatov
dajemo prednost smeri vpliva pred mocjo.

Rezultati multivariantne regresije so podani v prilogi v Tabelah 31-32 pri cemer smo uporabili
metodo Enter. V analizi kot odvisna ali pojasnjevana spremenljivka nastopa zadovoljstvo z
delom. Neodvisnih ali pojasnjevalnih spremenljivk je ve€ in sicer zadovoljstvo z moznostmi
napredovanja, odnosi s sodelavci, samostojnostjo in soodlo¢anjem pri delu in poslovanju ter
spremenljivka, ki pravi da Adriatic nudi ve¢ kot konkurenca.

Najprej moramo dokazati, da vsi parcialni regresijski koeficienti niso hkrati enaki 0 (ni¢elna
domneva je, da so vsi parcialni regresijski koeficienti enaki 0), z namenom, da ugotovimo, ¢e
je tovrstna analiza sploh mogoca. 1z Tabele 31 je razvidno, da je stopnja znacilnosti celotnega
modela zanemarljivo majhna. Na podlagi tega rezultata zavrnemo ni¢elno domnevo, da so vsi
parcialni regresijski koeficienti enaki ni¢ in sprejmemo sklep, da je vsaj eden izmed
regresijskih koeficientov razlicen od nic.
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Rezultati v zgoraj omenjenih tabelah nam pokaZzejo, da so parcialni regresijski koeficienti
neodvisnih spremenljivk zadovoljstvo z moznostmi napredovanja in z odnosi s sodelavci
statisticno znacilni (stopnja znacilnosti p manjsa od 5 odstotkov). V omenjenih primerih je
parcialni regresijski koeficient po vrednosti vedno pozitiven. To pomeni, da obe prej
omenjeni neodvisni spremenljivki pozitivno vplivata na zadovoljstvo z delom zavarovalnih
zastopnikov. Najvi§jo vrednost zavzame parcialni regresijski koeficient (b) za spremenljivko
zadovoljstvo z odnosi s sodelavci, in sicer 0,829 pri stopnji znacilnosti P = 0,02.

V prejsnji tocki tega poglavja smo analizirali rezultate linearne regresije in ugotovili katere
spremenljivke vse vplivajo na zadovoljstvo z delom zavarovalnega zastopnika. Izmed vseh so
se pri multivariantni regresiji, ki je vkljuCevala vse statisticno znacilne spremenljivke pri
linearni regresiji, potrdile le Ze zgoraj omenjeni dve. Ostale neodvisne spremenljivke so se
pokazale za statisticno neznacCilne. Najvecjo stopnjo neznacilnosti imata spremenljivka
zadovoljstvo s soodlocanjem pri delu in poslovanju (0,509) ter spremenljivka zadovoljstvo s
samostojnostjo pri delu in poslovanju (0,659). Iz korelacijske matrike v prilogi v Tabeli 21 je
tudi razvidno, da imata omenjeni spremenljivki v povpre¢ju visoke korelacijske koeficiente z
drugimi neodvisnimi spremenljivkami. Ti visoki korelacijski koeficienti kazejo na
multikolinearnost omenjenih spremenljivk in ena izmed moznosti za odpravo te
multikolinearnosti je izkljucitev spremenljivk iz nadaljnje analize. Kot zanimivost naj povem,
da spremenljivka zadovoljstvo z odnosi s sodelavci ni povezana z nobeno izmed neodvisnih
spremenljivk (stopnje znacilnosti so vecje od 5 odstotkov), ta podatek lahko preverimo v
korelacijski matriki v prilogi v Tabeli 21.

Multipli determinacijski koeficient (rfY = 0,623) nam pove, da je 62,3 odstotka variance

zadovoljstva z delom pojasnjene z linearnim vplivom vseh neodvisnih spremenljivk. Multipli

korelacijski koeficient (r,, = 0,789) pa nam pove, da je odvisnost med odvisno spremenljivko

zadovoljstvo z delom in vsemi neodvisnimi spremenljivkami linearna in zelo mocna.

Pri nadaljnji analizi zadovoljstva z delom z multivariantno regresijo sem izmed vseh
neodvisnih spremenljivk iz analize izloCil spremenljivki zadovoljstvo s samostojnostjo in
soodlo¢anjem pri delu in poslovanju. Izlo€itev omenjenih spremenljivk je pozitivno vplivala
na rezultate analize. Rezultati v prilogi v Tabeli 32 pokazejo, da sta parcialna regresijska
koeficienta spremenljivk zadovoljstvo z moznostmi napredovanja in zadovoljstvo z odnosi s
sodelavci ostala statisti¢éno znacilna (stopnja znacilnosti p je pri obeh manjsa od 5 odstotkov),
parcialni regresijski koeficient neodvisne spremenljivke, ki pravi da Adriatic nudi ve¢ kot
konkurenca pa je Se vedno ostal statisticno neznacilen. V kolikor pa upoStevamo mejo 10
odstotkov, ki kaze vsaj tendencni vpliv, bi bila tudi spremenljivka »Adriatic nudi ve¢ kot
konkurencac, statistiéno znacilna. Ce je neka povezava pri majhnem vzorcu statistiéno
znacilna pri 10 odstotkih, je velika verjetnost, da bi bila ta povezava pri vecjem vzorcu
statisticno znacilna pri 5 odstotni stopnji znacilnosti.
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Multipli determinacijski koeficient (0,661) in multipli korelacijski koeficient (0,782) se skoraj
nista spremenila. Spremenil pa se je popravljeni determinacijski koeficient, ki se je povecal iz
0,541 na 0,561. Popravljeni determinacijski koeficient upoSteva spremembo Stevila
spremenljivk v modelu, kar pomeni, da smo z izlocitvijo spremenljivke zadovoljstvo s
samostojnostjo pri delu in poslovanju ter spremenljivke zadovoljstvo s soodlo¢anjem pri delu
in poslovanju, uspeli dose¢i malo boljSe rezultate. Strategija odpravljanja multikolinearnosti
med spremenljivkami je bila tako vsaj delno uspesna.

Na podlagi rezultatov multiple linearne regresije ugotavljam, da so samo neodvisne
spremenljivke zadovoljstvo z moznostmi napredovanja in odnosi s sodelavci ter
spremenljivka, ki pravi da Adriatic nudi ve¢ kot konkurenca, statisticno znacilne in dokazano
vplivajo na zadovoljstvo z delom. Rezultati so zelo zanimivi. Predvideval sem, da bosta na
zadovoljstvo z delom, poleg zadovoljstva z odnosi s sodelavci in moznostmi napredovanja
vplivali tudi spremenljivki zadovoljstvo s samostojnostjo in soodlo¢anjem pri delu in
poslovanju. Pri linearnih regresijah sem sicer dokazal povezanost omenjenih spremenljivk z
zadovoljstvom z delom. Pri multipli linearni regresiji se te povezave niso potrdile za
statisticno znacilne, zaradi visoke stopnje multikolinearnosti med spremenljivkami. Multipli
korelacijski koeficient je zelo visok, kar pomeni, da je povezava zadovoljstva z delom z
obravnavanimi spremenljivkami mo¢na.

