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UvoD

Na trgu finagnih storitev v zadnjendasu prihaja do drastiih sprememb, ki so jim v veliki
meri podvrzene tudi banke. Spremembe so poslethtaligzacije in zakonskih sprememb na
tem podrgju. Zaradi tega, pa tudi visokih stroSkov razSitjemrez batinih poslovalnic in
usihaj@&ih dobickov so se bile banke prisiliene odzvati na te sgraire s ponudbo novih
storitev, saj bodo le na tada lahko Se vedno poslovale pozitivno in v konkureem okolju
dosegale tudi dobek ter poveéale trzni delez.

Vidno poslabSanje konkurémega polozaja bank, velike spremembe v demografskih
varcevalnih trendih, deregulacija in liberalizacija Kafskih trgov, spremembe v vzorcih
obnaSanja prebivalstva, padanje d&bnosnosti tradicionalnih banih storitev je banke
spodbudilo k iskanju poti na nove trge in k ponuddwvih finarénih storitev za stranke. S tem
si banke obetajo nove priloznosti za ponovetetsk in r&unajo na doseganje ddka ter
hkrati vidijo priloznost za powevanje trznega deleza.

Na raun zastenosti trga batnih in finartnih storitev in zaradi tega velike konkuteosti
med bankami v mnogih evropskih drzavah so se lalké prisiljene zgeti ozirati na druga
podraja finarcnih storitev. Veliki finagni konglomerati zasledujejo predvsem dve temeljni
strategiji. To sta diverzifikacija oziroma ponudkampletnih finadnih storitev in globalna
ekspanzija oziroma povezovanje in Siritev prekaadnih meja. Deregulacija zavarovalniStva
in bartniStva v razvitih ekonomijah je zavarovalnicam iankam omogdla ustanavljanje
bank oziroma zavarovalnic in vzajemno distribucijinovih storitev. Predvsem to je bil tudi
razlog, da so banke lahko ¢®le ponujati poleg b&nih tudi zavarovalne storitve (BeSter,
Kobal, 1998, str. 93).

S prodajo zavarovalniskih produktov postane dragezen batnih poslovalnic donosnejsa.
RazSirjenost mreze bamh poslovalnic pa omoga tako zavarovalnicam (v primeru
sodelovanja z banko) kot bankam dostop do velikégaila potencialnih strank ob nizjih
stroskih. Podrge, kjer sodelujeta banka in zavarovalnica, imemge>bancassurance« ali
slovensko bafmo zavarovalniStvo. Kot nam kazejo statistike zdédrgt pa je baéno
zavarovalnistvo dokaj uspesno v Stevilnih drzavake v Evropi kot drugod po svetu.

Za uspeh je nujno potrebno, da se ponudnikthaga zavarovalniStva zavedajo, da je &lju
do uspeha predvsem ponuditi strankam neko dodaungst, zato se morajo osrediition
sprejeti odlgitve, na katero trzno niSo se mislijo usmeriti i@ kakSen nan bodo ustvarili
konkurergno prednost pred ostalimi ponudniki. To dosezejem, ko opredelijo, kdo so
njihove potencialne stranke in kje ter na kakSetim&hko ponudijo v& od konkurence
(Drury, 2001, str. 2).

Pri¢ujoce diplomsko delo obravnava temo baega zavarovalniStva in je sestavljeno iz Stirih
poglavij.



V prvem poglavju bo prikazana osnovna opredelitaibega zavarovalniStva, nadalje bo
prikazan zgodovinski razvoj bamo zavarovalniskih storitev, regulativa, ki uregapodr@je
na obmdaju evropskih drzav in tudi v Sloveniji. Sledi predldejavnikov, ki so in bodo tudi v
prihodnje vplivali na razvoj teh storitev, pregleaiznih oblik sodelovanja med bankami in
zavarovalnicami, od pogodbenega sodelovanja pastinovitve zivljenjske zavarovalnice.
Na koncu prvega poglavja bodo predstavljene Senglgvednosti in slabosti do katerih lahko
pride na podlagi sodelovanja med banko in zavanie@l

Drugo poglavje opisuje b&no zavarovalniSke povezave v izbranih evropskitavhaih ter
prikazuje dejavnike, ki pozitivno in negativnho wajo na razvoj batmega zavarovalnistva.

Tretje poglavje je namenjeno razvoju in obstoje razmeram bamo zavarovalniskih
storitev v Sloveniji. Predstavljene so banke, kipsenas ukvarjajo s to ponudbo storitev,
hkrati pa je podan tudi pregled produktov, ki jianBe ponujajo na ozemlju Republike
Slovenije in razlike ter podobnosti med temi pramluk

Namen cetrtega, zadnjega poglavja diplomskega dela, jdizaadi uspesSnost banega
zavarovalniStva v Sloveniji in prikazati, kaj sdilvzroki za uspeh ali neuspeh raznih
povezav ter za konec Se podati ugotovitev, kak&repektivo ima bamo zavarovalnistvo v
Sloveniji. Diplomsko delo zakljujejo sklepne ugotovitve.

1. BANCNO ZAVAROVALNISTVO

Bantno zavarovalnistvo je kompleksna dejavnost, Kigpviti trgi kapitala ze dobro poznajo.
Osnovna definicija ali vsaj minimalen kriterij popredelitvi batinega zavarovalniStva je
namre& trzenje batnih in zavarovalniskih produktov ali njihovih konmaicij prek banke in
njenih trznih poti. Enotne definicije o barem zavarovalniStvu ni moge podati, zato bomo
v tem poglavju nasli odgovore na vprasSanje, kaylsje baino zavarovalnistvo, kako se je ta
storitev razvijala skozias, velik poudarek pa je dan tudi regulativi, kejar podrgje
bartnega zavarovalniStva (pravni vidik, dae in zavarovalniSke direktive, ki urejajo to
podraije). Predstavljeni so tudi dejavniki, zaradi kdiese banke odfijo za ponudbo
zavarovalnih produktov, opisane so posamezne obsikdelovanja med bankami in
zavarovalnicami, poglavje pa se zakijis prikazom prednosti in slabosti, ki jih lahko
povzraii povezovanje med bankami in zavarovalnicami.

1.1. Opredelitev bagnega zavarovalniStva

Pri razumevanju pojma bamo zavarovalnisStvo si lahko pomagamo tako, da spgznamo
razlike in podobnosti med pojmoma Barstvo in zavarovalnistvo, saj se je tudi bam



zavarovalnistvo razvilo iz prej omenjenih pojmowarBno zavarovalnistvo lahko definiramo
na razléne n&ine, vse definicije pa so povezane z zgodovinskinvojem le-tega.

Posege bank na zavarovalniski trg v poslovnem rargoangleskim izrazom imenujemo tudi
»bancassurance«. Proces brisanja mej med posamdrmamenimi storitvami, éemur smo
prica v zadnjemcasu, nam je omo@gd ponudbo razkinih finaninih storitev oziroma
produktov na enem mestu. Za banke in fimeninstitucije, ki ponujajo celovito ponudbo
storitev na enem mestu, poznamo naziv fimanveleblagovnica. Istasno se uveljavlja tudi
nemski izraz »allfinanz«. Kadar pa igrajo zavaroied aktivno viogo na trgu banih
storitev, govorimo o t.i. »assurer-banks« ali todii. »assurfinance«. Kljub vsak dan vse bolj
pogosti uporabi navedenih izrazov, vlada v prakecgjShja zmeda. Kaze, da je pospeSeno
sodelovanje med zavarovalnicami in bankami, kiagekna zelo razine n&ine, primer, ko je
poslovna praksa prehitela teorijo. Globalizacigernacionalizacija in vsak dan vse bolj ostra
konkurenca &itno spodbujajo inovativne reSitve v poslovanjuafiinih institucij, ki jim
stroka le stezka sledi.

Definicij o tem, kaj je batno zavarovalnistvo, je toliko, kot avtorjev, ki awnavajo to
podraije. Za ponazoritev pojmovne zmede, ki vlada napeudraiju in za osnovno predstavo
o tem, kaj je batno zavarovalniStvo, bom navedel tri definicije,jiki pogosto najdemo v
strokovni literaturi.

Prvi¢, bartno zavarovalnistvo oz. »bancassurance« lahko olmealé&ot prodajo batnih in
zavarovalniskih produktov oziroma storitev prekaushih distribucijskinh kanalov ali preko
iste baze klientov. Obstaja pet rénlih n&inov, s katerimi banke in zavarovalnice izvajajo
posle batnega zavarovalniStva (BesSter, Kobal, 1998, str. 94)

e Banka proda podatkovno bazo svojih strank zavanisial Slednja uporabi
kupljene podatke za prodajo zavarovalniskih proouktargnim strankam.

» Agencijska pogodba ali dogovor med banko in zavarogo o prodaji
zavarovalniskih produktov preko mreze taih poslovalnic; banka je v tem
primeru neodvisni finatni svetovalec (Independent Financial Adviser — IRA)
ima take pogodbe sklenjene tudi z drugimi zavarmeami.

* Ekskluzivne pogodbe med banko in zavarovalnico,kbge v tem primeru t.i.
»vezani ali poobla&ni agent« dokene zavarovalnice in prodaja zavarovanja
samo zanjo.

e LastniStvo (prevzem) ene druzbe nad drugo oziromiagpi, ko sta banka in
zavarovalnica v (so)lasti iste druzbe ali sodit@ abisto poslovno korporacijo
oziroma poslovno skupino.

* Podjetje, ki je v skupni lasti banke in zavaroveén{ang. joint-venture).

Drugic, bartno zavarovalnistvo lahko definiramo tudi kot tidélez zavarovanj, sklenjenih v

druzbah, ki so v w@nski lasti bank (banke imajo kontrolni delez ali% in ve) (BesSter,

Kobal, 1998, str. 94). Po navedeni definiciji ugmaabagnih distribucijskih kanalov za
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prodajo zavarovalniskih produktov ne sodi v »basgesnce«, edini pomembni kriterij je
lastniski delez.

Tretji¢, bartno zavarovalnistvo lahko opredelimo tudi kot vsb@mke na trg zavarovalniskih
storitev (Hoschka, 1994, str. 1). Hoschka (1994 ,13tne I@& med pojmoma »bancassurance«
in »allfinanz«,¢eprav v nadaljevanju dosledno uporablja le prvegjepoma govori o vstopu
banke v zavarovalniStvo. Banka to lahko stori magcine:

e vstop de novo banka ustanovi svojo podruznico — zavarovalnicoprigne
opravljati zavarovalniSke posle tako rékaz nic«. Edina prednost je ze obsiige
baza ba#nih strank, ki jim prvim ponudi svoje nove zavarlwske produkte in
mreza baénih poslovalnic, ki sluzi kot distribucijski kantldi za zavarovanja.

» distribucijska povezava med banko in zavarovalnicov bartnih poslovalnicah
se prodajajo zavarovalniski produkti, preko mredeazovalniskih agentov pa se
izvaja tudi batno poslovanje.

» skupno vlaganje (ang. joint-venture):banka in zavarovalnica skupaj ustanovita
samostojno druzbo, ki prodaja zavarovanja tudtben klientom.

e zdruzitve in pripojitve: obicajno banka kot mmejSi partner prevzame
zavarovalnico, oziroma pride do zdruZitve bankeamarovalnice v eno poslovno
skupino.

Kljub zgoraj omenjenim in vsem preostalim defiracij badnega zavarovalniStva je dobro,
¢e definiramo baino zavarovalnistvo kar najSirSe, tako da zajemanesiee vstopanja bank
na zavarovalniski trg. Poleg barega zavarovalniStva pa so v svetu fitrah storitev vse
bolj pogosti primeri, ko Zeli zavarovalnica vekona trg banih produktov. Uveljavila sta se
izraza »assurer-banks« in »assurfinance« in jitoves£ini lahko nadomestimo z izrazom
bartno zavarovalniStvo. Assurfinance pomeni vstop zaxanic na podrge barénega
poslovanja s prebivalstvom (ang. retail bankingdasiudbo depozitov ter w&valnih in
investicijskin produktov. Izraz assurer-banks sepggavil zvezi z nekaterimi angleskimi
zavarovalnicami, ki so se pele ukvarjati tudi z bamimi posli.

Ceprav nekateri eRgo pojma »bancassurance« (Baa zavarovalnidtvo) in »Allfinanz oz.
Mehrfinanz« (popolne finance), je pojem »Allfinangrecej SirSi od pojma »bancassurance«
in ga zato ne moremo uporabljati samo zachann zavarovalniSke storitve (BeSter, Kobal,
1998, str. 95). »Allfinanz« je namresposobnost organizacije, da zadovolji vse fiman
potrebe strank.

Razlogi za nastanek »Allfinanz« koncepta so zeldopai razlogom za »bancassurance«:

ponuditi SirSi obseg finamih storitev, okrepiti razmerje s stranko, dfs@m bolj winkovito

uporabo distribucijskin kanalov, razsiriti pod@ svojega delovanja in poteti Stevilo

strank, zagotoviti boljSo kakovost svojih produkiowz vsem nastetim povati profitabilnost

institucije oziroma poslovne skupine. »Allfinanzernkept je pogosto povezan z globalizacijo

poslovanja. Po drugi strani »Allfinanz« predstavijadi zagotavljanje Sirokega obsega
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finan¢nih storitev v okviru enega ponudnika. Avtor opgaada odlgitev za »Allfinanz«
koncept Se ni porok za uspeteprav organizacija s tem pridobi pomembno predpostl
konkurenco (BeSter, Kobal, 1998, str. 93-95).

Pri bartnem zavarovalniStvu gre skratka za obliko povezaed banko in zavarovalnico, ki
ima osnovni namen, da (Sker, 2003, str. 85):
* pove&a trzni delez zavarovalnice s pofjmprodaje zavarovalnih pogodb preko bank,
* banki prinese dodatni prihodek iz naslova provizggarovalnice,
* ponudi dodatno storitev komitentu banke, kar poma@aikomitent lahko vse fin&ne
storitve opravlja na enem mestu t.j. v banki (ailjinance).

Bantno zavarovanje lahko Stejemo za novo vrsto distijskega kanala za zavarovalne
proizvode in so dodatni kanali trzenja ktasm oblikam (agenti, posredniki, lastni kader).
Predstavlja novo generacijo trznih kanalov, v katahko uvr§amo Se internetno trzenje in
telefonske (klicne) centre (Sker, 2003, str. 85).

Na sliki 1 prikazujemo t.i. Vaquinovo matriko seakih moznosti bamega zavarovalniStva,
s katero prikazuje razvoj bamega zavarovalniStva. Na abscisni osi je prikazstopnja
integracije, na ordinatni pa profil produktov (zeérjsko ali sploSno zavarovanje). Iz matrike
izhaja, da batna zavarovalnica v zadnji stopnji razvoja &ia@ga zavarovalniStva kontrolira
celoten proces distribucije in produkcije zivljdafsin zavarovalnih produktov.