6.6.5 Ugotavljanje odvisnosti spremenljivke: Rad ostal v Adriaticu (agenciji)-zvestoba od

spremenljivke zadovoljstvo z delom

V prejs$nji tocki sem ugotavljal katere spremenljivke vplivajo na zadovoljstvo z delom.
Statisti¢no so se potrdile tri: zadovoljstvo z moznostmi napredovanja, z odnosi s sodelavci in
spremenljivke, ki pravi da Adriatic nudi ve¢ kot konkurenca. V tej tocki pa bom preveril,
kako zadovoljstvo z delom vpliva na zvestobo podjetju. V analizi kot odvisna spremenljivka
nastopa spremenljivka zvestoba podjetju, kot neodvisna pa spremenljivka zadovoljstvo z
delom. Na podlagi rezultatov linearne regresije ugotavljam, da je zvestoba podjetju pozitivno
odvisna od zadovoljstva z delom (statisticna znacilnost p je manjSa od 5 odstotkov).
Povezanost zvestobe podjetju z zadovoljstvom z delom je linearna, pozitivna in mocna
Determinacijski koeficient znasa 0,589, korelacijski koeficient pa 0,768. Ostali rezultati
analize so podani v prilogi v Tabelah 33-34.

Chen in drugi (1998) pravijo, da v kolikor zaposleni razvije pozitiven odnos do dela, bo z
delom zadovoljen. Na drugi strani pa, v kolikor zaposleni razvije pozitiven odnos in zvestobo
do nadrejenega, bo imel podobne vrednote kot nadrejeni in bo psiholosko navezan na
nadrejenega. S tem, ko bo zaposleni zadovoljen z delom in z nadrejenim, bo lojalen tako
nadrejenemu kot tudi podjetju.
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6.6.6 Multipla linearna regresija-ugotavljanje odvisnosti viSine povpre¢nega neto osebnega

dohodka od neodvisnih spremenljivk

Kot sem Ze pokazal z linearno regresijo, je povprecni neto osebni dohodek pozitivno odvisen
od spola, starosti in let zaposlitve. Vse omenjene spremenljivke sem vkljucil v analizo z
multiplo regresijo.

Rezultati multivariantne regresije so podani v prilogi v Tabelah 35-36, pri ¢emer smo spet
uporabili metodo Enter. V analizi nastopa kot odvisna ali pojasnjevana spremenljivka
povprecni neto osebni dohodek zavarovalnega zastopnika. Neodvisnih ali pojasnjevalnih
spremenljivk je vec in sicer spol, starost in leta zaposlitve kot zavarovalni zastopnik.

Rezultati v zgoraj omenjenih tabelah nam pokazejo, da je samo parcialni regresijski koeficient
neodvisne spremenljivke starost zavarovalnega zastopnika statisticno znacilen (stopnja
znacilnosti p manjSa ali enaka 5 odstotkov). Parcialni regresijski koeficient neodvisne
spremenljivke starost zavarovalnega zastopnika je po vrednosti pozitiven, to pomeni da visja
starost zavarovalnih zastopnikov pozitivno vpliva na visino osebnega dohodka. Parcialni
regresijski koeficient za starost zavzame vrednost 3766,687 pri stopnji znacilnosti P=0,016.

Ostali neodvisni spremenljivki sta se pokazali za statisticno neznacilne. Najvecjo stopnjo
neznacilnosti ima spremenljivka leta zaposlitve kot zavarovalni zastopnik (0,843). Iz
korelacijske matrike v prilogi v Tabeli 20 je tudi razvidno, da ima omenjena spremenljivka v
povprecju visje korelacijske koeficiente z drugima neodvisnima spremenljivkama kot ostali

PRV

osebni dohodek (r,,=0,525). Kot je Ze bilo omenjeno, visoki korelacijski koeficienti kazejo

na multikolinearnost spremenljivk in zato sem se odlocil, da bom spremenljivko leta
zaposlitve kot zavarovalni zastopnik izkljucil iz nadaljnje analize.

Pri nadaljnji analizi sem torej izkljucil spremenljivko leta zaposlitve, vse ostale spremenljivke
pa so Se vedno vkljuene v multivariantno regresijsko analizo. Izkljucitev omenjene
spremenljivke je pozitivno vplivala na rezultate analize. Rezultati v Tabeli 35 nam pokazejo,
da je sedaj poleg spremenljivke starost zavarovalnega zastopnika statisticno znacilna (stopnja
znacilnosti p je manjSa od 5 odstotkov) tudi spremenljivka spol zavarovalnega zastopnika, ki
je bila v analizo vkljucena kot neprava spremenljivka. Njen parcialni regresijski koeficient
znasa 46579,981 pri stopnji znacilnosti 0,032. Strategija odpravljanja multikolinearnosti se je
pokazala za uspesno. Na odvisno spremenljivko povpre¢ni neto osebni dohodek torej
pozitivno vpliva starost zavarovalnega zastopnika in spol zastopnika (moski imajo v
povprecju visji osebni dohodek).

Spremenljivki starost zavarovalnega zastopnika in Stevilo let zaposlitve sta med seboj
povezani. Povezanost med spremenljivkama je statisticno znacilna (stopnja znacilnosti p je
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manjSa od 5 odstotkov), linearna, pozitivna in srednje mocna (r, =0,525). Torej se s

povecevanjem starosti zastopnikov povecuje tudi delovna doba kot zavarovalni zastopnik. Na
vi§ino povprecnega neto osebnega dohodka torej posredno vpliva tudi Stevilo let zaposlitve
kot zavarovalni zastopnik.

Po izlocitvi spremenljivke leta zaposlitve kot zavarovalni zastopnik, je statisticno znacilna
postala tudi spremenljivka spol zastopnika. Rezultati nam kazejo, da naj bi bili moski v
povprecju bolj uspesni zavarovalni zastopniki kot zenske (prejemali naj bi visji povprecni
neto osebni dohodek). Tega rezultata ne moremo upostevati kot popolnoma verodostojnega,
ker sem spremenljivko spol zastopnika v analizo vkljugil kot nepravo spremenljivko. Ce pa
upostevamo Se rezultate t-testa v prilogi v Tabeli 30 ugotovimo, da imajo moski v povprecju
vec¢ let delovne dobe kot zenske. Pokazal pa sem tudi, da imajo bolj izkuSeni zastopniki v
povprecju tudi visji osebni dohodek. Torej lahko vseeno trdimo, da spol zastopnika vpliva na
viSino povprecnega neto osebnega dohodka.

Rezultati regresije nam povedo, da mora zavarovalnica Adriatic stremeti k zaposlovanju
zastopnikov, ki zelijo dolgoro¢no opravljati svoje delo, kot tudi k spodbujanju obstojecih
zastopnikov k nadaljnjem delu. StarejSi zastopniki, torej v povprecju tudi zastopniki z vec let
zaposlitve kot zavarovalni zastopnik, prejemajo vi§je osebne dohodke kot mlajsi zastopniki
oziroma zastopniki z manj delovne dobe. Visji dohodek zastopnika je odraz pridobitve vec
zavarovalnih premij, saj so zastopniki placani po proviziji, to je dobro tako za zavarovalnico
kot tudi za njen poslovni uspeh. Torej so zavarovalni zastopniki z ve¢ izkuSnjami v povprecju
boljsi in uspesne;jsi zastopniki.

Starej$i in bolj izkuSeni zaposleni sluzijo kot zgled novim zaposlenim in so jim lahko
mentorji. Za podjetje so zaposleni z dolgoletnim stazem v tem podjetju enako pomembni kot
novi zaposleni. Dejstvo je, da velikokrat podjetja posvecajo preve¢ pozornosti novim
zaposlenim zaradi stroskov selekcije in zaposlovanja, starejSi zaposleni pa so velikokrat
zaradi tega zapostavljeni. Potrebno pa je tudi poudariti, da so lahko stroSki zamenjave dobrega
in izkuSenega zaposlenega zelo visoki, Se posebno v organizacijah, kjer je potrebno stalno
izobraZevanje zaposlenih (Traut et al., 2000, str. 4). Zavarovalnica Adriatic torej ne sme
pozabiti na zaposlene, ki so dalj ¢asa zaposleni v podjetju, temvec jim mora posvecati vsaj
enako pozornost kot novim zaposlenim.
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7. UGOTOVITVE IZ INTERVJUJEV Z ZAVAROVALNIMI
ZASTOPNIKI

V tem poglavju bom predstavil glavne ugotovitve iz intervjujev, ki sem jih imel z
zavarovalnimi zastopniki po tem, ko so izpolnili anketo.

Potrebno je poudariti, da so skoraj vsi izmed zastopnikov, s katerimi sem imel intervju
izpostavili nekakovostno in pocasno komunikacijo s centralo Adriatica v Kopru. Dejali so, da
informacije krozijo prepocasi in da je tudi obvescanje nepopolno, tako da zastopniki v¢asih
posredujejo stranki napacne informacije. Poleg tega menijo, da se premalo uporablja e-mail za
posiljanje informacij.

Druga pogosta kritika je bila, da na centrali prepocasi sledijo novim trendom o zavarovanjih
na trgu. Zastopniki neprestano odkrivajo nove poslovne priloznosti za trzenje zavarovanj
(zavarovanje odgovornosti odvetnikov, zdravnikov, delavcev na centru za socialno delo) in
zelijo Siriti krog potencialnih zavarovancev, v centrali naj bi se prepocasi odzivali na nove
potrebe trga.

Ko sem opravil tudi razgovore z vodilnimi na poslovni enoti Ljubljana sem slisal tudi drugo
plat zgodbe. Razumljivo je, da zelijo zastopniki takojSen odziv centrale na njihove prosnje,
zahteve in vpra$anja v zvezi z zavarovanji. Ce Zeli zastopnik narediti samo nek »kozmeti¢ni«
popravek pri zavarovanju (znizanje premije preko doloene meje, znizanje vrednosti tock, ki
dolocajo vrednost premije, preureditev nekega zavarovanja), da postane konkurencen in s tem
pridobi stranko, ponavadi dobi odgovor v razmeroma kratkem ¢asu. V kolikor pa zastopnik
zeli zavarovati popolnoma nov produkt (zavarovanje odgovornosti odvetnikov) pa je odzivni
Cas veliko daljsi, lahko celo nekaj let. Zakon sedaj ze doloCa, da morajo biti odvetniki
zavarovani za odgovornost, tovrstnega zavarovanja ne ponuja Se nobena zavarovalnica.
Razlog je v tem, da morajo zavarovalnice temeljito pretehtati, kolikSen trg obstaja, kolikSna je
verjetnost nastanka Skodnega dogodka, kolikSna naj bo najvi§ja mozna izplaCana premija,
kakSen je verjeten Skodni rezultat in tudi kolikSna naj bo premija za tovrstno zavarovanje.
Sele, ko so te analize narejene in e so ugodne se zavarovalnica odlodi, da bo trzila neko
zavarovanje.

Agencijski zastopniki pa so izpostavili Se en morebiten problem zavarovalnih zastopnikov in
to je prevelika fluktuacija direktnih zavarovalnih zastopnikov. Dejstvo je, da je velika vecina
direktnih zavarovalnih zastopnikov zaposlena Sele eno leto in da ti zastopniki v povprecju tudi
zelo hitro odidejo iz zavarovalnice. Le nekaj direktnih zastopnikov je na Adriaticu zaposlenih
ve¢ kot eno leto. Problem, ki se skriva za tem, je v tem, da vedno novi zastopniki sicer
pridobijo tudi vedno nove stranke, vendar potem ko se zastopnik odlo¢i, da ne bo opravljal
ve¢ svojega posla, veliko strank tudi opusti zavarovanja pri Adriaticu, ker vsak zavarovanec
ne zaupa kateremukoli zastopniku. Zavarovanci se vecinoma odlo¢ajo za zavarovanje pri
zavarovalnici, ker zaupajo zastopniku in ne ker zaupajo zavarovalnici. Zavarovanja, ki jih
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ponujajo zavarovalnice, se med seboj zelo malo ali skoraj ni¢ ne razlikujejo, to velja tako za
pogoje zavarovanj in tudi premije.