Slika 1: Prikaz raztinih stopenj razvoja b&nega zavarovalniStva

A
Splosno
zavarovanje 3 > 4
Zivljenjsko 5
zavarovanje 1 >
Distribucija Vertikalna integracija
Produkcija

Vir: Genetay, Molyneux, 1998, str. 10.

1.2. Zgodovinski razvoj bar€énega zavarovalnisStva

Ceprav je batno zavarovalnistvo predmet akademskega q@eanja Sele zadnjih nekaj let,
obstaja povezava med kEaimi in zavarovalniskimi posli Ze desetletja. Z&%. stoletju so v
Belgiji (CGER — Caisse Generale d'Epargne et deaRe}, Spaniji (Caixa of Barcelona) in v
Franciji (Caisse Nationale de Prevoyance) bankeujpten poleg batnih tudi zavarovalne
storitve. Toda kljub temu so se Sele v zadngasu zé&eli ponovno zavedati obstoja tega
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koncepta in dejstva komplementarnosti teh dvehq@gdiGenetay, Molyneux, 1998, str. 10-
11).

Kljub temu da razne povezave in oblike sodelovam@d bankami in zavarovalnicami
obstajajo Ze od 15. stoletja, pa o fram zavarovalniStvu kot takem ne more biti govora.
Zato se bom osredatib na pregled razvoja b&nega zavarovalniStva, kot ga je opisal Daniel
(1995, saj se zdi, da je to Se najbolj reprezentatiwikap bagnega zavarovalnistva, ki ga
poznamo danes. Daniel je naredil analizo razvojadyktov batinega zavarovalniStva.
Namen te analize je prikazati, kako se je konceptrega zavarovalniStva z leti razvijal.
Analiza sicer temelji predvsem na izkuSnjah s fomskega trga, kjer se je ta koncepteta
uveljavljati, hkrati pa je tudi poudarek na ostaligih EU. Razvoj batnega zavarovalniStva
je razdelil v tri obdobja: obdobje pred letom 1980dobje po letu 1980 in obdobje po letu
1990 (Genetay, Molyneux, 1998, str. 11).

Zn&ilnost prvega obdobja je, da so bili produkti, &ijg banke prodajale neposredna Siritev
bartnih aktivnosti in kot taksni ti produkti niso bjiovezani z zavarovanjem. Npr. v Franciji
je bilo zavarovanje kreditov nelipiv del potroSniskih kreditov in drugih posojil.afo tudi Se

ni bilo obravnavano kot b&no zavarovalnistvo. Medtem ko je bila vzajemna pjakredita

in zavarovanja relativno redek pojav v Spaniji,bile v Veliki Britaniji stanovanjske banke
tradicionalni posredniki za stanovanjsko zavaroza®anke so ponujale tudi garancije, ki
niso bile povezane z zavarovanjem. Te garancijeolafidimo v kontekstu odpiranja danov

v letih 1960 in 1970, kjer so bili novi ¢ani povezani z garancijami, katerih namen je bil
jamstvo za izplé&lo sredstev v primeru smrti imetnikactana.

Daniel zagovarja tezo, da je bilo prvo obdobje pormea @na izkuSnja za banke in njihovo
prodajno osebje, ne glede na dejstvo, da so bikrevalniski produkti zelo osnovni, saj kot
sam pravi, so bili kljub temu dobrodosSla izkuSrgaje omog@&ala progresivno spoznavanje
koncepta batnega zavarovalnistva.

Za pojav batinega zavarovalniStva v pravem pomenu besede weigodbdobje z z@tkom

v zaetku 80-ih let, ko so banke &e razvijati zelo raztne finartne produkte. Ponujale so
varcevalne produkte, povezane z zivljenjskim zavarosemjki so bili zelo vabljivi zaradi
Stevilnih da¥nih ugodnosti.

Tretje obdobje Daniel oztiekot prelomno glede razvoja barega zavarovalnisStva, saj so se
banke z&ele bolj m@&no zavedati sinergij, do katerih pride z zdruzeganjbagnih in
zavarovalnih produktov in so jih zato hotele tdon bolj izkoristiti. Rezultat teh tezenj so
bile tudi inovacije bank na podijo bartno zavarovalniskih produktov, saj je bil narejen
korak naprej od do tedaj zelo osnovnih produktawkim produktom, pri katerih je bil dan
VeSji pomen potrebam in Zeljam kupcev (potroSnikovakd so nastali produkti kot so:

% Povzeto po: Genetay, Molyneux (1998). Originalvior Daniel, J.P. : Les Enjeux de la Bancassurance
Second edition. Paris : Editions de Verneuil.

6



zavarovalne police z vévalno komponentcgista zivljenjska zavarovanja, vsezivljenjska
zavarovanja, nalozbena zavarovanja (Genetay, Mokr998, str. 11-13).

Razprsitev oz. razSiritev béamo zavarovalniskih storitev skozas prikazujemo v Sliki 2.

Slika 2: Evolucija batnega zavarovalniStva

1980 1990
Produkti Siritev barnih Var¢evalni produkti Diverzifikacija ponudbe:
storitev povezani z Zivljenskim Zivljenjski in kompleksni
zavarovanjem financni produkti

Vir: Genetay, Molyneux, 1998, str. 11.

Zgoraj opisani zgodovinski pregled nastanka in oggvbagnega zavarovalniStva se v
sploSnem zdi primeren za dmeo evropskih finaténih trgov, seveda pa moramo upoStevati
tudi razlike, ki so specifne za nekatere drzave (Genetay, Molyneux, 19981 3}r

1.3. Regulativa na podrdju banénega zavarovalnistva

Podraje finartnih storitev in s tem tudi bé&nega zavarovalniStva znotraj EU urejajo &ran
in zavarovalniSke direktive. Direktive so po svpjiavni naravi zavezufe za vse drZzave
¢lanice EU, vendar pa velja omeniti, da imajo naalonzakonodajalci pravico postaviti Se
viSje standarde.

1.3.1. Direktive Evropske Unije za podfie ban¢niStva in zavarovalniStva

1.3.1.1. Barne direktive

* Prva barrha direktiva (First Banking Co-ordination Directii®77; 77/780/EC)e na
podraiju bartnih storitev dosegla tri pomembne cilje: odstrapdavetino omejitev
svobode ustanavljanja bank, postavila enotne stdadaa odobritev dovoljen;j
poslovanja bank ter predstavila osnovnocat@a sodelovanja nadzornih oblasti
razlicnih drzawvclanic.

* Druga bar‘ha direktiva (Second Banking Co-ordination Direeti{989; 89/646/EC)
je srce pravne ureditve na podo bank in drugih kreditnih organizacij v Evropski
Uniji. Uveljavila je n&elo enotne licence, talo nadzora donda drzave, nglo
vzajemnega priznavanja, definirala denarni zavodjeégove storitve ter harmonizirala
nadzorne standarde (zahtevani najmanjSi znesekakapiastniSka struktura denarnih
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zavodov, omejitev nalozb v nefinare institucije). S tem je oblikovala model
univerzalne banke.

» V direktivi o lastnih sredstvih denarnih zavodov @Eitive 89/299/EC$0 opredeljeni
temeljni standardi za lastna sredstva denarnih d@aveon veljajo za vse zavode, ki
imajo dovoljenje za poslovanje v EU.

* Direktiva o stopnji solventnosti denarnih zavoddiréctive 89/647/EC)sledi
principu Baselskih standardov tako, da sprejeméersistehtanja tvegane aktive.
Stopnja solventnosti je definirana kot razmerjednkapitalom in celotno tehtano
tvegano aktivo in znaSa 8%.

» Direktiva o veliki izpostavljenosti denarnih zaved@irective 92/121/EC)ureja
velike izpostavljenosti denarnih zavodov do enardte ali skupine povezanih strank.

e Prva in druga direktiva o opravljanju nadzora na nosi konsolidiranih
racunovodskih podatkov (83/350/EC in 92/30/E$g) nanaSata na denarne zavode,
finanéne holdinSke druzbe ter holdinske druzbe z meSajavdostjo s sedezem v EU.
Nadzoru je podvrzen vsak denarni zavod, ki indarimsko podjetje, ki je denarni
zavod ali finaina ustanova, ali pa ima delez v takih ustanovahpdmeni, da je
vsaka kreditna institucija, ki ima neposredno aknedno 20% kapitalski delez v drugi
kreditni instituciji, nadzorovana na osnovi kondatnih podatkov.

» Direktiva o kapitalski ustreznosti investicijskibdpetij in denarnih zavodov (93/6/EC)
doloca temeljne standarde za lastna sredstva takontbankot nebaénih ustanov
(Borak, 1996).

1.3.1.2. ZavarovalnisSke direktive

Tako kot na vseh ostalih podiih finan¢nih storitev je cilj zavarovalniskih direktiv
ustanovitev enotnega trga. S tem razlogom so lgltejete Stevilne direktive, ki urejajo
ustanovitev enotnega trga (Greaves, 1993, str. M@d najpomembnejSe zavarovalniSke
direktive za to podrge uvr&amo:
* Prva, druga, tretja direktiva o nezivljenjskem zawxeanju (First 73/239/EC), Second
88/357/EC, Third 92/49/EC non-Life Directive);

* Prva, druga, tretja direktiva o Zivljenjskem zaweaaju (First 79/267/EC), Second
90/619/EC, Third 92/96/EC Life Directive);

NajpomembnejSi medzavarovalniski direktivi sta e&grp direktivi o zivljenjskem in o
nezivljenjskem zavarovanju, ki prinaSata nekaj poimeh na&el, ki jih poznamo iz ze
omenjenih bagnih direktiv, in sicer:
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(i.) naelo enotnega dovoljenja (na podlagi izdanega dewgj lahko zavarovalnica
opravlja zavarovalniSke storitve kjerkoli v EU brezadaljnin dovoljen) ali
avtorizacij);

(ii.) nacelo nadzora donta drzave (kontrolo opravlja drzava, v kateri je aaavalnica
registrirana);

(iii.) nacelo enotnih pravil (predvsem glede tatmega nadzora).

Poleg zgoraj nastetih evropskih direktiv so pomeenhudi ostale, saj prinasajo pomembne
dopolnitve na tem podéu in postavljajo strozje zahteve na trgu zavanowaktoritev. Med
slednjimi velja izpostaviti naslednje:

* Direktiva o dopolnilnem nadzoru nad zavarovalnicamizavarovalniski skupini
(98/78/EC).Direktiva ob sprejemu ZZavar leta 2000 Se ni Valjdemeljni cilj te
direktive je, da st&jni postopek zavarovalnice, ki ima podruznice ¥ deZzavah
¢lanicah, poteka le v drzavi, v kateri ima sedefrooza v drZavi, ki je zavarovalnici
izdala dovoljenje.

» Direktivi 2002/13/Ec in 2002/83/EGta posledica prizadevanj za poostreno varstvo
zavarovancev z zviSevanjem zahtevane solventne ozej@ma zajaenega kapitala
za Zivljenjske in neZzivljenjske zavarovalnice, kaomeni, da v osnovi direktivi
postavljata stroZje kapitalske zahteve za zavanisel

» Direktiva o zavarovalnem posredovanju in zastopa2{®2/92/ECcelostno ureja
zavarovalno zastopanje in posredovanje. Zahtevstragjo zastopnikov oziroma
posrednikov v ma&ni drzavi.

Direktive so zamenjale razhe nacionalne sisteme, ki urejajo zavarovalniSiVa. osnovi
direktiv lahko zavarovalnica ponuja svoje storikyerkoli v EU brez nepotrebnih dovoljenj in
omejitev. Direktivi »tretje generacije« o Zivljek@nm in nezZivljenjskem zavarovanju sta
skupaj z direktivo o letnih in konsolidiranih obumih dejansko ustanovili enotni trg
zavarovalniskih storitev.

Poleg omenjenih b&nih in zavarovalniskih direktiv EU so za pod® finartnih storitev
pomembna pravila o konkurenci, ki veljajo tako zandme kot zavarovalniSke storitve.
Regulirana pa so tudi podia, ki se nanasSajo na pranje denarja¢ira$potrosSnikov, batno
tajnost in investicijske storitve.

Banke skladno z Zakonom o Ramtvu (ZBan) lahko izvajajo le posle zavarovalnega
posredovanja pri prodaji zavarovalnih storitev iarajo za opravljanje te dejavnosti pridobiti
posebno dovoljenje BS. Banka kot posrednica poggedd prodaji storitev ene ali ¢én
zavarovalnic, pric¢emer pa nosi odgovornost, da stranki svetuje tistio,je zanjo
najustreznejsa, ter tudi skrbi, da je temu takodasstrajanja pogodbe.



Prodajo zavarovalniskih storitev lahko izvajajotigte osebe, ki razpolagajo s teafetmi
znanji in izkuSnjami in si na podlagi tega pridobgovoljenje AZN. Z vidika bank, ki ze
razpolagajo s Siroko mrezo irt&o sinergine winke z uvajanjem novih storitev, to pomeni,
da je potrebno v razvoj bamega zavarovalniStva vloziti tudi veliktoveskih virov.

Veljavna zakonodaja predpisuje specializacijo nat@uoovljenih zavarovalnic, kar pomeni,
da se lahko ukvarja bodisi s storitvami, ki spadajskupino zivljenjskih bodisi skupino
premozenjskih zavarovanj (Simoniti, 2004, str. 16%).

1.3.2. Pravni okvir v Sloveniji

Regulativo na podigu bartnega zavarovalniStva v Sloveniji urejata predvsemzhkona, in
sicer leta 2000 sprejeti Zakon o zavarovalniStvdajzar) in pa Zakon o baniStvu (ZBan).
Za Zakon o zavarovalnistvu lahkocemno, da je prinesel v pravni red Republike Slowenij
vecino vsebine direktiv, ki urejajo zavarovalnistvoerpa je Slovenija v letu 2004 ze postala
¢lanica EU, pa je bilo potrebno v ZZavar vnesti &ka) sprememb, katerih namen je
uskladitev s Se ostalimi direktivami, ki niso bimjete v prvotnem ZZavar. Zato so v
Drzavnem zboru RS sprejeli Zakon o spremembah polddvah zakona o zavarovalniStvu
(Zzavar-B), s katerim so regulativo uskladili z EU.

Z Zakonom o zavarovalniStvu (ZZavar) so opredelmgoji, ki jih je potrebno izpolnjevati
za opravljanje dejavnosti zavarovalnega zastopamjepoma posredovanja. Po 22denu
(ZZavar, 2000) lahko storitve zavarovalnega posrad@a opravljajo banke, ki so za
opravljanje teh storitev pridobile dovoljenje Bar&m®venije (BS). BS pa izda dovoljenje na
podlagi predhodnega mnenja, ki ga poda Agencijaasarovalni nadzor (v nadaljevanju
AZN). Nadalje 230.¢len tega zakona navaja, da lahko posle zavarovalrEgtopanja
oziroma posredovanja pri zavarovalnici, zavarowknizastopniski druzbi, zavarovalni
posredniski druzbi oziroma banki samostojno opegwljsamo fizine osebe, ki imajo
dovoljenje AZN za opravljanje poslov zavarovalnegatopanja oziroma posredovanja.

Zavarovanje odgovornosti ureja 23Ten po katerem mora zavarovalna posredniSka druzba
zavarovati svojo odgovornost zavarovalcu za krsjtegodbe o zavarovalnem posredovanju
za zavarovalno vsoto, ki ne sme biti nizja od 60.000 SIT za posamezen zavarovalni
primer oziroma od 120.000.000 SIT za vse zavar@/piimere v posameznem letu.

Zakon o badnistvu (Uradni list RS, St. 7/99, v nadaljevanjuafi} pa dolda obseg in nan
pridobitve dovoljenja. Banke lahko po 8. alinejir(ige finane storitve) 6.¢clena ZBan
opravljajo posredovanje pri prodaji zavarovalnitigppo zakonu, ki ureja zavarovalnistvo.

36. ¢len ZBan (1999) doka, da v primeru¢e banka poleg b&nih storitev zeli opravljati
druge finadne storitve, mora pred vpisom ustrezne dejavnossio®ni register pridobiti
dovoljenje BS.
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Pogoji za pridobitev dovoljenja so opredeljeni viépki o dolgitvi pogojev, ki jih mora
izpolnjevati banka oziroma hranilnica za opravigarartnin oziroma drugih finaimih
storitev ter doloitvi dokumentacije, na podlagi katere je moégaugotoviti, ali bo druzba
sposobna opravljati dejavnosti na katere se nared#ava za izdajo dovoljenja.

ZBan v 104.c¢lenu opredeljuje tudi dolznost varovanja zaupniligikov. Delavci banke
oziroma druge osebe, ki so jim v zvezi z njihovielain v banki oziroma pri opravljanju
storitev za banko na kakrSen kolicmadostopni zaupni podatki, podatkov ne smejo spitro
tretjim osebam niti jih sami izkoati ali omoggiti, da bi jih izkori€ale tretje osebe. Banka
torej ne sme neposredno prepustiti svoje baze kstzavarovalnici. Dolznost varovanja
zaupnih podatkov pa ne velja v primete, stranka izrecno pisno pristane, da se posredujejo
posamezni zaupni podatki. Banka mora kot zaupnevatirvse podatke in dejstva, za katere
je izvedela v zvezi z opravljanjem kigih storitev. Podatkov o strankah ne more prepustit
zavarovalnici. To pa banke ne omejuje pri old@efu strank o zavarovanijih in posredovanju
pri sklepanju teh zavarovan.

Po 232.¢lenu ZBan nadzor nad bankami, ki so za opravljastmitev zavarovalnega
posredovanja pridobile dovoljenje BS, opravlja A¥Nodelovanju z BS (Nemec, Kleniet
2004, str. 302-303).

Poudarimo Se d@&wo politiko, ki v Sloveniji razkino ureja delovanje bank in zavarovalnic.
Zaenkrat ne vzpodbuja dolg@rega vatevanja v obliki dolgorénih zivljenjskih zavarovanj,
saj so zivljenjska zavarovanja do 10 let ol@ana. Ugodnosti pri obdanvi so nujne za
uspeh batnega zavarovalniStva, spremembe pa lahk&akujemo, ko bo dawa politika v
Sloveniji primerljiva z EU. Omeniti je potrebno, da bakne obresti v EU obd&ene, zato je
vartevanje preko zivljenjskega zavarovanja bolj ptwla kot klaséno vagevanje v banki
(Nemec, Klemeéi¢, 2004, str. 302-303).

2. ZNACILNOSTI SODELOVANJA BANK IN
ZAVAROVALNIC

2.1. Dejavniki, ki vplivajo na odlofitev bank o vstopu na trg barno
zavarovalniskih storitev

Dejavniki, ki najbolj vplivajo na odititev bank, da v svojo ponudbo finamh storitev
vkljucijo tudi zavarovalne produkte so slédalemografski, vatevalni trendi, deregulacija in
liberalizacija kapitalskih trgov, spremembe v vibrobnaSanja prebivalstva in ne nazadnje
tudi davna politika, ki jo dolg¢a drzava na tem podijo.
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Banke se vedno bolj zavedajo realnosti, v katebidkd bank vse bolj usihajo, kljub temu, da
bartni sektor v Evropski uniji raste hitreje od brutonagtega proizvoda in zaradi tega se
vedno bolj usmerjajo na druga podeo finartnih storitev, kjer slutijo v§e dobtke. Ena
izmed taksSnih priloznosti je ze nekaj let vsekaodraije zavarovalniStva. Skratka, vse bolj
gredo v smer, ki ima vse manj opraviti s kiagni bartnimi posli. Zivljenjsko
zavarovalnistvo se lahko pohvali z visokimi stopmjaasti in Se lepSimi obeti za prihodnost.
Zaradi staranja evropskega prebivalstva, so iz @nevdan vse bolj privine storitve
zavarovanj z méno vactevalno komponento. Usihanje pravic iz socialnegeamavanja
poveuje povprasSevanje po ustreznih nadomestnih prddukévarovalnic. Potrebo po
privatnih pokojninskih n&tih spodbuja tudi pregsno upokojevanje. Dejanska upokojitvena
starost je v vseh drzavah Evropske unije nizja a#tomsko doldene, kar spodbuja
povpraSevanje po dodatnem zavarovanju za tistaletae bo posameznik ze umaknil s trga
delovne sile, ne bo pa Se izpolnjeval pogojev zzkajitev (BesSter, Kobal, 1998, str. 93).

2.1.1. Demografski dejavniki

V zadnjih nekaj desetletjin so bile za gospodarskavite dezele zrdne Stevilne
demografske spremembe. Stopnje rasti prebivalstvaaavitih drzavah so se o
upctasnile (drzave Evropske unije, ZDA, Japonska)jin primerjamo s tistimi iz 50-ih in
60-ih let. Tudi v Sloveniji se kaze podobna slils@j dozivlamo podobne demografske
spremembe kot razvite drzave, kar pomeni, da j@adnem desetletju ntozaslediti upad
prebivalstva.

Starostna struktura prebivalstva se bo po ocenahogeafskih analiz v prihodnje Se
spreminjala v takSni smeri, kot se zZe sedaj, kangni, da se bodo stopnje rodnosti Se nizale.
Posledica tega je padanje deleza mladih v celaipulaciji, medtem ko se delez odraslih
veca. To pa vpliva na slabSanje nadomestitvenega mparerazmerja med povpigo
pokojnino in povpréno plao. Le-to se slab3a, ker je zaposlena populacijdiviak
prebivalstvo) prisiljena vzdrzevatéedalje veéje Stevilo upokojenih prebivalcev. Poleg
demografskih sprememb so vzrok za slabSanje naditveegga razmerja tudi spremembe na
trgu delovne sile. Stevilo zaposlenih se zaradzwselnosti ali umika aktivne populacije
zmanjsuje, na drugi strani pa se zaradi pamedega upokojevanja (primer Slovenije) Stevilo
upokojenih poveuje (Stanovnik, 1998, str. 146).

Tezava do katere pride z nizanjem nadomestitveregaerja je, da sredstva v pokojninski
blagajni ne zadostujejo ¥eza zagotavljanje zadostnih sredstev za &anje pravic
(pokojnin) brez dodatnih virov dohodka. Te vire ddka pa lahko zagotovi zgolj drzava z
viSanjem datme stopnje. Nekatere raziskave kazejo, da bi veninte bi pokojninski sistem
ostal enak kot je sedaj, v Néiinto pomenilo zviSanje sploSne dae stopnje iz sedajsSnjih
18.5% na 42% v letu 2030, kar je pdlito nesprejemljivo. ReSitev, ki se na tem mestu
ponuja, je najti partnerje v privatnem sektorju €&y, Molyneux, 1998, str. 15).
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Rezultat teh sprememb se kaze v spreminjanju poigiilm shem, saj so nastale tudi osebne
pokojninske sheme. Da bi dosegli ozivitev invegticiosebne pokojnine so bile vlade
primorane uvesti razine stimulativne ukrepe. V Veliki Britaniji na primso bila leta 1988
uvedena nova pravila, ki so spodbudno delovalasta posameznike, ki so zeleli izstopiti iz
SERPS (State Earnings Related Pension Scheme) sl sheme, ki je temeljila na
drzavnih dohodkih ter jo nadomestili s poklicno rsloe(angl. occupational scheme). Poleg te
pomembne spremembe je bilo leta 1987 posameznilavoljdno, da so ustanovili sklad za
samostojne dodatne prostovoljne prispevke (FSAVClseestanding additional voluntary
contributions) izven pokojninskih shem svojih pdiljéNamen razknih drzavnih spodbud, ki
SO se pojavljale in se pojavljajo v mnogih drzavjehrazbremenitev Zze omenjenega pritiska,
ki so ga povzréile demografske spremembe (Genetay, Molyneux, 189814-15).

Zaradi trenda slabSanja nadomestitvenega razmenazwitih drzavah mora banka kot
pomemben dejavnik velikosti trga zivljenjskih zawaanj upoStevati tudi tip in zanesljivost
javnega pokojninskega sistema v d@poi drzavi. Povprasevanje po zivljenjskih zavargian
je odvisno od zaupanja, ki ga ima prebivalstvownjgpokojninski sistem ter od specifih
ureditev in regulativ posameznih drzav.c\fe drzav EU ima dok@ene javne pokojninske
sheme, ki so sredi@ sistemov socialne varnosti v teh drzavah, versgarazlike med
drzavami pojavljajo zaradi razhih regulativ.

Staranje prebivalstva pa je tudi tmo marketinSko orodje v rokah ponudnikov Zivljerghk
zavarovanja ter tudi iz povane zivljenjske dobe zensk izhaja potreba po finewarnosti v
gospodinjstvih, kjer v@i del zasluzka domov prinese moski, strmo n&a¥Omenjenega
argumenta se ponudniki zivljenjskega zavarovangoptw posluzujejo v reklamne namene.
Pri. Swiss Re so analizirali findno povpraSevanje gospodinjstev v odvisnosti od
zivljenjskega cikla. 1z analize razberemo, da seamavalniski prihranki v vg§em delu
smatrajo kot presrkba za starost. Posledica tege, jp& s staranjem prebivalstva nasafidi

ta vrsta vatevalnih produktov, pojavljajo se najraziejSi proizvodi zivljenjskega
zavarovanja, ki druzinskintlanom na starost zagotavljajo fit@o varnost (Genetay,
Molyneux, 1998, str. 15).

2.1.2 Makro-ekonomsko okolje

Pri prowevanju privlgnosti trga zivljenjskin zavarovanj mora banka anedii Stevilne
ekonomske spremenljivke. Polica zZivljenjskega zavamja je dolgoréna investicija, na
katero ima m&an vpliv ekonomsko okolje, v katerem se potroSmkpodjetja nahajajo. Na
splosno je povpraSevanje po zivljenjskih zavarabamdvisno od Stevilnih ekonomskih
spremenljivk, Se posebej pa od bruto ddega proizvoda na prebivalca, inflacije, dolgore
realne obrestne mere in stopenjéesanj (Hoschka, 1994, str. 27).

Bruto domai proizvod na prebivalca prikazuje relativno ekorstim sposobnost prebivalcev
dolo¢ene drzave. Do neke mere lahko postavimo tezo, e ravnijo BDP in premijami
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zivlienjskega zavarovanja obstaja dmdna stopnja korelacije (Slowly, 1996). Zato lahko
trdimo, da povpraSevanje po Zzivljenjskih zavaroWanjendegno nara&a z relativno
ekonomsko sposobnostjo prebivalstva. V 80-ih Igtihmed obema kategorijama obstajala
visoka pozitivna linearna odvisnost, ki se jo d&ap v obliki linearne regresijske atiee y =

a + Bx, kjer je y stopnja rasti premij zivljenjskihvarovanj in x stopnja rasti BDP. Tako je
znaSal ugotovljeni koeficient 3 za vzorec 52-ihadri.35, kar potrjuje relevantnost izbrane
funkcijske odvisnosti.

Kot sem omenil Ze zgoraj, je eden izmed dejavnikkvyplivajo na povprasSevanje po
zivljenjskih zavarovanjih, tudi stopnja inflacijeNizke stopnje inflacije ter ugodna
pricakovanja glede prihodnje inflacije so nujen pogej #tabilno donosnost investicije,
kakrsSna je zivljenjsko zavarovanje. Nasprotno p& sgzmerah visoke inflacije potrosniki ne
odlocajo za dolgoréne nalozbe, ker se bojijo negativnih donosov takdwesticije.

2.1.3. Trendi v vzorcih vaevanja gospodinjstev

Ze omenjene demografske spremembeijaveblaginja in $e wga pricakovanja glede
zivljenjskega standarda so v zadnjih letih povitrdudi spremembo vzorcev v&vanja v
vecini zahodno evropskih drzav. Kot posledica vseh tepavnikov je seveda narastlo
povpraSevanje po razhih finarcnih produktih, kot npr. povpraSevanje po visoko akmh
prihrankih, kamor bi lahko vlagali prihnranke. Danda se daje vse &je poudarek trgom
kapitalskih investicij, kar poslegho privede do bolj razvitih instrumentov, ki soljbo
privlacni od nizko donosnih b&nih depozitov. Isttéasno so tudi nizke inflacijske stopnje
naredile dolgoréne investicije bolj varne in so prispevale k dviaplgora:nejSih pogodbenih
prihrankov kot je zavarovalniStvo, vse to pa nadgkkratkor@nih depozitov. To je razlog, da
se prihranki selijo iz bamih depozitov v produkte zivljenjskega zavarovaf(izenetay,
Molyneux, 1998, str. 16-17).