Letos (2002) tece cCetrto leto odkar so se pri Adriaticu odlocili, da bodo imeli poleg
agencijskih zastopnikov tudi direktne zavarovalne zastopnike. V zacetni fazi je Se razumljivo,
da je tolikSna fluktuacija med zastopniki, dejstvo pa je, da na fluktuacijo vplivajo tudi drugi
dejavniki. V Ljubljani in okolici je velika ponudba in povpraSevanje po delu, zato imajo
zaposleni tudi ve¢jo moznost izbire zaposlitve in v primeru, ko z neko zaposlitvijo niso
zadovoljni jo tudi lazje zapustijo. Drugod po Sloveniji (Mariborska regija, Gorenjska) ni
tolikSne ponudbe dela, zato je fluktuacija zaposlenih veliko manjsa. Za zavarovalnico Adriatic
velja, da je problem fluktuacije zavarovalnih zastopnikov prisoten samo v ljubljanski poslovni
enoti. Pri agencijah problem fluktuacije zastopnikov ni vec¢ prisoten, vendar so imele podobne
probleme z zaposlovanjem zastopnikov. Te tezave so imele agencije v prvih nekaj letih
svojega obstoja (vecina agencij posluje ze skoraj 10 let), sedaj pa so te probleme odpravili in
vecina agencij ima stalno Stevilo zastopnikov Ze nekaj let.

Obstaja pa Se en razlog, zakaj direktni zavarovalni zastopniki zapuscajo Adriatic. Zastopnik,
ki dobro opravlja svoje delo in ima visok osebni dohodek, kmalu ugotovi, da se mu do
dolocene viSine osebnega dohodka splaca delati vec, po tej visini dohodka pa ne. Razlog je v
tem, da ko zastopnik pride iz nizjega v visji davéni razred mu drzava pobere prevec in razlika
med njegovo placo in zastopnikom, ki dela dosti manj, ni obCutna. Zato se nekateri direktni
zavarovalni zastopniki odlo¢ijo ustanoviti lastno agencijo (v kolikor mu Adriatic to dovoli) in
opravlja svoje delo naprej, vendar kot samostojna pravna oseba. V agenciji je zastopnik sam
svoj Sef in si sam odmerja vi§ino osebnega dohodka, ki je pri isti koli¢ini dela visji, kot pa ¢e
bi Se vedno deloval kot direktni zavarovalni zastopnik.

Da bi resili problem fluktuacije zavarovalnih zastopnikov, bi morala zavarovalnica Adriatic
spremeniti nacin zaposlovanja zastopnikov. Kriteriji zaposlitve zastopnika so sedaj Se vedno
preve¢ podobni kriterijem zaposlitve zaposlenega, ki dela v pisarni in ne na terenu. Preveliko
pozornost pa pri izbiri zaposlenega Se vedno dajejo psiholoskim testom. Psiholoski testi so
bolj prilagojeni za zaposlene v pisarnah in ne za zastopnike, katerih delo poteka na terenu, ce
pa jih ze Zelijo upostevati, bi jih morali bolj prilagoditi delovnim pogojem zavarovalnega
zastopnika. Fluktuacijo zastopnikov bi zmanjsali tudi z izboljSanjem nacina nagrajevanja
zastopnikov (vi§je provizije, dodatne nagrade za delovno uspeSnost) ter z izboljSanjem
delovnih pogojev zastopnikov.

Fluktuacija direktnih zavarovalnih zastopnikov predstavlja velik problem za zavarovalnico.
Kot sem ugotovil v analizi anket starost zavarovalnega zastopnika, posredno s tem leta
zaposlitve kot zavarovalni zastopnik, pozitivno vpliva na viSino pridobljenih zavarovalnih
premij in s tem na uspes$nost zavarovalnice in zastopnika. To je Se en razlog, zakaj mora
Adriatic problem fluktuacije direktnih zastopnikov ¢im prej urediti.
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8. SKLEP

Na podlagi rezultatov analize lahko ugotovim, da so zavarovalni zastopniki zavarovalnice
Adriatic, poslovne enote Ljubljana v povprecju zadovoljni s svojim delom. Na njihovo
zadovoljstvo z delom pa vpliva ve¢ dejavnikov od zadovoljstva s sodelavci do zadovoljstva s
soodlo¢anjem pri delu in poslovanju. Pri analizi so bile nekatere povezave statisticno potrjene,
druge ne. Statisticna neznacilnost povezav je lahko tudi posledica multikolinearnosti med
dejavniki, ki vplivajo na zadovoljstvo z delom zastopnika. Dokazana je bila tudi povezava
med zadovoljstvom z delom in zvestobo podjetju.

Velika vecina zastopnikov je pripravljena Se dodatno delati za visji osebni dohodek. Razlog je
v tem, da zastopniki v povprecju niso zadovoljni z zasluzkom. Zastopniki tudi niso zadovoljni
z uporabo informacijske tehnologije, zato jim mora Adriatic na tem podro¢ju omogociti boljse
delovne pogoje.

Ugotovil sem tudi, da imata na viSino povpre¢nega neto osebnega dohodka glavni vpliv
starost zastopnika in s tem posredno Stevilo let zaposlitve kot zavarovalni zastopnik in spol
zastopnika. Rezultati analize so pokazali, da imajo moski v povpre¢ju daljSo delovno dobo
kot Zenske ter da imajo v povprecju tudi vi§ji povprecni neto osebni dohodek. Moski so v
povprecju torej bolj uspesni zavarovalni zastopniki kot Zenske.

Problem, ki je bil ugotovljen Sele na podlagi intervjujev z zastopniki, je prevelika fluktuacija
direktnih zavarovalnih zastopnikov. Adriatic mora dolgoro¢no delati s svojimi zastopniki, saj
imajo zastopniki z veC let delovne dobe v povprecju vi§ji osebni dohodek in s tem
zavarovalnici prinesejo ve¢ zavarovalnih premij, to pa vpliva na boljSi poslovni rezultat
zavarovalnice. IzboljSati pa se mora tudi sodelovanje in izmenjava informacij med poslovno
enoto Adriatica v Ljubljani in centralo v Kopru, da bi zagotovili ve¢jo ucinkovitost in
uspesnost dela tako zavarovalnih zastopnikov kot poslovne enote kot celote.

Adriatic mora zavarovalnim zastopnikom omogociti vecjo stopnjo soodlo€anja pri delu in
poslovanju, jim nuditi kakovostno informacijsko podporo in Se naprej voditi svojo politiko
izobraZevanja zastopnikov, v kolikor Zeli doseci, da bodo tako direktni kot tudi agencijski
zavarovalni zastopniki dlje ostali v zavarovalnici oziroma agenciji in s tem zavarovalnici
omogocali dosegati dobre poslovne rezultate.
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1. ANKETA

Pozdravijeni! Sem Gorazd Bedencic in delam diplomsko nalogo na temo analize direktnih in
agencijskih zavarovalnih zastopnikov. Anketo izvajam z namenom pridobiti podatke potrebne
za ugotovitev zadovoljstva zastopnikov s svojim delom. Vprasalnik je anonimen, rezultati
ankete pa bodo podani v agregatni obliki. Na vprasanja prosim odgovorite objektivno in tam
kjer to potrebno navedite tocne podatke, ki so potrebni da bo analiza ankete mogoca in
ustrezno narejena. Hvala!