2.1.4. Naragajoca osvegenost potrosnikov

Vzporedno s spremembami v trendih potroSniSkinrprikov postajajo tudi sami potrosniki
vse aktivnejSi, kar sece upravljanja z denarjem. Po raziskavah v Velikitdiji je bilo
ugotovljeno, da finatna informiranost oz. izobrazenost gospodinjstelnstaaraga, prav
tako pa tudi delez fingmo aktivnih gospodinjstev, medtem ko delez fifram pasivnih
gospodinjstev pada. Middleton pripisuje vedenjskeemembe trem glavnim faktorjem
(Genetay, Molyneux, 1998, str. 19):
» spremenjen odnos do denarja z hamenom, da binfEciji, ki je bila prisotna v
1970-ih in 1980-ih letih;
» vplivi industrijskega oglaSevanja in prizadevanjedijev za finatino izobraZzenost
potrosnikov;
» dosezki vlade vzpodbuditi in pospesiti sektor ogelimvesticij tako na trgih kapitala
kot pokojninskih trgih.
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Inflacijski pritiski so povzréili, da so se potrosniki vse bolj &i zavedati alternativnih
instrumentov za prihranke ter odkrili, da se v laeljskih obdobjih lahko usmerijo k
dolgoranim investicijam. Na nek & so visoki izdatki za oglaSevanje nebaih financnih
ponudnikov storitev, Se posebno v 1980-ih¢etia prinasSati idejo o tem, da bi lahko
alternativni instrumenti bili tisti, kamor bi seagal denar privatnih gospodinjstev. In prav za
srednji starostni razred v druzbi (25 do 44 let)ng@verjetneje takSno obnaSanje, ki je
usmerjeno v narégjoce se povpraSevanje po taksSnih produktih. Dejanskid taziskave
kazejo, da je ta starostni razred najbolj dojemie investicijske moznosti. To je sloj
populacije, ki si ustvarja druzine in premoZzenje.nhjbolj izpostavljen tako v reklamnih
kampanjah, kot tudi v vladnih spodbudah za gewge dolgrénih prihrankov. Po
naragajocem delezu prihrankov gospodinjstev etku 70-ih, je v 80-ih ta delez strmo
padel. To je nekatere drzave spodbudilo, da soleveove ukrepe, vklgno z da¥nimi,
katerih namen je bil ponovna ozivitev vavanja. To je Se zaostrilo konkurenco med bankami
in zavarovalnicami.

2.1.5. Da¥no obravnavanje zivljenjskega zavarovanja

Dejavnik, ki tudi m@éno vpliva na potroSnikovo izbiro med tradicionalnifancnimi
varcevalnimi instrumenti in policami zivljenjskega zavaanja, je tudi razéino dav¥no
obravnavanje omenjenih instrumentov oziroma ¢aelida¥ne ugodnosti, ki so na razpolago
pri teh produktih. Zivljenjsko zavarovanje je velkat stimulirano z ugodnimi damimi
stopnjami in olajSavami. To izvira iz vladnih sdoid politik, s katerimi hoejo vlade
istocasno vzpodbujati osebna zavarovanja tetrtomanje dodatnega dohodka zas
upokoijitve.

Eden izmed pomembnih dejavnikov, ki vplivajo narpshikovo odl@itev o tem, ali se bo
odlaCil za nakup polnega zivljenjskega zavarovanja ai gklenil polico Zzivljenjskega
zavarovanja le za daieno obdobje in denar investiral drugam, npr. v stiegski sklad, je
moznost odbitka premije Zivljenjskega zavarovargadohodnine. Dolgokmo vagevanje v
obliki zivljenjskih zavarovanj je z vidika razhih davnih ugodnosti v Evropi Se vedno bolj
priviacno kot v obliki baknih depozitov. Doldena oblika datne olajSave za premije
zivljenjskega zavarovanja je na nekc¢imaprisotna v 15 prvotnittlanicah EU, razen na
Danskem, Finskem in Nizozemskem. To je zagotova eéd®@ed najpomembnejSih vzrokov
za priljubljenost polnega zivljenjskega zavarovanfaU (Freeborough, 1997).

2.1.6. Rast trga zivljenjskih zavarovan;

Pomemben dejavnik za banke, ki se ¢djo za vstop na trg zivljenjskih zavarovan;, jet ias
prihodnji razvoj tovrstnih storitev. TradicionalrmarcniStvo kot dejavnost je v evropskem
prostoru v delnem stagniranju, medtem ko je trdjenmskega zavarovanja vse prej kot v

taksni situaciji.
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Poznavalci panoge napovedujejo Se nadaljnjo ra@st hivljenjskin zavarovanj glede na
pricakovano rast povpraSevanja po tej obliki dolgarb nalozb. Vzroke za takSne napovedi
je treba iskati v ze prej omenjeni krizi javnih pgkinskih sistemov, powevanju
gospodarske nig spremembah obnaSanja potroSnikov, ugodnentrgam obravnavanju
zivljenjskih zavarovanj in demografskih spremembah.

2.2. Oblike sodelovanja med bankami in zavarovalnami

Ne obstaja ena in edina prava pot vstopa Wiharzavarovalnistvo, saj je tako kot v vseh
poslovnih situacijah odvisno od &k dejavnikov, ki na to vplivajo. Zato morajo potjge
(banke in zavarovalnice) nujno pripraviti strates&irt, ki temelji na preéitvi tako notranjih
kot zunanjih dejavnikov okolja, hkrati pa je potnebuposStevati tudi strateSke cilje, ki jih ima
organizacija in se na podlagi vsega tega @tllza obliko vstopa na trg banega
zavarovalniStva.

Sodelovanje bank in zavarovalnic ima Stevilne pogawblike, katere bi lahko v grobem
razdelili na kapitalske povezave na eni strani agavore o distribuciji na drugi, ki se
sklenejo med banko in zavarovalnico. Konrezultat dosezen z vsemi oblikami povezovanja
pa je distribucija zavarovalnih produktov. Ena ahavnih razlik med razinimi oblikami
sodelovanja je v stopnji nadzora, ki jo imajo bamesl produkcijo oziroma distribucijo te
vrste produktov. VpraSanje kontrole je torej bisiveza strategijo, ki jo banke izberejo za
vstop na trg zavarovalniStva, kot svojo prioriteta@vojno pot.

2.2.1. Dogovori o distribuciji

Med bankami in zavarovalnicami obstaja Sirok spekdenih dogovorov o distribuciji, ki jih
lahko spremlja manjSinski delez ene institucijerugil ali obratno in ki tako zavarovalnicam
kot bankam ponujajo vrsto prednosti. Prednostp kiglja omeniti je, da se ostratldunkcija
upravljanja in funkcija trzenja, saj to bankam omiy da se lahko osreddtm le na
distribucijo zavarovalnih produktov, brez kakrSmhKinan¢nih obveznosti do zavarovalnice.
To Se zlasti velja za zavarovalnico, ki se ukvamadvsem s prodajo sploSnih zavarovan,;.
Naslednjo prednost najdemo tudi v dejstvu, da vkkolse zavarovalni proizvodi prodajajo
pod blagovno znamko zavarovalnice, banke kljub ivitmem teZavam ohranijo svoje dobro
ime.

Naceloma dogovori o distribuciji ne vsebujejo invegsikih stroSkov pa tudi prekinitev
takSnega dogovora ne povZaovesjih tezav nobeni strani. Prekinitev dogovora postan
aktualna v primeru¢e so prihodnja ptakovanja o sklenjenih odidvah dokaj negotova.
Kooperativni dogovor ponuja veliko moznosti za presnje odzivov trga in strank. Poleg
prednosti, ki jih prinaSa strategija, pa najdemdi &labosti, kot npr.¢e se v banki zaupa
prodajo neki tretji stranki, saj lahko le-to prigetlo zmanjSevanja ugleda, ki ga imadelo
strank dol@ena storitev.
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Seveda omenjena strategija ni zanimiva samo zaebarkpak tudi za zavarovalnice, saj
zavarovalnicam omoga, da s tem obdrzijo svojo neodvisnost in imajostéenen dostop do
uspesSnih mrez in njenih strank, pri vsem tem paanmzke distribucijske stroske. Kljub
temu da se dogovori v glavhem uporabljajo za dhstijo zavarovalnih proizvodov, je v
zadnjemcasu opazen trend natafocega deleza sklepanja dogovorov o distribuciji fifmah
produktov preko klagne zavarovalne mreze zavarovalnih zastopnikov.

Dogovori o distribuciji so lahko naslednjih oblikngurance and Other Financial Services,
1992, str. 67):

» dogovor o ekskluzivni distribucijnjegova prednost je v izboljSanju zveze med banko
in zavarovalnico, ki se izognetadkeatnim kompleksnim pogajanjem. ManjSi so tudi
morali Witi in spoznavati proizvode & zavarovalnic.

» dogovor o neekskluzivni prodajni distribuciy. tem primeru se zmanjSa nevarnost
prevelike odvisnosti banke od zavarovalnice in tlwaBanka lahko z neeksluzivnimi
dogovori doseze konkurenco med zavarovalnican@gsga nizje cene proizvodov, ki
jih prodaja. Tudi potroSniki imajo ¥dzbire, saj se odt@jo med raztinimi proizvodi
zavarovalnic. Slabost takih dogovorov je v tem, stapovezave med bankami in
zavarovalnicami manj trdne.

* kombinacija ekskluzivhega in neekskluzivhega dagow distribuciji: v takem
primeru se ekskluzivni dogovor nanaSa npr. le nbbd@mo geografsko podéfe
(doma ali v tujini), specitine proizvode (zivljenjsko in nezivljenjsko zavaraojg ali
pa kupce (fizine osebe in podjetja). V primeru ekskluzivnostis&inanasa na enega
ali ve¢ od zgoraj omenjenih kriterijev, se banka povezawvarovalnico podiga, za
katerega smatra, da najbolje ustreza trzni nidimkiza banko najwg pomen.

» strategija brokerstva ali neodvisnega posredovarjanka svojim strankam ponuja
nasvete o zavarovalnih policah, ki so na trgu. Bapéleg distribucije zavarovalnih
produktov dodaja torej Se svetovalno funkcijo. Vaksi se ta strategija redkeje
uporablja.

2.2.2. Kapitalske povezave med bankami in zavanaimi

Tako kot pri dogovorih o distribuciji, kjer obstajaliko razlénih oblik, je tudi pri kapitalskih
povezavah, saj imajo tudi Stevilne pojavne obl&plosno je mogte reti, da besedno zvezo
kapitalske povezave razumemo kot kakrSnokoli udeldiatnega kapitala v zavarovalnici
ali obratno. Sem sodijo tako preproste oblike pavekot so naloZzbe bank in zavarovalnic
(npr. depoziti in druge nalozbe zavarovalnic v lgmakup vrednostnih papirjev), kakor tudi
bolj zapletene oblike, kot so finam holdingi. Sodelovanja, ki izhajajo iz kapitalski
povezav, lahko trajajo daljSi ali kraj&s, lahko pa se ta odnos tudi pretrga.
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Nacini nastajanja kapitalskih povezav so ré&zij najpogostejSi pa so:

pripojitev: je oblika prenosa premozenja ene druzbe v zamendemice druge
druzbe. Najbolj pogost &m je s posebnimi dogovori in pogodbami, ki n&tam
urejajo prenose premozenja ter pravice, izha&@j@ lastniStva delnic. Teoretiki
locujejo statutarno pripojitev in nakup premozenja liKdemong, 1998, str. 700).
Statutarna pripojitev pomeni, da delkmiji pripojene druzbe zamenjajo svoje delnice
za delnice pripojitvene druzbe, medtem ko pri nakpgemozenja pripojitvena druzba
kupi sredstva (in s tem tudi obveznosti) pripojeinezbe. Za razliko od spojitve ne
nastane nova pojavna oblika, ampak po pripojitataja samo Se pripojitvena druzba
(pripojena preneha obstajati). &feoma gre za pripojitev manjSe druzbe Kjyepri
cemer veéja druzba ohrani svoj status, manjSa pa pravnofimonpreneha obstajati.
Te oblike se zlasti posluzujejo velike banke inaravalnice ob Siritvi svoje mreze in
produktov.

spojitev, zdruzitevgre za ustanovitev nove druzbe s prenosom prerjeozenzb, ki
se spajajo. Zdruzita se druzbi, ki sta pribliznalenvelikosti, nastane nova druzba,
delnicarji obeh bivSih druzb pa dobijo delnice novonastatuzbe v dogovorjenem
razmerju (Hanson, 1985, str. 608). Druzbi secajpio zdruzita po enakovrednih
pogojih.Ce se zdruzita druzbi, ki delujeta v enaki dejavip@gtivorimo o horizontalni
ali stranski integraciji¢e pa gre za navezo funkcijske in distribucijskeigesrod
pridobivanja surovin do kamega porabnika, pa govorimo v vertikalni integiacij
(zdruzitev dveh druzb, kjer obe nastopata v viapalitelja ali kupca) (Borak, 1996,
str. 47). Obstaja pa tudi konglomeratna zdruZitevkateri govorimo, kadar se
povezujejo druzbe z nesorodno dejavnostjo. PriZthiugre lahko za spojitev med
razlicnimi zavarovalnicami, zavarovalnicami in hranilmga zavarovalnicami in
bankami, itd.

prevzemgre za pridobitev vrednostnih papirjev enega atddp (finatne ustanove),
ki zagotavlja odléilni delez glasovalnih pravic. Z odidnim delezem, kot ze samo
ime pove, pa dobi prevzemnik pomembno pravico, icersda lahko na skup#i
delniarjev preglasuje ostale delarje in s tem posle¢ihho pomembno vpliva na
odlccitve glede vodenja druzbe. Odstotek posesti détnirugih vrednostnih papirjev
pa je razkken od drzave do drzave. S pridobitvijo d@pega odstotka vrednostnih
papirjev si prevzemnik zagotovi delno kontrolo nagravljanjem in s tem nad
poslovanjem druzbe. Poznamo dve vrsti prevzemabéiuio je prijateljski in pa
sovrazni prevzem. Prijateljski prevzem pomeni, davpemnik da ponudbo upravi
ciline druzbe in ne kupuje ali na kakSen didegan&in kopici delnic ciljne druzbe. V
primeru sovraznega prevzema uprave ciljne druabge(druzbe, ki bo prevzetae
prevzem uspe) svojim delidrjem odsvetuje prodajo delnic. O sovraznem prewzem
govorimo tudi, ko prevzemnik brez opozorila upraNjne druzbe, ki jo oldiajno tudi
zamenja, odkupuje njene delnice (Borak, 1996 43iy.

vkljucitev: z drugo besedo jo imenujemo tudi integracija baakezavarovalnice v
finan¢ni koncern. Kot tipten primer lahko damo vklfitev nizozemske zavarovalnice
Interpolis v nizozemski b&ni koncern Rabobank leta 1990, ko je Rabobank ¢ave
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svojo udelezbo v Interpolis iz 15% na 19% (GenebMglyneux, 1998, str. 86). Do
tega je priSlo zaradi spremembe v nizozemski zattapnoki je po letu 1990
dovoljevala nakup delnic med bankami in zavarowami. Razlika od pripojitve je,
da po vklj&itvi finan¢na ustanova ne preneha obstajati. Prav tako sdljecia
zavarovalnica v finafni koncern, ko se je Internationale Nederlandene@nljwiila
v NMB Postbank Group.

* Vvzajemno povezovanje finanmh ustanov:gre za medsebojno udelezbo dveh ali ve
financnih ustanov. Moznih je weoblik povezav: med bankami in zavarovalnicami,
med bankami, ki se ukvarjagjo z lamm zavarovalniStvom ali pa med
zavarovalnicami, ki se ukvarjajo z zavarovalnim dm$tvom. Znane so tako
povezave med ustanovami ene drzave kot tudi intenalne povezave.

Slika 3: Ustanovitev podjetja s skupnim vlaganjemg joint venture)

[ Komercialna banka] [ Zavarovalnica ]

[ Podjetje s skupnim vlaganjenﬂ

Vir: Skipper, 1998, str. 74.

Posledica omenjenih &iaov povezav, ki potekajo med bankami in zavarocalmi, je
nastanek finatmih koncernov, finagnih holdingov ter finaénih konglomeratov, ki
obvladujejo trge in ustvarjajo nove kombiniranedarkte.

O finartnem holdingu govorimo, ko ima finama ustanova (bodisi banka, bodisi
zavarovalnica) v lasti wno delezev v& samostojnih finaknih ustanov, opravilja pa
predvsem dejavnost ustanavljanja, financiranjgoiravjanja teh ustanov.

Loc¢imo cisto holdinSko podijetje, katerega edina sredstvadsmice drugih druzb, ter

operativno holdinsko podjetje, za katerega jecima poslovanje z lastnih kapitalom (Kolb,
Demong, 1988, str. 701).
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Slika 4: Oblikovanje finatnega holdinga

[ Finartni holding ]

Komercialne bagne Aktivnosti invest. Zavarovalniske Druge finane
aktivnosti baréniStva aktivnosti storitve

Vir: Skipper, 1998, str. 74.

Finartni konglomerat je skupina raatiih subjektov, ki pod enotnim vodstvom opravljajo
zavarovalniske in ba&mne storitve ter storitve z vrednostnimi papirjigkovi, 1997, str. 7).
Finartne konglomerate moramo razlikovati od &aih skupin (v skupini so le banke) in od
meSanih konglomeratov (prevladuje opraviljanje reefinih dejavnosti, ponudba fin&mh
storitev pa je le stranskega pomena). Pravno azgeijgka oblika finaénih konglomeratov je
razlicna: mozne so oblike holdinga, navzkrizne lastningk®vezave ali pogodbena
sodelovanja. Mednarodni konglomerati imajo ¢aipio zelo zapleteno strukturo, kjer se
prepletajo statusna in upraviljalska razmerja. Ngjgsteje so finami konglomerati
sestavljeni iz velike univerzalne banke kot mateasielu in njenih Rerinskih podijetij, ki
opravljajo druge finatne storitve.

Finartni konglomerati opravljajo razine finarfne dejavnosti, zato jih je zelo tezko nadzirati.
Ker nadzor po posameznih delih konglomerata ni valjlo, je potreben tudi nadzor celote.
Zato je Evropska komisija s posebno direktivo uaegallincipe celovitega nadzora firiamh
konglomeratov.

2.2.3. Ustanovitev skupne zavarovalnice

Strategija ustanovitve skupne zavarovalnice je jinitunajbolj pogosta oblika sodelovanja
bank in zavarovalnic. Pri tej strategiji gre zawitev znanja, izkuSenj in tehnologije obeh
sektorjev. KakSen bo delez banke in kakSen delearagalnice pa je stvar dogovora med
tema dvema subjektoma. Ni pa nujno, da gre pri mzdruzitev ene banke in ene
zavarovalnice. Mozne so tudi kombinacije pri kdtesodeluje pri ustanovitvi zavarovalnice
vec bank ali vé& zavarovalnic, vendar najpogosteje sodelujejo bamkavarovalnice. Skupne
zavarovalnice odpirajo Sirok spekter trzenjadmega zavarovalniStva, poleg tega je te vrste
sodelovanje primerno za mednarodno povezovanje.

2.2.4. Ustanovitev lastne zavarovalnice s stramka
Ena od najuspesnejSih poti za dosegjokovite kontrole nad distribucijo ali sploh prodiijio

proizvodov je ustanovitev zavarovalnice kot sestgskpodijetja banke. To je strategija, ki jo
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banke tudi najv& uporabljajo, saj jim nudi kontrolo nad produktiendar pa hkrati ta
strategija zahteva tudi visoke finare investicije. Banke se pogosto atljo za to strategijo
zaradi naslednijih razlogov (Insurance and Otheartral Services, 1992, str. 63):

» ker je nevarno drugim prepustiti dostop dodran podatkov strank;

» ker je bakine delavce tezje motivirati za prodajo tujih izaeik

» da bi banka ohranila dobro ime, mora nuditi kakéweszavarovalne proizvode;

» v sestrskem podjetju banka oblikuje enostavne amdsrdizirane proizvode, ki so

najbolj primerni in odgovarjajo zahtevam potroSmko
» stroski so v primeru sestrskega podjetja zadevidya jih tako laZzje nadzira;
» dobiek ostaja znotraj banke.

Ta strategija omoga@a ob doléenih predpostavkah tudi znatno znizanje stroskov
informiranja, transakcijskih stroskov ter stroSkt¥enja. Ker banka svojim zaposlenim
vecinoma ne daje provizije za prodani proizvod, sckéaldistribucijski stroski zelo nizki (v
primerjavi z zavarovalnico). Banke se ofiip za ustanovitev zavarovalnice v primeru
razvejane mreze poslovalnic, ustrezno podprtegarnrdcijskega sistema in dobre trzne
strategije. Temeljito morajo raziskati trg in pastaustrezen model, to pa je povezano z
visokimi stroSki. NajrazvitejSe banke, ki so ustai® lastne zavarovalnice, vplivajo na
prodajo zavarovalnih storitev. Bame zavarovalnice niso usmerjene le k prodaji znykih
zavarovanj, temueso se na trgu pojavile tudi s ponudbo premoZemjglivarovan;. Slabost
te strategije je, da se sestrsko podjetje razvijgagneje, s tem pa je tudi razvoj novih
proizvodov p@asnejSi (Insurance and Other Financial Service3?2 1€ir. 64).

2.2.5. Ustanovitev banke s strani zavarovalnice

Do te oblike pride najwkrat zaradi cilja razvoja in priprave produktovans druzbi, prodaja

produktov pa poteka preko hame mreZze. Najuikrat je glavni cilj pri tej obliki povezovanja
odpiranje poti zavarovalnici in produktom, ki jib-ta ponuja do b&ne mreze podruznic in

do pomembnih podatkov o komitentih, ki jih imajonka in s katerimi lahko zavarovalnica
poseze na donosen trg pokojninskih zavarovanj (Bsswrance in Practice, 2001, str. 5).

Pri tej obliki povezovanja banke in zavarovalniedahko dokaj pogosto si@mo s teZzavami,
ki izhajajo iz zdruzevanja razhih poslovnih kultur. Naslednja ovira so problenaradi
uskladitve razlinih trznih poti, tako z vidika nabora produktov,tkodi provizij, ki jih
posamezne trzne poti pakujejo za svoje delo. Praviloma je prisotno tuezaupanje med
dvema tako raztnima druzbama, kot sta banka in zavarovalnica (M€fassnig, 2004).

Za ustanovitev lastne banke se @dio le uspeSne zavarovalnice z Ze razvejano mrezo
poslovalnic. Predpogoj je finana stabilnost in Sirok spekter odjemalcev. Zaraglikih
problemov pri ustanavljanju banke (od zapletenist@okov ustanavljanja in velikih stroSkov
morebitnega neuspeha), se zavarovalnice raje@dl@a kapitalske povezave (omejSe za
prevzeme, SibkejSe za vkéjive v Ze obstojée finartne holdinge).
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V Evropi je ta pojav redkejSi, ena izmed pogumtersvarovalnic je francoska zavarovalnica
GAN, ki je lastnica banke Union Europeene de CIl@t grimer pa velja omeniti tudi
prevzem Dresdner Bank s strani Allianz-a.

2.3. Prednosti in slabosti povezovanja bank in zavavalnic

Ena izmed glavnih prednosti uvedbe prodaje zavém@kah sotritev v bankah je potencial
podvojitve prihodkov tistih bank, ki te nove prodelkponudijo svojim obstojgm strankam.
Eden izmed uspesSnih primerov izpeljave takSneggektaizkori€anja potenciala, ki ga nudi
bartno zavarovalnistvo, je primer Boston Consulting @ro

Prednosti, ki jih prinasa zgoraj omenjeni primerma opazovati tako z vidika stranke kot z
vidika finartne organizacije.

2.3.1. Prednosti z vidika stranke

Z vidika stranke so koristi jasne in jo & zavarovalniski pristop njene banke vsekakor
zanima. Stranka pfakuje od svojega bankirja pristop, ki ji z dobrimsmetom predstavi vse
moznosti in produkte, ki se nanasajo na upravljameemozenjem (bani krediti in depoziti,
delnidki produkti ter zavarovalniski produktidie bankirju uspe, omogbsvoji stranki, da
kupi na enem mestu vse storitve, ki se nanaSaj@vreanje z njenimi finaimimi zadevami
(t.i. »one-stop-shop«).

Zavarovanja osebnih nevarnosti (Zivljenjsko zavame za smrt, invalidnost ter keitie
bolezni) morajo biti upoStevana kot dodana vrednpateti finaknih produktov in
aktivnostim, seveda vse v okviru gakovanj in predstav stranke. Podobno velja tudirifa
nevarnosti vezana na tradicionalne d&ranprodukte, kot je npr. zavarovanje za primer ismrt
pri najemu posojila.

Dejstvo je tudi, da premoznejSe stranke postajae bolj zahtevne in je tako finéma
organizacija prisiliena nuditi Siroko paleto pregtib kot tudi zahtevnejSih fin&nih
produktov, vkljEno z zavarovanjem.

2.3.2. Prednosti z vidika finafne organizacije

Bartno zavarovalniStvo omoga finartnim organizacijam, da ponudijo svojim strankam
sodoben in Sirok nabor produktov, s katerim barnkaavarovalnica lahko pokrije potrebe

stranke v njenem celotnem Zivljenjskem ciklu indakudi primerno storitev upravljanja s
premozenjem. Poslathio se lahko na ta tiam doseze tudi Wga zvestoba in navezanost
strank, kar je velik uspeh. Bamo zavarovalniStvo omoga pokritje veéjega obsega potreb

stranke in s tem omogostranki, da veé svojih potreb zadovolji pri enem ponudniku, kar je
pomembno ne zgolj zaradi ustvarjanja novih viroth@dkov, ampak tudi za zadrzevanje
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obstoje€ih. Ne nazadnje je cilj vsakega poslovnega subjgkidobiti ¢im vegji obseg
poslovanja svojih strank, preden to stori konkueemenakem ali podobnem poslu.

Praviloma je najyga prednost bank njihova baza strank, Zelja po k@ prodaji ter
ucinkoviti in integrirani poslovni procesi. Zdruzeyan in povezovanje b&nih in
zavarovalniskih storitev resimo ustvarjajo veliko priloznosti. Stranki, ki najanposojilo,
banka lahko ponudi Zivljenjsko zavarovanje in naasn hkrati zagiti njeno druzinoCe pa
stranka Zzeli pri svojem zavarovanju Se investirad kapitalske trge, pa se ji ponudi
zavarovanja vezana na enote skladov. Na tannbanka v povezavi z zavarovalniSkim
produktom izkoristi znanje upravljalca skladov.

Iz raziskave Swiss Re iz leta 2001 je na sliki vogr 1 tudi razvidno, da je donos na kapital
pri financnih institucijah, ki ponujajo Siroko paleto finamh storitev praviloma visji kot pri
tistih, ki ponujajo zgolj batne ali zgolj zavarovalniske storitve.

Prodaja batnih in zavarovalniskih storitev preko kamih poslovalnic prinasa banki mnogo
prednosti in ji je omogiena Siritev palete storitev in s tem zajetj€jega Stevila trznih
segmentov. S tem si banka pdaeredibilnost, lazje tekmuje na trgu z ostalimnkorenti,
zmanjSa stroske na enoto storitev in postane [alkavita pri poslovanju (Kogina, 1994,
str. 46). Banke si s tem, ko skuSajo prodajati pktel ve&jemu Stevilu strank, pridobijo
prednost ne le z vidika pokrivanja geografskega aifpgm ampak si s tem krepijo tudi svoj
ugled, saj se navzven v javnosti predstavljajo Rakne, zaupanja vredne ter stabilne
institucije (Dimovski, Volark, 2000, str. 205-206).

2.3.3. Slabosti povezovanja bank in zavarovalnic

Zacetek povezovanja bank in zavarovalnica@mo prinaSa s seboj tudi slabosti. Z vidika
bank je potrebno omeniti problem pomanjkanja zawalroSkega znanja, problem
identifikacije bakinega osebja z zavarovalnimi produkti in problemni&am stimulacijskih
sistemov. Nevarnost za zavarovalnice predstavijarfairanje doléenih zavarovanj s strani
banke, da bi le-ta prenesla baa tveganje na zavarovalnico. Taka zavarovanjaahkd
porusila kakovost zavarovalnega portfelja.céla donosnosti kot primarno #&o bank pri
zavarovalnicah ni tako zivljenjsko pomembno. Bankamre& zivijo od uspesnega
uveljavljanja na&ela donosnosti, zavarovalnicam pa ta@ela sluzi za doseganje dodatnih
dobickov in za premagovanje tezav v kriziilsih (Kobal, 1996, str. 35). Banke, ki zaradi
donosnosti preve tvegano nalagajo sredstva zavarovalnice in poégga tne uposStevajo
zadosti casovne dinamike pri izravnavi nevarnosti, ogrozagpomembnejSe nalozbeno
natelo v zavarovalnistvu, galo varnosti.
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3. BANCNO ZAVAROVALNO POVEZOVANJE V IZBRANIH
DRZAVAH EVROPSKE UNIJE

Bantno zavarovalnistvo je v Zahodni Evropi kot oblikadslovanja med bankami in
zavarovalnicami ze precej uveljavljena in razvita. pricujoéem poglavju je poudarek
predvsem na uspelih povezavah med bankami in zaaawoami, iz ¢esar so razvidni

posamezni pristopi po drzavah, ki so odvisni odcggmih dejavnikov, kateri vplivajo na

izbor modela povezave med banko in zavarovalniptivajo pa seveda tudi na sam izbor
produktov, ki jih potem banke ponujajo.

V tem poglavju je predstavljeno kamo zavarovalnistvo v Franciji, Nefifi, Nizozemski in
Italiji, saj so to drzave, ki imajo to obliko sodeanja med bankami in zavarovalnicami dobro
razvito in imajo neko tradicijo na tem podpe. V prilogah so predstavljeni tudi posamezni
primeri povezav med bankami in zavarovalnicami mejene drzave.