1.) Koliko ¢asa ste zaposleni v zavarovalnici Adriatic (agenciji), kot zavarovalni zastopnik?

let

2.) Koliko ur na teden v povprecju posvetite vasemu delu?

ur

3.) Alibi bili pripravljeni za visji zasluZzek povecati povpreéno tedensko koli¢ino ur namenjeno delu?

a) DA
b) NE

4.) Prinaslednjih vprasanjih prazno mesto, ki je najblizje vaSemu dejanskemu mnenju oznacite s krizcem!

zadovoljen sem z delom nisem zadovoljen z delom
v Adriaticu (agenciji) v Adriaticu (agenciji)

rad bi ostal v Adriaticu

(agenciji) e zamenjati zelim sluzbo
Adriatic nudi zavarovancu konkurenca nudi zavarovancu
vec kot konkurenca vec kot Adriatic

5.) Obkrozite ustrezno Stevilko pri vprasanju! (1-zelo sem nezadovoljen, 2-sem nezadovoljen, 3-negotov
sem, 4-sem zadovoljen, 5-sem zelo zadovoljen)

Z MOZNOSTIMI NAPREDOVANJA

Z DELOM ORGANIZATORJA MREZE
Z ZASLUZKOM

Z ODNOSI S SODELAVCI

S SOODLOCANJEM PRI DELU IN
POSLOVANJU 1 2 3 4 5

—_ = = =
[NSJN NS (ST \S)
W W W W
>~ b~ s
[ IV N IV )

Z UPORABO INFORMACIJSKE
TEHNOLOGIJE PRI DELU
(programi, e-posta, internet...) 1 2 3 4 5

II



S STEVILOM IZOBRAZEVAN] 1 2 3 4 5

S SAMOSTOJNOSTIJO
AGENTOV PRI DELU IN POSLOVANJU 1 2 3 4 5

S KAKOVOSTJO IZOBRAZEVAN] 1 2 3 4

6.) Kako pomembni so mi pri delu naslednji cilji? (1-ni pomemben, 3-pomemben, 5-zelo pomemben )

DOBER ZASLUZEK 1 2 3 4 5
DOLGOROCEN ODNOS S STRANKAMI 1 2 3 4 5
SOLIDEN ZASLUZEK, DOVOLJ PROSTEGA

CASA ) 1 2 3 4 5
PRIDOBITI IZKUSNJE, ZNANJA ZA

NADALINJE DELO 1 2 3 4 5
DOKAZATI SVOJE SPOSOBNOSTI,

NAPREDOVATI 1 2 3 4 5

7.) Ocenite dejavnike, ki vplivajo na odlocitev stranke, da se odloci za zavarovanje pri Adriaticu! (1-ni
pomemben, 3-pomemben, 5-zelo pomemben )

UGLED PODJETJA
SIROK SPEKTER STORITEV
ZAUPANIJE V ZASTOPNIKA

UGODNI PLACILNI POGOJI
KAKOVOST STORITEV
NEZADOVOLJSTVO S KONKURENCO
CENE STORITEV

PRISTOP K STRANKI

— e e e e e e
[NSRE SN\ TR \S IS \S N \S T \S I \V]
W W W W W W WwWw
L S e e e
(LI, BV, BV, BV, BV, BV, BV,

8.) Koliko znasa vas povpre¢ni NETO mesecni zasluzek?
.000 SIT
9.)
SPOL: M Z

LETO ROJSTVA:
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2. REZULTATI OPISNE ANALIZE SPREMENLJIVK

Tabela 1: Opisna analiza spremenljivk: leta zaposlitve, povp. §t. del. ur, povp. neto osebni

dohodek, spol in starost zavarovalnega zastopnika

N Minimum Maksimum |Aritmetiéna sredina| Standardni

odklon

Leta zaposlitve 29 1.00 11.00 4.379 3.499

Povp.St.del.ur na

teden 29 10.00 50.00 38.793 10.661

Povprecni neto osebni

dohodek 28 |35.000,00SIT|300.000,00SIT| 163.750,000SIT |67.913,684SIT

Starost 27 26.00 56.00 36.741 8.506

Povprecni neto osebni

dohodek-zastopniki z

delovno dobo 1 leto 10 80.000 SIT | 150.000 SIT 114.000 SIT 20.655,911 SIT

Vir: Lastni izra¢uni

Tabela 2: Frekven¢na porazdelitev za spremenljivki: Pripravljenost delati za visji dohodek in

spol zavarovalnega zastopnika

|  Stevilo | Odstotki (%)
PRIPRAVLJENOST DELATI ZA VISJI DOHODEK
NE 7 24.1
DA 22 75.9
Skupaj 29 100.0
SPOL ZASTOPNIKA
Zenski 14 48.3
Moski 15 51.7
Skupaj 29 100.0

Vir: Lastni izracuni

Tabela 3: Opisna analiza spremenljivk pri ¢etrtem sklopu vprasanj v anketi

N | Minimum Maksimum Aritme_tiéna Standardni
sredina odklon

Zadovoljstvo z
delom v Adriaticu |29 1.00 7.00 5.207 1.840
Rad bi ostal v
Adriaticu 29 2.00 7.00 5.621 1.474
Adriatic nudi ve¢
kot konkurenca 29 1.00 7.00 4.483 1.573

Vir: Lastni izra¢uni
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Tabela 4: Opisna analiza spremenljivk za ugotavljanje zadovoljstva zastopnikov

N | Minimum | Maksimum Aritme_tiéna Standardni

sredina odklon

Moznosti

napredovanja 29 1.00 4.00 2.793 1.082

Delo organizatorja

mreze 29 2.00 5.00 3.517 .829

Zasluzek 29 1.00 5.00 3.379 .863

Odnosi s sodelavei |29 1.00 5.00 3.690 1.004

Soodloéanje pri delu

in poslovanju 29 1.00 4.00 2.897 1.081

Uporaba

informacijske

tehnologije 29 1.00 5.00 2.655 1.233

Stevilo izobrazevanj (29| 1.00 5.00 3.759 1.091

Samostojnost pri

delu in poslovanju |29 1.00 5.00 3.793 1.177

Kakovost

izobrazevanj 29 1.00 5.00 3.552 1.089

Vir: Lastni izra¢uni

Tabela 5: Opisna analiza spremenljivk za ugotavljanje zadovoljstva zastopnikov brez
vrednosti 3 (negotov-a sem)