3.1. Francija

Bantno zavarovalnistvo ima v Franciji z vidika zivljskpga zavarovanja najdaljSo tradicijo.
Obstajajo raztine kapitalske povezave finamh institucij, katere nudijo mnoge produkte
povezane z zavarovanjem. Francija slovi po tensedi@ proces povezovanja med bankami in
zavarovalnicami odvijal zelo hitro in se tudi zettobro razvil. Delezi bank na trgu
Zivljenjskih zavarovanj so strmo na&a$ vse od leta 1980, v zadnjefasu pa je opazen tudi
pohod bank na podée sploSnega zavarovanija.

Francija je gledano z vidika vganih premij od zivljenjskega zavarovanja tretjaash& na
svetu. Kot navaja Federation Francaise des Soakissurance (FFSA) so se v prvi polovici
leta 2000 vpldane premije povale kar za 43% glede na prejsnje leto. Nekaterugoiki
barthega zavarovanja, kot npr. podruznica Credit LysrdAF in Societe Generale
Sogecap, pa so zabelizili tudidvé&ot 80% porast. Razloge teh ogromnih porastov dahk
razlozimo kot posledico ¥edejavnikov. Leto 1998 je bilo za trg francoskegdjenjskega
zavarovanja izredno slabo, saj so bili sprejetodiahi da¥ni ukrepi, s katerimi je ba&mo
zavarovalnisStvo postalo manj zanimivo, kar je vodk 15% padcu prodaje zivljenjskih
zavarovanj. Kljub temu se je v letu 1999 situacijairila in izboljSala, saj se je poledo
zaupanje strank v Zivljenjsko zavarovanje zaradgobt@vosti glede velikosti drzavnih
pokojnin. Temu je sledil porast prodaje zivljenjgezavarovanja ob &asnem spodbujanju s
strani bank, da naj stranke preidejo iz¢emanj na bolj donosna zivljenjska zavarovanja.
Potrebno pa je tudi omeniti, da ni v nobeni drugiadi takSna koncentracija bank, ki si lastijo
zivljenjsko zavarovalnico in bank, ki prodajajo el zivljenjskega zavarovanja.

V zadnjih nekaj letih je za francosko zavarovalWoszn&ilno, da deluje v okolju, ki je
izrazito zaznamovano z o konkurenco in spremembami na pa@glio provizij,
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distribucijskih kanalov, privatizacije ter zdruaiteinstitucij. Ena izmed pomembnih
zn&ilnosti v Franciji je tudi uporaba razhih distribucijskih kanalov, ki so v uporabi pri
trzenju zavarovalniskih storitev.

Moc¢na konkurenca, ki je prisotna v Franciji, gre pegim na ré&un veje prisotnosti
bartnega zavarovalniStva, poslédo pa so se s tem pojavom zelo znizali stroSkridistije

in operativni stroski, ki so izredno nizki. S torkwirer€no prednostjo, ki jo imajo ponudniki
bartnega zavarovanja v Franciji, pa zanesljivo dosegigmo rast trznih delezev na pogto
zavarovanj. Potrebno je poudariti, da ponudnikicbaga zavarovanja krepko vstopajo na trg,
odkar so spoznali, da so zivljenjske zavarovalne@dinanini produkti, ki se lahko na nek
n&ain primerjajo s tradicionalnimi vavalnimi instrumenti, kot so depoziti.

Z vecanjem trznih delezev ponudnikov kaega zavarovanja pa so tiste zavarovalnice, ki se
niso odl@ile ponujati storitev bainega zavarovalniStva, izgubile velik odstotek tgane
deleza in hkrati ne dosegajo pré&kt nobene rasti, ampak stagnirajo. Kar 60% zidjkihj
zavarovanj v Franciji se proda preko baih kanalov, pa tudi wna velikih francoskih bank

se je povezala z zavarovalnicami, npr. Banque Raeut MAAF, Credit Lyonnais z Allianz

in La Poste z AGF in CNP (Drury, 2001, str. 49-52).

V prilogi 2 prikazujemo konkreten primer zavaroveé Predica, ki je bila ustanovljena s
strani najveéje francoske banke Credit Agricole. Primer je zamjnsaj finargéni analitiki
ocenjujejo model bamega zavarovalniStva Predice kot enega izmed najismesnih v
Evropi (Drury, 2001, str. 53).

3.2. Nengija

Nemsko ba#tno zavarovalnistvo je @btno manj razvito kot francosko. Ena izmed bolj
opaznih razlik pri nemsSkem zavarovalnistvu je t@ ¢ osredotteno predvsem na

distribucijo ter kooperativho sodelovanje med bankan zavarovalnicami. Torej se

zavarovalni produkti distribuirajo predvsem prekanine mreze, dogovorov o distribuciji,

obstaja pa tudi nekaj medsebojnih viaganj (Gendiolyneux, 1998, str. 80). V Tabeli 2

(Priloga 2) so prikazani primeri nemSkega draga zavarovalnistva.

Kljub zgoraj navedenim dejstvom se deleZ zavarakgnduktov prodanih preko bank naglo
poveuje. Ocenjuje se, da se najmanj 25% vseh novihehjgkih zavarovanj proda preko
bartnih okenc (zavarovalni agenti prodajo priblizno 172%ljenjskih zavarovanj). Na

podraju naloZbenega Zivljenjskega zavarovanja pa se kietrgs ponasa s kar 30% letno
rastjo. Velik del te rasti gre pripisati temu, daai npr. Allianz (in seveda tudi druge
zavarovalnice) znaten delez v kar nekaj nemskitkdanscimer doseze dobro distribucijo
zavarovalniskih produktov (Drury, 2001, str. 57).
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NajpomembnejSe nemske poslovne banke, katere idoki@ obsezne b&no zavarovalniSke
posle so Bayerische Vereinsbank, Commerzbank, Bealigchaft Berlin, Deutsche Bank,
Dresdner Bank in Bayerische Hypovereinsbank. V&teta banke imajo sklenjene povezave
z velikimi nemskimi zavarovalnicami, kot je npr.lidhz. Zaradi dejstva, da ima Allianz v
posesti precejSnje lastniSke deleze v Dresdner Bama Bayerische Hypovereinsbank, je
zelo verjetno, da bo Allianz v prihodnost odigr& &dicilno vlogo v prestrukturiranju
financnih institucij. V Nengiji je samo nekaj bank ustanovilo sestrske zavdnieg, veina
distribuira zavarovalne police tistih zavarovalrsckaterimi so povezane oz. imajo sklenjene
dogovore, zavarovalnice pa v zameno trzijodo@nprodukte (Drury, 2001, str. 57).

Primer nemsSke banke Commerzbank, ki se ukvarjangnieazavarovalniskimi storitvami, je
prikazan v Prilogi 2. Commerzbank velja za vodipuslovno banko v Nediji.

3.3. Nizozemska

Nizozemski trg lahko ozrtamo kot zelo konkureinega, zrelega in dereguliranega, ki pa se
zaradi dolgéenih dejavnikov Se spreminja. Kot posledica telad@kov pa na trgu prihaja do
novih priloZnosti za v&anje rasti trznega deleza. Vzrok temu so &azlikrepi, ki jih drzava
misli sprejeti zaradi reform, s katerimi nameraweagljSati delovno dobo za upokojitev in pa
uvesti viSje cene zdravstvenega zavarovanja. Tadiagrafski dejavniki vplivajo na ¥
potencialno rast trga Zivljenjskega zavarovanjg,seav zadnjih letih kupci postali izrazito
dovzetni za produkte banega zavarovalniStva. Nizozemski ponudniki dyem
zavarovalniskih storitev imajo zaenkrat 13% delefatZivljenskega zavarovanja (Drury,
2001, str. 46).

Posebnost nizozemskega fidaaga sektorja sta vsekakor njegova naravna koraaatiin
mocna navezanost na mednarodne trge, kar je razlogoda doma mednarodno najbol
usmerjene in finamo najbolj integrirane finame institucije na svetu. Dejstvo je, da je
Nizozemska drzava, ki ima dokaj majhen doéimgey, zaradicesar so se konglomerati kmalu
zateli ozirati po tujih trgih, kjer bi z uspesSnim poganjem lahko dosegali veliko &e
dobitke, saj so zaradi majhnosti dotega trga njihovi dohodki omejeni.

Razlog za bistveno spremembo trendachaga zavarovalniStva na Nizozemskem velja
pripisati spremembi zakona leta 1989, s katerinbit® dovoljene kapitalske povezave med

bankami in zavarovalnicami, zato se je p@graavzkriznih prodaj mmo povealo. Dejstvo

pa je, da so tudi Ze pred samo deregulacijo bamkegr agentov svojim strankam ponujale

zavarovalne police.

Glavna znéilnost barnega zavarovalniStva Nizozemske je ¢me trzna koncentracija.
Zaradi tega dejstva si velik del trga deli nekaj¢mb igralcev oziroma gigantov, tako s
podratja zavarovalniStva kot tudi bamiStva, med katerimi potekajo tudi zdruzitve. Te
finanéne ustanove ponujajo celotno paleto figr@h storitev. Najvéje finartne skupine na
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Nizozemskem so: ABN-Amro, ING, Rabobank in Forti&ilpoga 2, Tabela 4). Vse, razen
Rabobank, izvajajo wge bargne in zavarovalniSke operacije tudi na mednarodhemu.
Primera nizozemske Rabobank in ING Group opisujedrgbneje v Prilogi 2.

3.4. Italija

Za barno zavarovalnistvo v lItaliji lahko ¢emo, da je fenomen postal Sele v zadnjih nekaj
letih oziroma v zadnjem desetletju. Vzroke, zalajs ni zgodilo ze prej, je potrebno iskati
predvsem v zakonodajnih predpisih, ki si prepovatiobankam imeti lastniSke deleze v
zavarovalnicah, s tem pa je bilo Ban zavarovalniStvo omejeno na nekaj distribucijskih
dogovorov. Situacija se je krepko spremenila pa 991, ko so se zgodile zakonodajne
spremembe, s Kkaterimi je bila velikim bankam douwd lastniSka povezava z
zavarovalnicami do viSine 20% kapitala banke. Po spremembah se je trg lGaega
zavarovalniStva v Italiji z&l naglo razvijati. Glavne b&no zavarovalniSke povezave so
prikazane v tabeli 6, priloga 2, tako kot tudi pera banke Monte dei Paschi in San Paolo.

Vecja ovira na italijanskem trgu bémega zavarovalniStva je slaboten &arsektor, ki je zelo
razprsen in pod vladnim nadzorom. Navkljub leta98grejetem t.i. Amatovem zakonu, ki je
bil sprejet z namenom odpraviti zgoraj navedendlproe razprSenosti in vladnega nadzora,
so italijanske banke ¥&noma Se vedno majhne in pod vladnim nadzorom.

Bantno zavarovalniStvo v Italiji ima Se vedno ogromentgncial in naj bi po p&akovanjih
analitikov Se doseglo vrhunec. Trend naj bi Sej bsimer lastnisSkih povezav med bankami in
zavarovalnicami, kot pa dogovorov o sodelovanju.

4. SODELOVANJE BANK IN ZAVAROVALNIC V SLOVENUJI

IzrazitejSi z&etek barnega zavarovalniStva v Sloveniji sega v konec 9l&ihn sovpada s
pricetkom intenzivnejSega interesa tujih bank za rgas ponudbo storitev, ki so bile v Evropi
Ze razvite. V tem obdobju je bilo mi@aznati tudi prve interese tujih bank za kapitalsk
vlaganja v nas bani sistem. Slovenske béame in zavarovalnisSke institucije so se odzvale na
te vplive iz Evrope z oblikovanjem tovrstnih stexit v Sloveniji v obliki tesnejSega
poslovnega sodelovanja med zavarovalnicami in banka

V tem poglavju bomo predstavili banke, ki ponujdgjartno zavarovalne produkte ter
kronoloski pregled razvoja b&mega zavarovalniStva pri nas. Podrobneje bomo aets

konkretne produkte slovenskih bank, ki so nam larapnikom finagnih storitev trenutno

dostopni.
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4.1. KronoloSka predstavitev oblik sodelovanja methankami
In zavarovalnicami v Sloveniji

V tej tocki so predstavljene dosedanje povezave 0z. sodgbwaed posameznimi bankami v
Sloveniji in zavarovalnicami, ki so poskusile (gla so uvedle) b&no zavarovalniSke
produkte. Predstavljene so kronoloSko, tako déeslijs od tistih bank, ki so se prve odile
za ponudbo zavarovalnih storitev pa do tistih bdakso na to podrge vstopile Sele pred
kratkim.

4.1.1. OBDOBJE DO LETA 1995

Prvi so se odldli poskusili na podréju trzenja zavarovalniskih produktov preko bae
mreze Nove ljubljanske banke (NLB). Za ta, kot sekpsneje izkazalo, drzni poskus v
slovenskem prostoru so se atiloze leta 1994. V Zavarovalnici Concordia sta kapitalsko
udeleZzeni tako NLB kot tudi Zavarovalnica TriglaRoskusili so s prodajo zavarovalnih
produktov preko bame mreze NLB, a se poskus z vidika trzenja ni oélnd®r slovenski
prostor Se ni bil pripravljen na takSne storitvaj, ranke niso pokazale dovolj zanimanja za
te produkte (Interni vir NKBM).

4.1.2. OBDOBJE 1995-2000

Leta 1997 je NLB zopet poskusila z uvajanjem doega zavarovalniStva, tokrat v
sodelovanju z Zavarovalnico Triglav, s katero jeBNpodpisala dogovor o dolganoem
poslovnem sodelovaniju, ki je zajemal:

» skupno ponudbo zavarovalniskih, Bain in zavarovalno-bamih storitev,

* trzenje zavarovalniskih produktov preko mreze NUBtizenje baénih produktov

preko Zavarovalnice Triglav,
» pove&anje kakovosti zavarovalniskih in kgmh storitev,
» usklajeno nastopanje na kapitalskih trgih.

Kljub pricakovanju sinergnih winkov prodaja zavarovalniskih produktov preko bamke

prinesla prtakovanih rezultatov. Razlog za neuspeh je vedeapgngrjev. Zavarovalnica
Triglav je olEutila »bancassurance« kot konkurenco, za NLB emeenil groznjo, da bi se s
prodajo zivljenjskih zavarovanj na svojih okencimanjSale baine vloge (Interni vir

NKBM).

NLB je v letu 1998 kot prva poskuSala preko stietga poslovnega sodelovanja z
Zavarovalnico Triglav preko b&nih okenc ponuditi strankam tudi zavarovalniSkeiste.

Trzile so se tri vrste zivljenjskih zavarovanj (raeé zivljenjsko, Stipendijsko in pokojninsko
zavarovanje), ki jih je razvila sama zavarovalniPaodaja je zaradi zakonskih omejitev
potekala v samo devetih poslovalnicah, v katerilibije do konca leta 2000 prodanih 163
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zavarovanj v viSini 605 mio SIT. Rezultati poslojarso bili pod prakovanji obeh
partnerjev, vendar pa je banka kljub vsemu pridgolpbmembne izkusSnje, ki jih je lahko
uporabila pri naslednjem poskusu uvedbethaga zavarovalnisStva (Interni viri NLB).