N | Minimum | Maksimum Aritme_tiéna Standardni

sredina odklon

Moznosti

napredovanja 19 1.00 4.00 2.684 1.336

Delo organizatorja

mreze 18 2.00 5.00 3.833 .924

Zasluzek 19 1.00 5.00 3.579 1.017

Odnosi s sodelavei |21 1.00 5.00 3.952 1.071

Soodlocanje pri delu

in poslovanju 21 1.00 4.00 2.857 1.276

Uporaba

informacijske

tehnologije 19 1.00 5.00 2.474 1.504

Stevilo izobrazevanj |23 1.00 5.00 3.957 1.147

Samostojnost pri

delu in poslovanju | 27 1.00 5.00 3.852 1.199

Kakovost

izobrazevanj 21 1.00 5.00 3.762 1.221

Vir: Lastni izracuni



Tabela 6: Opisna analiza spremenljivk-ugotavljanje glavnega cilja zastopnikov

95 % interval zaupanja

N Aritmeti¢na| Standardna napaka |Standardni| Spodnja Zgornja

sredina aritmeti¢ne sredine odklon meja meja
Dober zasluzek 29| 4.241 0.107 0.577 4.032 4.451
Dolgoroéen odnos s
strankami 29| 4.655 0.103 0.553 4.454 4.856
Soliden zasluzek,dovolj
prostega ¢asa 29| 4172 0.132 0.711 3.914 4.431
Pridobiti
izkusnje,znanja za nad.
delo 29| 4.276 0.139 0.751 4.003 4.549
Dokazati
se,napredovati 29 4,172 0.122 0.658 3.933 4.412

Vir: Lastni izracuni

Tabela 7: Opisna analiza spremenljivk-ugotavljanje glavnih dejavnikov vpliva na odlocitev

potencialnega zavarovanca za zavarovanje

95 % interval zaupanja

N Aritmeti€na| Standardna napaka |Standardni| Spodnja Zgornja

sredina aritmetiéne sredine odklon meja meja
Ugled podjetja 29 4.138 0.138 .743 3.868 4.408
Sirok spekter storitev |29 4172 0.132 711 3.913 4.431
Zaupanje v zastopnika (29| 4.724 0.084 .455 4.558 4.890
Ugodni placilni pogoji 29| 4.276 0.130 .702 4.020 4.532
Kakovost storitev 29 4.483 0.107 .575 4.274 4.692
Nezadovoljstvo s
konkurenco 29| 3.759 0.169 912 3.427 4.091
Cena storitev 29 4.000 0.122 .655 3.762 4.238
Pristop k stranki 29 4.655 0.090 484 4.479 4.831

Vir: Lastni izra¢uni

Tabela 8: Rezultati analize t-testa: Uporaba informacijske tehnologije

Testirana vrednost = 4
t-preizkus Stopinje Stopnja znacilnosti
prostosti (P)
Uporaba
informacijske
tehnologije -5,875 28 ,000

Tabela 9: Rezultati analize t-testa: Zadovoljstvo s soodlo¢anjem pri delu in poslovanju

Testirana vrednost = 4
t-preizkus | Stopinje | Stopnja znacilnosti
prostosti (P)
Soodlocanje pri
delu in poslovanju -5,500 28 ,000

Vir: Lastni izra¢uni
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Tabela 10: Rezultati analize t-testa: Zadovoljstvo z zasluzkom

Testirana vrednost = 4
t-preizkus | Stopinje Stopnja
prostosti | znacilnosti
(P)
Zasluzek | -3,876 28 ,001

Vir: Lastni izracuni

3. REZULTATI LINEARNE REGRESIJE, POVEZANI Z ZADOVOLJSTVOM Z DELOM

Tabela 11: Rezultati linearne regresije: Zadovoljstvo z delom-rad bi ostal v Adriaticu

(agenciji)
Nestandardizirani koeficienti Standardizirani t Stopnja
koeficienti znacilnosti
Model (P)
B |Standardna napaka Beta
1Konstanta (a) -.178 .894 -.199 .844
Rad bi ostal v
/Adriaticu (agenciji) | .958 154 .768 6.223 .000
| A Odvisna spremenljivka: Zadovoljstvo z delom |
Vir: Lastni izracuni
Tabela 12: Rezultati linearne regresije: Zadovoljstvo z delom-Adriatic nudi ve¢ kot
konkurenca
Nestandardizirani koeficienti Standardizirani t Stopnja
koeficienti znadilnosti
Model (P)
B|Standardna napaka Beta
1Konstanta (a) 3.064 974 3.145 .004
Adriatic nudi ve¢ kot
konkurenca 478 .205 409 2.327 .028

|a Odvisna spremenljivka: Zadovoljstvo z delom |

Vir: Lastni izra¢uni

Tabela 13: Rezultati linearne regresije: Zadovoljstvo z delom-zadovoljstvo z moznostmi

Vir: Lastni izracuni

vl

napredovanja
Nestandardizirani koeficientii Standardizirani t Stopnja
koeficienti znadilnosti
Model (P)
B |Standardna napaka Beta
1Konstanta (a) 2.543 .810 3.140 .004

MozZnosti

hapredovanja 954 271 .561 3.519 .002
A Odvisna spremenljivka: Zadovoljstvo z delom




Tabela 14: Rezultati linearne regresije: Zadovoljstvo z delom-zadovoljstvo z zasluzkom

Nestandardizirani koeficienti Standardizirani t Stopnja
koeficienti znacilnosti
Model (P)
B |Standardna napaka Beta
1Konstanta (a) 2.818 1.349 2.088 .046
Zasluzek 707 .387 .331 1.825 .079

A Odvisna spremenljivka: Zadovoljstvo z delom

Vir: Lastni izracuni

Tabela 15: Rezultati linearne regresije: Zadovoljstvo z delom-zadovoljstvo s soodlo¢anjem pri

delu in poslovanju

Nestandardizirani koeficientii Standardizirani t Stopnja
koeficienti znacilnosti
Model (P)
B |Standardna napaka Beta
1Konstanta (a) 2.671 .867 3.081 .005
Soodloéanje pri delu
in poslovanju .876 .281 514 3.116 .004

a Odvisna spremenljivka: Zadovoljstvo z delom

Vir: Lastni izracuni

Tabela 16: Rezultati linearne regresije: Zadovoljstvo z delom-zadovoljstvo s samostojnostjo

pri delu in poslovanju

Nestandardizirani koeficienti Standardizirani t Stopnja
koeficienti znacilnosti
Model (P)
B |Standardna napaka Beta
1Konstanta (a) 2.737 1.085 2.523 .018
Samostojnost pri delu
in poslovanju .651 274 417 2.381 .025

a Odvisna spremenljivka: Zadovoljstvo z delom

Vir: Lastni izracuni

Tabela 17: Rezultati linearne regresije: Zadovoljstvo z delom-zadovoljstvo z odnosi s