Poleg NLB je leta 1997 zavarovalnisSke produktéeia ponujati tudi SKB banka, ki je skupaj

z zavarovalnico Generali ustanovila Generali-SKBaravalnico. V tej zavarovalnici sta
imeli ustanoviteljici enak lastniski delez in skapamanagement. Kljub temu da sta SKB
banka in Generali sedaj povsenddai druzbi, SKB banka svojim strankam Se vedno @eod
zivljenjska in nezgodna zavarovanja Generalija. fadajo zavarovalniskih produktov
uporablja SKB banka direktno posSto in bae enote. V letu 2000 so zaposleni na enotah
SKB banke posredovali pri sklenitvi 700 zivljenjskzavarovanj in 7.000 nezgodnih. Za
uspesno posredovanje so bile posameznikomdap&aprovizije, nagrajeni pa so bili tudi vsi
zaposleni v petih najuspesnejsih &ah enotah (Interni viri NKBM).

4.1.3. OBDOBJE PO LETU 2000

V letu 2000 je Zavarovalnica Triglav poleg strate§lovezave z NLB, sklenila, da se poveze
tudi z Abanko. Namen Zavarovalnice Triglav je bakap 50% deleza Abanke, vendar je to
namero prepkdla Banka Slovenije, tako da ima Zavarovalnica [Bigtrenutno v lasti okoli
20% delnic te banke.

Leta 2002 se je Abanka zdruzila z Banko Vipa irtegh leta je tudi ime banke spremenjeno
v Abanka Vipa. Abanka Vipa je leta 2002 sklenilagpdbo o posredovanju pri prodayji
zavarovalniskih storitev z Zavarovalnico TriglaveZltat tega je bilo tudi oblikovanje 12
bartno zavarovalniskih produktov, ki naj bi bili prinmeiza nas trg (Interni viri NKBM).

Zaradi Zze prej omenjenih dveh neuspelih poskuseli@a na trg baimega zavarovalniStva s
strani NLB, so se tokrat odlih za drug&no obliko vstopa. Ker tudi poskusi drugih bank v
Sloveniji niso bili uspesni, so ugotovili, da soreki za takSno stanje sletigInterni viri
NKBM):

» zavarovalne storitve niso bile prilagojene progagk baine mreze;

» s strani zavarovalnice obstaja konflikt interesaxazli kanibalizma lastne mreze;

» s strani banke obstaja konflikt interesov zaradili@lizma lastne ponudbe;

* pomanjkanje zaupanja med poslovnimi partneriji.

Zaradi taksnih izkuSenj so se v NLB odlg da je najboljSa pot za ponovni vstop na trg
bartnega zavarovalniStva ustanovitev nove zavarovalslkagpaj z belgijskim partnerjem
KBC Insurance, ki ima na tem podjo bogate izkuSnje. NLB Vita je bila tako ustanewia
5.12.2002, ko so v NLB pridobili dovoljenje Bank®&nije, v sodni register pa je bila nova
Zivljenjska zavarovalnica vpisana 4.6.2003. Tako \soNLB zaeli ponudbo baino
zavarovalnih produktov trziti Zze s 1.9.2003. Nowvarovalnica je usmerjena izkijoo v
osebna, t.j. Zivljenjska in nezgodna zavarovarkap$i NLB in KBC sta v lastniSki strukturi
zavarovalnice NLB Vita udelezeni v razmerju 50/50.
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Nadzorni svet nove zavarovalnice je imenovan vasgjglmed NLB in KBC ter Steje pet
¢lanov. Nadzorni svet tudi imenuje upravo druzbejeksestavljena iz predsednika uprave
(predstavnik NLB) inc¢lana uprave (predstavnik KBC). Predsednik upravezigan na
podlagi kombinacije zavarovalniskih in @aih znanj, posebej pa je pomembno, da pozna
bartno poslovanje (Interni viri NLB).

Nova Kreditna banka Maribor d.d. (NKBM) kot 49,99%stnik Zavarovalnice Maribor in
Zavarovalnica Maribor sta 29.11.2002 sklenili Pdgmd poslovnem sodelovanju pri projektu
skupnega trzenja zavarovalnih produktov. NKBM jagdr najvéja banka v Sloveniji z 11%
trznim delezem konec leta 2004 (Pélo o nadzoru batnega poslovanja, 2005, str. 24) in z
razvitimi vsemi funkcijami univerzalne banke in 2o finartno skupino, ki prakéno v
vseh segmentih fingnih trgov v Sloveniji pokriva med 10 in 15% trznedgleza (Interni viri
NKBM).

Tudi Zavarovalnica Maribor ima podobno pozicijo mavarovalnem trgu, saj je druga
najveja univerzalna zavarovalna hisa na slovenskem frgini delez Zavarovalnice Maribor
je v letu 2003 znaSal za zavarovanja, ki jih zavalmica dejansko trzi, 13% (Spletna stran
Slovenskega zavarovalnega zdruzenja, 2005). Giglsvanja med omenjenima druzbama je
posredovanje NKBM pri prodaji zavarovalnih policvaaovalnice Maribor v nekaterih &en
enotah na ravni ekspoziture. Uvajanje posredovanijgorodaji zavarovalnih polic pa bo
potekalo postopoma glede na potek usposabljanjaokadPosredovanje pri prodaji
zavarovalnih polic bodo opravljali zaposleni sodglelakateri bodo imeli opravljen preizkus
strokovnih znanj (Interni vir NKBM).

Banka Koper je konec leta 2002 prejela dovoljenpnlg Slovenije za posredovanje pri
prodaji zavarovalnih polic.

Zahtevnost storitve posredovanja je za pridobitevotjenja terjala obsezna dokazila o
kadrovskih, tehrinih in organizacijskih virih kot predpogoju za e zavarovalniskih
produktov. V Banki Koper pravijo, da so pripravijera trzenje zavarovalniskih storitev
slovenskih zavarovalnic. Odiih so se za sodelovanje z zavarovalnico Adriati&ateri ima
Banka Koper 17,5-odstotni delez, hkrati pa dodajdgne vidijo ovir za sodelovanje tudi z
drugimi zavarovalnicami. Dovoljenje daje predvseraznost za dopolnitev ponudbe, kader
pa je tudi Ze primerno strokovno usposobljen.

Odixili so se, da bodo najprej &i s trzenjem enostavnejSih zavarovalnih storitev
kasneje nadaljevali tudi z nekaterimi paketi ozristami, ki bodo povezovali b&ne in
zavarovalnisSke (Spletna stran Banke Koper, 2005).

Med bankami, ki so pridobile dovoljenje za posreaige pri prodaji zavarovalnih polic, je
tudi Bank Austria — Creditanstalt (BA-CA). BA-CA imavarovalnica Generali bosta razsirili
svoje prodajne aktivnosti in ponujali zivljenjskavarovnja tudi po bami prodajni poti.
Banka bo v skladu s svojo strategijo, ki je usm&j& obsezno svetovanje strankam ter
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ponudbo vseh finamih storitev na enem mestu, svojim komitentom palaujudi zivljenjska
zavarovanja, ki bodo prilagojena individualnim gh@m (Spletna stran BA-CA, 2005). Tudi
BA-CA namerava aktivneje vstopiti na trg ldan zavarovalnih produktov, sodelovati pa
nameravajo z drugimi slovenskimi oz. evropskimi aavalnicami. Trenutno pa ne
posredujejo pri prodaji nobenih zavarovalnih pradul(Finance, 12.5.2004).

4.2. Predstavitev badno zavarovalnih produktov slovenskih bank

Tudi v Sloveniji se je ptasi z&elo razvijati batno zavarovalnistvo in kar nekaj povezav
med bankami in zavarovalnicami Ze obstaja na tedrgdu. Poleg tega pa so Se nekatere
banke, ki sedaj niso prisotne v segmentuc¢haga zavarovalniStva, napovedale svojo
udelezbo, saj imajo velik interes uveljaviti seemt segmentu, ki v prihodnjih nekaj letih

obeta visoko rast.

Na slovenskem zavarovalnem trgu analitiki napowedujvelike spremembe, saj je
pricakovana visoka rast trga v naslednjih letih. Seslaojpréna stopnja rasti zavarovalnega
trga je v tem obdobju 15%. Oceno rasti zavarovanega podajam v grafu 1 v Prilogi 3.
Predvsem naj bi bil velik potencial prav na paguaZivljenjskega zavarovanja, saj Slovenija
mocno zaostaja na tem podjo v primerjavi z nekaterimi ostalimi drzavami Epske Unije.

Iz tega lahko sklepamo, da imamo v Sloveniji Se thekaj »rezerve« pri prodaji te vrste
zavarovanj, saj nas trg Se ni Za&si s to obliko zavarovanj, zato lahko ponudniki $&dritev
pridobivajo oz. pov&ujejo trzni delez s pridobivanjem novih zavarovande ne le s
prevzemanjem trznih delezev drugih zavarovalnic.

Zakon o zavarovalnistvu (ZZav) je zelo strog prilodanju vrste poslov, ki jih lahko

opravljajo zavarovalnice. Tako zavarovalnice ne jenogravljati badnih poslov, po drugi

strani pa ta isti zakon dovoljuje bankam, ki sodpbile dovoljenje Banke Slovenije, da
opravljajo storitve zavarovalnega posredovanja.

V Sloveniji imamo tako 9 kompozitnih zavarovalnér L8 univerzalnih bank. V zadnjih letih
se je oblikovalo kar nekaj povezav med njimi inesicekatere kapitalske in ostale, ki
temeljijo na dogovorih o sodelovanju. &figoma gre za mlajSe povezave, saj so 4 banke (od
6-ih) pridobile dovoljenje Banke Slovenije v zadnj-3 letih (Kosiek, 2003, str. 7). V
Tabeli 1 so prikazane banke, ki v Sloveniji ponujajdi zavarovalniske storitve.
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Tabela 1: Banke, ki lahko posredujejo pri prodajrarovalnih polic

Banke, ki imajo dovoljenje BS za posredovanje | Zavarovalnica, s katero banka sodeluje
pri prodaji zavarovalnih polic po ZZav

Abanka Vipa Zavarovalnica Triglav

Bank Austria Creditanstalt /

Banka Koper Adriatic

NKBM Zavarovalnica Maribor

NLB NLB Vita

SKB banka Generali

Vir: Weiss, 2004.

V Sloveniji je danes kar nekaj bank pri katerih jonatranke moznost izbire zavarovalnih
produktov. Predvsem lahko izbiramo med ra@ii oblikami zivljenjskega zavarovanja,
manj pa so zaenkrat prisotne druge oblike zavajpkar npr. premozenjska zavarovanja.
Banke, ki so bolj dejavne na tem pogjtoso: Nova ljubljanska banka, Nova kreditna banka
Maribor, SKB banka, Abanka Vipa. Njihovo ponudb@dpbneje predstavljamo v
nadaljevanju.

4.2.1. Nova kreditna banka Maribor

Pri NKBM najdemo v ponudbi dve vrsti zivljenjskegavarovanja in turistho zavarovanje z
asistenco v tujini. Poglavitna razlika med zivlgama zavarovanjema je v trajanju dobe za
katero sklenemo zavarovanje. Zavarovanje Zivljanjsk je Zivljenjsko zavarovanje za vse
Zivljenje, zavarovanje Zivljenje plus pa se sklgaedol@en ¢as. V nadaljevanju je ponudba
zavarovanj NKBM podrobneje predstavljena:

« Zivljenjsko zavarovanje Zivljenjski mir: Zivljenjsko zavarovanje za vse Zivljenje —
Zivljenjski mir je dosmrtno zavarovanje za primemrs, pri katerem dobi
upravicenec zavarovalno vsoto v primeru smrti zavarovasebe. Zavarovanec je
zavarovan vse Zivljenje, zavarovalna vsota se déapleb smrti zavarovane osebe
upravicencu v enkratnem znesku v tolarski protivrednostspednjem t&aju Banke
Slovenije. Zavarovanje lahko sklenejo osebe odligpoega 14. leta do izpolnjenega
75. leta starosti. Nho je zavarovanje v primeru smrti osebe, ki Setamas14. let in
smrti osebe, kateri je bila popolnoma odvzeta paslosposobnost. Po eni polici
Zivljenjskega zavarovanja je lahko zavarovana k@ eseba. Zavarovanje p&éeob
smrti zavarovanca (Spletna stran NKBM, 2005).

« Zivljenjsko zavarovanje Zivljenje plus: Zivljenjsko zavarovanje za ddlen éas —
Zivljenje plus je zéasno zavarovanje za primer smrti z namenom, da mémeru
smrti zavarovane osebe med pogodbenim trajanje@r@aanja upravencu izplga
zavarovalna vsota za primer smrti. V primeru, davaravana oseba dozivi
dogovorjeno zavarovalno dobo, je zavarovalnicatpreseh obveznosti. To pomeni,
da zavarovana oseba po poteku zavarovanja, v prirdarprezivi ne dobi izptane
zavarovalne vsote. S sklenitvijo zavarovanja Zijgeplus je oseba zavarovana le
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doloten ¢as. Zivljenje plus je moge skleniti za obdobje od 1 do 25 let in po eni
polici se lahko zavaruje le ena oseba (Spletna NkBM, 2005).

Turisti éno zavarovanje z asistenco v tujini:;je namenjeno vsem, ki potujejo v
tujino. Na podlagi sklenjenega zavarovanja zagg@avlavarovalnica Maribor v
sodelovanju z asisténo hiSo AXA ASSISTANCE takojSnjo zdravniSko oskrbo,
pravno pomeo, poma pri izgubi prtljage, potovanje z letalom itd. Zawgejo se lahko
vse zdrave osebe s stalnim prebiva v Republiki Sloveniji. Zavarovanje se lahko
sklene za obdobje od treh dni do n&jemega leta. Na voljo so tri storitve A, B in C,
ki se razlikujejo po vrsti in obsegu storitev tegini zavarovalnega kritja (Spletna
stran NKBM, 2005).

4.2.2. SKB banka

SKB banka ima v svoji ponudbi zavarovangjeeizbiro, saj lahko izbiramo med naloZbenim
Zivljenjskim zavarovanjem, klasiim Zivljenjskim zavarovanjem in razhimi paketi

nezgodnih zavarovanj, dodatno pa nam je na voljotusisticno zavarovanje in razne
kombinacije pokojninskega, Zivljenjskega in nezgaghn zavarovanja, ki jih vsebujejo paketi

TRIS.