sodelavci
Nestandardizirani koeficienti Standardizirani t Stopnja
koeficienti znacilnosti
Model (P)
B |Standardna napaka Beta
1Konstanta (a) 2.086 1.195 1.745 .092
Odnosi s sodelavci .846 313 462 2.703 .012

a Odvisna spremenljivka: Zadovoljstvo z delom

Vir: Lastni izra¢uni
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Tabela 18: Rezultati linearne regresije: Zadovoljstvo z delom-zadovoljstvo z delom

organizatorja mreze

Nestandardizirani koeficienti Standardizirani t Stopnja
koeficienti znacilnosti
Model (P)
B |Standardna napaka Beta
1Konstanta (a) 4.312 1.532 2.815 .009
Delo organizatorja
mreze 254 424 115 .600 .554

a Odvisna spremenljivka: Zadovoljstvo z delom

Vir: Lastni izracuni

Tabela 19: Rezultati linearne regresije: Zadovoljstvo z delom-povprecni neto osebni dohodek

Nestandardizirani koeficienti Standardizirani t Stopnja
koeficienti znacilnosti
Model (P)
B Standardna napaka Beta
1Konstanta (a) 5.917 .921 6.424 .000
Povpre€ni neto
osebni dohodek 0,001 .000 -.144 -.740 466

a Odvisna spremenljivka: Zadovoljstvo z delom

Vir: Lastni izracuni

Tabela 20: Korelacijski koeficienti in stopnje znacilnosti

:sc;‘;)pr:fgnggteok Spol Starost | Leta zaposlitve
Korelacijski koeficienti
Povpreéni neto
osebni dohodek 1.000 .528 .620 .525
Spol .528 1.000 .352 .600
Starost .620 .352 1.000 .590
Leta zaposlitve .525 .600 .590 1.000
Stopnje znaéilnosti
Povpreéni neto
osebni dohodek . .002 .000 .002
Spol .002 . .036 .000
Starost .000 .036 . .001
Leta zaposlitve .002 .000 .001 .
N 27 27 27 27

Vir: Lastni izracuni
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Tabela 21 : Korelacijski koeficienti in stopnje znacilnosti

Zadovoljstvo z
delom v Adriaticu
(agenciji)

Odnosi s
sodelavci

Moznosti

napredovanja

Adriatic nudi
vec kot
konkurenca

Soodlo¢anje
pri delu in
poslovanju

Samostojnost
pri delu in
poslovanju

Korelacijski koeficienti

Zadovoljstvo z
delom v
Adriaticu
(agenciji)

1,000

,462

,561

,409

,514

417

Odnosi s
sodelavci

,462

1,000

-,061

,166

,068

-,026

Moznosti
napredovanja

,561

-,061

1,000

,187

,592

,555

Adriatic nudi
vec kot
konkurenca

,409

,166

,187

1,000

,388

,307

Adriatic nudi
ved kot
konkurenca

514

,068

,592

,388

1,000

,460

Samostojnost
pri delu in
poslovanju

417

-,026

,555

,307

,460

1,000

Sto

nje znadilnosti

Zadovoljstvo z
delom v
Adriaticu
(agenciji)

,006

,001

,014

,002

,012

Odnosi s
sodelavci

,006

,376

,194

,363

447

Moznosti
napredovanja

,001

,376

,166

,000

,001

Adriatic nudi
vec kot
konkurenca

,014

,194

,166

,019

,053

Adriatic nudi
vec kot
konkurenca

,002

,363

,000

,019

,006

Samostojnost
pri delu in
poslovanju

,012

447

,001

,053

,006

Vir: Lastni izracuni

4. REZULTATI LINEARNE REGRESIJE, POVEZANI S POVPRECNIM NETO
OSEBNIM DOHODKOM

Tabela 22: Rezultati linearne regresije: Povprecni neto osebni dohodek-leta zaposlitve kot

zavarovalni zastopnik

Vir: Lastni izra¢uni

X

Nestandardizirani koeficienti Standardizirani t Stopnja
koeficienti znacilnosti
(P)
Model B Standardna Beta

napaka

1|Konstanta (a) 117561.819| 17710.593 6.638 .000

Leta zaposlitve 10429.589 | 3141.356 546 3.320 .003
A Odvisna spremenljivka: Povprecni neto osebni dohodek




Tabela 23: Rezultati linearne regresije: Povprecni neto osebni dohodek-starost zastopnika

Nestandardizirani koeficienti Standardizirani t Stopnja
koeficienti znacilnosti
(P)
Model B Standardna Beta
napaka
1|Konstanta (a) -12985.510 | 46678.688 -.278 .783
Starost 4894.767 1238.918 620 3.951 .001

A Odvisna spremenljivka: Povprecni neto osebni dohodek

Vir: Lastni izra¢uni

Tabela 24: Rezultati t-testa skupin: Opisna analiza spremenljivk povpre€ni neto osebni

dohodek-spol zastopnika

spol N |Aritmeti¢na sredina| Standardni odklon Stgndarsjna napgka
aritmeti€ne sredine
Povprecnineto | 5 13 130769.2 4132423 11461.28
osebni dohodek
Moski 15 192333.3 74471.15 19228.37

Vir: Lastni izra¢uni

Tabela 25: Rezultati t-testa skupin: Povpre¢ni neto osebni dohodek-spol zastopnika

Leven-ov te§t za enakost t-test za enakost aritmeti¢nih sredin
varianc
Stopnja Stopinje | Stopnja
F znadilnosti t prostosti{znadilnosti
(P) (P)
Povprecéni
neto osebni |Predvidena enakost
dohodek varianc 3,400 ,077 -2,644 26 ,014
Predvidena
ne-enakost varianc -2,750 22,414 ,012

Vir: Lastni izracuni

Tabela 26: Rezultati linearne regresije: Povprecni neto osebni dohodek-povpre¢no Stevilo

tedensko opravljenih delovnih ur

Nestandardizirani koeficienti Standardizirani t Stopnja
koeficienti znadilnosti

(P)

Model B Standardna Beta
napaka
1Konstanta (a) 73231.827 | 45747.332 1.601 122
Povp.st.del.ur na
teden 2335.953 1138.297 373 2.052 .060

a Odvisna spremenljivka: Povprecni neto osebni dohodek

Vir: Lastni izra¢uni
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5. REZULTATI T-TESTA SKUPIN, POVEZANI S PRIPRAVLIJENOSTJO ZA DELO ZA VISJI OSEBNI DOHODEK

Tabela 27: Rezultati t-testa skupin: Opisna analiza spremenljivk zadovoljstvo z zasluzkom-pripravljenost delati za visji dohodek

Pripraviljenost delati
za vedji dohodek

Aritmeti¢na sredina

Standardni odklon

Standardna napaka
aritmeticne sredine

Zasluzek

ne

3,285

,755

,285

da

3,409

,908

,193

Vir: Lastni izra¢uni

Tabela 28: Rezultati t-testa skupin: Zadovoljstvo z zasluzZkom-pripravljenost delati za visji dohodek

Levenov test za enakost

t-test za enakost aritmeti¢nih sredin

varianc
Stopnja Stopinje| Stopnja Razlika |Razlika standardnih 95% interval
F znacilnosti t prostosti| znacCilnosti |aritmetiCnih| napak aritmeti¢ne | zaupanja razlike
(P) (P) sredin sredine
Spodnji | Zgornji
Zasluzek | Predvidena enakost
varianc ,350 ,559 -,324 27 ,748 -,123 ,380 -,903 ,657
Predvidena
ne-enakost varianc -,357 12,050 027 -,123 ,345 -,875 ,628

Vir: Lastni izra¢uni

6. REZULTATI T-TESTA SKUPIN, POVEZANI Z VPLIVOM SPOLA NA DOLZINO LET ZAPOSLITVE ZASTOPNIKA

Tabela 29: Rezultati t-testa skupin: Opisna analiza spremenljivk spol zastopnika-leta zaposlitve kot zavarovalni zastopnik

Spol N | Aritmeti¢na sredina | Standardni odklon Stgndargna napgka
aritmeticne sredine
Leta senski 14 2429 2441 652
zaposlitve
moski 15 6,200 3,406 ,879

Vir: Lastni izra¢uni
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Tabela 30: : Rezultati t-testa skupin: Spol zastopnika-leta zaposlitve kot zavarovalni zastopnik

Levenov test za enakost

t-test za enakost aritmetic¢nih sredin

varianc
Stopnja Stopinje| Stopnja Razlika |Razlika standardnih 95% interval
F znacilnosti t prostosti| znac€ilnosti |aritmetiCnih| napak aritmeti¢ne | zaupanja razlike
(P) (P) sredin sredine
Spodnji | Zgornji
Zasluzek | Predvidena enakost
varianc 3,895 ,059 -3,405 27 ,002 -3,77 1,108 -6,044 -1,499
Predvidena
ne-enakost varianc -3,445 25,371 ,002 -3,77 1,095 -6,025 -1,518

Vir: Lastni izracuni
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7. REZULTATI MULTIPLE LINEARNE REGRESIJE, POVEZANI Z ZADOVOLJSTVOM Z DELOM ZASTOPNIKOV

Tabela 31: Rezultati multiple linearne regresije: Zadovoljstvo z delom-vse neodvisne spremenljivke

Model | Neodvisna Konstanta (a) Stopnja znacilnosti Determinacijski Korelacijski Nestandardizirani | Stopnja znacilnosti
spremenljivka (x) (F) koeficient (R%) koeficient (R) koeficient (b) P)
ZADOVOLJSTVO Z DELOM ZAVAROVALNIH ZASTOPNIKOV
A. MODEL -1,927 0,000 0,623 0,789
MozZnosti
napredovanja 0,759 0,018
Odnosi s sodelavci 0,829 0,002
Soodlocanje pri delu in
poslovanju 0,196 0,509
Samostojnost pri delu in
poslovanju 0,112 0,659
Adriatic nudi ve¢ kot
konkurenca 0215 0214

Vir: Lastni izracun
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Tabela 32: Rezultati multiple linearne regresije: Zadovoljstvo z delom-neodvisne spremenljivke, brez spremenljivk zadovoljstvo s
samostojnostjo in soodlo¢anjem pri deli in poslovanju

Model | Neodvisna Konstanta (a) Stopnja znacilnosti Determinacijski Korelacijski Nestandardizirani | Stopnja znacilnosti
spremenljivka (x) (F) koeficient (R?) koeficient (R) koeficient (b) (P)
ZADOVOLIJSTVO Z DELOM ZAVAROVALNIH ZASTOPNIKOV
A. MODEL -1,683 0,000 0,611 0,782
MozZnosti
napredovanja 0,028 0,01
Odnosi s sodelavci 0,837 0,00
Adriatic nudi ve¢ kot
konkurenca 0,270 0,086

Vir: Lastni izra¢uni

8. REZULTATI LINEARNE REGRESIJE, POVEZANI Z ZVESTOBO PODJETJU

Tabela 33: Rezultati linearne regresije: Zvestoba podjetju-zadovoljstvo z delom

Model

Korelacijski koeficient

Determinacijski koeficient

Popravljeni determinacijski koeficient

1

.768

.589

574

Vir: Lastni izra¢uni

Tabela 34: Rezultati linearne regresije: Zvestoba podjetju-zadovoljstvo z delom

Nestandardizirani koeficienti Standardizirani t Stopnja
koeficienti znacilnosti
Model (P)
B |Standardna napaka Beta
1Konstanta (a) 2.418 0.545 4.440 | 0.000
Zadovoljstvo z delom | 0.615 0.99 0.768 6.223 | 0.000

a Odvisna spremenljivka: Zvestoba podjetju

Vir: Lastni izra¢uni
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9. REZULTATI MULTIPLE LINEARNE REGRESIJE, POVEZANI S POVPRECNIM NETO OSEBNIM DOHODKOM

Tabela 35: Rezultati multiple linearne regresije: Povprecni neto osebni dohodek-neodvisne spremenljivke

Model | Neodvisna Konstanta (a) Stopnja znacilnosti Determinacijski Korelacijski Nestandardizirani | Stopnja znacilnosti
spremenljivka (x) (F) koeficient (R?) koeficient (R) koeficient (b) (P)
POVPRECNI NETO OSEBNI DOHODEK
A. MODEL 1924,339 0,01 0,703 0,495
Starost 3766,687 0,016
Spol 44043,06 0,85
Leta zaposlitve 812,084 0,843

Vir: Lastni izracuni

Tabela 36: Rezultati multiple linearne regresije: Povprecni neto osebni dohodek-neodvisne spremenljivke, brez spremenljivke leta zaposlitve kot
zavarovalni zastopnik

Model | Neodvisna Konstanta (a) Stopnja znacilnosti Determinacijski Korelacijski Nestandardizirani | Stopnja znacilnosti
spremenljivka (x) F koeficient (R?) koeficient (R) koeficient (b) P)
POVPRECNI NETO OSEBNI DOHODEK
A. MODEL -1085,568 0,000 0,703 0,494
Starost 3913,499 0,04
Spol 46579,981 0,032

Vir: Lastni izra¢uni
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