NaloZzbeno zivljenjsko zavarovanje SKLADBA 1:tovrstno zivljenjsko zavarovanje
je hkrati nalozba in zavarovanje za primer smrtra’ka - zavarovalec - vpia
naloZzbeno premijo zavarovalnici Generali d.d. Ljabh, zavarovalnica pa njegovo
premozenje vlozi v mednarodni investicijski skladildao P2 (Permanent Protection).
Hkrati je zavarovanec (ki je lahko ista ali rénk oseba kot zavarovalec) zavarovan za
primer smrti z zajaeno zavarovalno vsoto. Pri tej vrsti zavarovanjanm dve
moznosti pléila, in sicer poleg enkratnega pila nalozbene premije (minimalno 750
EUR) tudi moznost plgevanja nalozbene premije v mé&sid obrokih (minimalno 50
EUR) (Spletna stran SKB banke, 2005).
Zivljenjsko zavarovanje: Zivljenjsko zavarovanje lahko sklenejo vsi od 16. &D.
leta, tudi¢e niso komitenti SKB banke in nimajo odprtega osgjanrguna pri SKB
banki. Po izteku zavarovalne dobe (od 5 do 25 det)izpl&a zavarovalno vsoto,
poveano za pripisane dalkie - v enkratnem znesku ali v obliki rente ali 8hfije
(Spletna stran SKB banke, 2005).
Paketi nezgodnega zavarovanja A, B, Gaudijo moznost izbire enega od ponujenih
paketov nezgodnega zavarovanja za primer nezgodalidnosti ali smrti. Razini
paketi omogoajo vsem (tudi nekomitentom SKB banke) starim odi&@4b5 let izbiro
zavarovanja, ki najbolj ustreza njihovemwina Zivljenja in zmoznostim (Spletnha
stran SKB banke, 2005).
Paketi TRIS: omogaajo tri razlcne kombinacije pokojninskega, Zivljenjskega in
nezgodnega zavarovanja, za eno rfesepremijo. Razdeljeni pa so glede na tri
starostna obdobja, katerim ustrezajo tudi reseremije (Spletna stran SKB banke,
2005).
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» Paket turistic(nega in zdravstvenega zavarovanja:ta vrsta zavarovanja je
namenjena vsakomur, ki &duje krajSe ali daljSe potovanje v tujino in deo
zavarovati svoje zdravje in premozenje (Spletrens8KB banke, 2005).

4.2.3. Nova ljubljanska banka

V NLB sta strankam na voljo dva sklopa zavarovéihisstoritev: Zavarovanja Vita so
zavarovanja, vkljtena v batine storitve,Varéevanja in nalozbe Vita pa predstavljajo
razlicne oblike vatevanj s komponento zivljenjskega zavarovanja.c&gno pa v NLB
ponujajo tudi nezgodna zavarovanja za njihove kemé.

* NLB NaloZzba Vita plus: je naloZbeno Zivljenjsko zavarovanje z moZnostjo
postopnega vaevanja ali enkratne nalozbe v investicijske skla@snovnemu
zavarovanju se lahko prikudodatno nezgodno zavarovanje, ki krije nevarsostti
zaradi nezgode in popolne trajne invalidnosti zan@dgode ter zavarovanje kéih
bolezni.

* NLB Varcéevanje Vita plus: je vacevanje z Zivljenjskim zavarovanjem, ki nudi
zajanten donos na privéevana sredstva v viSini 3% letno in moznost udaezb
letnem presezku ter takojSen dostop do pEmmeinin sredstev. Osnovnemu
zavarovanju je moge prikljuiti tudi dodatno nezgodno zavarovanje, ki krije
nevarnost smrti zaradi nezgode in popolne trajnalidnosti zaradi nezgode ter
zavarovanije kritinih bolezni.

* NLB Nalozba Vita 1,2,3,...:je nalozba v zivljenjsko zavarovanje, vezana naten
investicijskega sklada. Storitev nudi Zivljenjskavarovanje za primer smrti in
dodatno zavarovalno kritje za primer nezgodne smrti

 Osnovno Zivljenjsko zavarovanje: osnovno Zivljenjsko zavarovanje omggo
izplacilo v primeru smrti zavarovanca, dodatno nezgodn@mmvanje pa nudi dodatno
(viSje) izplailo, ¢e je vzrok smrti nezgoda oze le-ta povzrdi popolno trajno
invalidnost. Zavarovanje krinih bolezni je dodatno zavarovanje, ki v primeru
nastanka resne bolezni (rak, mozganska ka&pj sifarkt, operacija $nih arterij ali
odpoved ledvic) nudi izptdlo dogovorjene zavarovalne vsote v enkratnem amesk
zavarovanje pa Se naprej ostaja v veljavi.

« Zivljenjsko zavarovanje posojilojemalcev posojilojemalec je zavarovan za primer
smrti s padajéo zavarovalno vsoto, ki se iziaava letno v odvisnosti od preostanka
neodplgéanega posojila. Trajanje zavarovanja je vezano okordno odpl&ilo
posoijila.

* Nezgodno zavarovanje imetnikov pléilnih kartic: vsem imetnikom osebnih
racunov in pl&ilnih kartic NLB d.d. ponuja nezgodno zavarovarieetniki plailnih
kartic NLB so iz tega naslova zavarovani za primezgode, ki bi se jim primerila, in
sicer za primer nezgodne smrti ter za primer paptiajne invalidnosti kot posledico
nezgode.
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Nezgodna zavarovanja krijejo nevarnost popolnaérajvalidnosti ali smrti in so za imetnike
platilnih kartic oz. imetnike osebnih ganov vkljutena avtomatsko. Zavarovalna premija je
vkljucena v ¢lanarini (pri karticah) oz. proviziji za vodenjacuma (pri r&unih) in se
zavarovancu ne zamanava l@eno.

4.2.4. Abanka Vipa

Tudi ponudba Abanke ne odstopa bistveno od ponwtiflilo bank, saj ravno tako ponuja
nezgodno zavarovanje, zivljenjsko zavarovanje imgl@zbeno zivljenjsko zavarovanje, kar
je bolj pomembno tistim ljudem, ki Zelijo poleg za@vanja Se véevati, vatevanje pa je v
tem primeru vezano na gibanje vrednosti enote pzemja izbranih skladov.

Nezgodno zavarovanje:prostovoljno nezgodno zavarovanje je dodatnatetoiza
imetnike navadnega osebnegatursa ali osebnega dana AkeS. Abanka ponuja
storitev v sodelovanju z Zavarovalnico Triglav. tmki navedenih osebnih ¢ganov
Abanke, ki podpiSejo pristopno izjavo nezgodnegamavanja Zavarovalnice Triglav,
S0 nezgodno zavarovani za primer nezgode, ki prs@rimerila kjerkoli, in sicer za
primer nezgodne smrti, za primer trajne invalidndstt posledice nezgode ter v
kombinaciji B in C tudi za primer #Zasne nesposobnosti za delo zaradi nezgode
(dnevno nadomestilo). Izbira se lahko med tanihi kombinacijami nezgodnega
zavarovanja, ki se med seboj razlikujejo po zavandv nevarnostih, viSini jamstva in
premije.

Zivljenjsko zavarovanje: storitev Zivljenjskega zavarovanja je lahko samo
zavarovanje, lahko pa predstavlja tudi donosno koadjo zavarovanja in
varcevanja. Oblike zivljenjskih zavarovanj Zavarova#itriglav, ki se lahko sklenejo
tudi v poslovalnicah Abanke, ki so ozeme z znakom Zavarovalnice Triglav so
meSano zivljenjsko zavarovanje, vsezivljenjsko ravanje in riz€no zivljenjsko
zavarovanje. Poleg tega pri zivljenjskem zavaravaopstajajo tudi moznosti
dodatnega zavarovanja, in sicer zavarovanje ckiiti bolezni in nezgodno
zavarovanje.

Nalozbeno zivljenjsko zavarovanjezdruzuje zivljenjsko zavarovanje in varanje,
vezano na gibanje vrednosti enot premozenja izbramvesticijskih skladov. V
primeru dozivetja prejme upras@nec za dozivetje zavarovalno vsoto, ki je enaka
vrednosti  privatevanega premozenja na nalozbenemcuma zavarovalca.
Zavarovalnica tudi jath, da bo v primeru smrti zavarovane osebe med njeja
zavarovanja upravencu izplgala najmanj zajateno zavarovalno vsoto za primer
smrti, njeno viSino pa dodita zavarovalec in zavarovalnica ob sklenitvi zavanja
zlasti glede na zavarovalno dobo in dogovorjenangifpremije. Ko premozenje
preseze to vsoto, je v primeru smrti zavarované®seed trajanjem zavarovanja
izplilo enako dejanski vrednosti sredstev na osebndozimenem réunu. Omeniti
velja, da z naloZzbenim Zivljenjskim zavarovanjenvazavalec prevzame naloZzbeno
tveganje, povezano s spremembo vrednosti premoZebjanega investicijskega
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sklada. Poleg tega je tudi pri tej vrsti zavarogamozno prikljditi tudi dodatno
nezgodno zavarovanje, ki krije nevarnost nezgodnsdi sli trajne invalidnosti ter
prehodne nesposobnosti za delo kot posledice nezgod

» Enkratno zivljenjsko zavarovanje: gre za podoben produkt, kot je zgoraj omenjeno
nalozbeno zivljenjsko zavarovanje, vendar z dveawikama. Pl&lo premije se
opravi enkrat, in to ob sklenitvi zavarovanja, drugazlika pa je, da ni moznosti
sklenitve dodatnega nezgodnega zavarovanja.

4.3. Ponudba zavarovalnih produktov glede na vrstaavarovanja
V Tabeli 2 spodaj so prikazane banke, ki sodelugjmzlEnimi zavarovalnicami, ali pa
banke, ki so ustanovile svojo zivljenjsko zavarow@. Tabela je namenjena bolj pregledni

primerjavi razlénih zavarovalnih produktov, ki jih ponujajo banke mas.

Tabela 2: Ponudba zavarovanj pri bankah v RepuS8lixweniji leta 2005
Zavarovanje\Banke NKBM SKB banka NLB Abanka Vipa BA-CA

PremoZenjsko

Nezgodno

Zivljenjsko x

NaloZzbeno

Zivljenjsko
Vir: Spletna stran NKBM, 2005; Spletna stran SKBik& 2005; Spletna stran NLB, 2005;
Spletna stran ABanke, 2005; Spletna stran BA-CAS2Weiss, 2004.

X| X[ X| X
X| X| X| X

V primerjavi zavarovalnih produktov, ki jin lahk@agledimo v ponudbi slovenskih bank, se
bom bolj osredot@l na zivljenjsko ter nalozbeno zivljenjsko zavaamye, saj sta to vrsti
zavarovanj, ki v svetu ¥eoma predstavljata pomembnejSi del zavarovanjnghteh v
bankah, hkrati pa tudi v naSih bankah dajej¢jiveoudarek tema vrstama zavarovanj, saj
pricakujejo olguten porast te vrste zavarovan,.

4.3.1. Zivljenjsko zavarovanje

To vrsto zavarovanja ponujajo zaenkrat pri vsehk@hn ki imajo v svoji ponudbi tudi
zavarovalne produkte, razen Banke Koper¢ \p®datkov o vrsti ponudbe vsake banke
najdemo v Tabelah od 1 do 6 v Prilogi 4, kjer @&np predstavljene moznosti, ki jih lahko
posameznik izbere pri vrsti zavarovanja, ki gas&lpri dol@eni banki. Glavne razlike lahko
iS5cemo v starosti zavarovancev, VviSini premije, kin@ra sklenitelj zavarovanja @levati
bodisi meséno bodisi letno, dobi zavarovanja in dodatnih ma&timg ki so na voljo pri
dolo¢enem zavarovanju.

Potencialni sklenitelji zavarovanja imajo r&nke prioritete v zivljenju in tako tudi pri izbiri
zavarovanja. Poslethio to pomeni, da ne moremo enostavnd, rkatero zavarovanje od
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moznih izbir je najboljSe, saj ima vsako svoje m@sti in slabosti in ravno zato je na koncu
sklenitelj zavarovanja tisti, ki na podlagi svophoritet izbere doldeno zavarovanje.

Ker ponudba zivljenjskih zavarovanj bank temeljimazlicnih ciljnih skupinah potencialnih
kupcev zavarovanj, je praktio nemogoe neposredno primerjati zavarovanja med seboj, saj
ima vsaka banka pri zavarovanju dmoo postavko, kjer pozitivho izstopa od ostaliipzo
stvari zelo kompleksne, ker zaradi r&mlh prioritet potencialnih kupcev zavarovanj ne
moremo doleiti absolutnega »zmagovalcax.

Pri starosti zavarovancev v tabelah v Prilogi «takidimo, da ima najbolj ugodno ponudbo
za zavarovance NKBM, saj ponujajo zivljenjska zavanja osebam v starosti od 14-75 let.
Sledi ponudba SKB banke, kjer ta starostna dobaaznd 15-60 let, in nazadnje je ponudba
NLB, kjer ponujajo svojo raztico zivljenjskega zavarovanja - ¥avanje Vita Plus. Dejstvo
je, da pri ponudbi NLB ne gre za navadno gt zivljenjskega zavarovanja, zato nam tudi
starostna omejitev ne prikaze realnega staigaje ne gledamo iz SirSe perspektive. Pri
Varcevanju Vita Plus gre za wavanje z vkljgeno komponento Zivljenjskega zavarovanja,
pri katerem ima zavarovanec sam moznost izbirezdelki ga bo namenil vévanju in
zavarovanju, in lahko ta delez poljubno dole okviru dolaienih omejitev. S to vrsto
ponudbe se je NLB dejansko usmerila v pravochareavarovalnistvo, ker ne ponuja samo

se aass

Pri moznostih vpléevanja premije med bankami prakio ni velikih razlik. Vse, z izjemo
SKB banke, ponujajo pri zivljenjskih zavarovanjibkb moznost vplgevanja premij v
obrokih ali pa v enkratnem znesku, ki se ga porasmaat letno. Izjema je torej le SKB
banka, kjer imamo moznost vp&vanja premij v meseih obrokih. Tezko sicer temo, da
je to slabost, vsekakor pa bi bilo boljSe za patne kupce zavarovanj&e bi imeli
razsirjeno moznost izbire.

Nadalje lahko pogledamo, kako je pri bankah z @plab koncu (izteku) zavarovalne dobe.
Seveda dobimo izptdo le v primeru, da ne gre za dozivljenjsko vrgavarovanja, saj pri tej
obliki izplacila ne more biti. Pri tistih, ki ponujajo zavaroyanza doléeno dobo pa
teorettno (ob uposStevanju dalenih predpostavk) predrjaponudba NLB, saj je viSina
izplacila dolocena kot zavarovalna vsota + garantirane 3% obféstiimamo sklenjeno
zavarovanje oz. véevanje vé kot 10 let) + obresti pri dotku (v kolikor dobtek je).
Abanka ponuja pri njihovem zavarovanju izpla v viSini zavarovalne vsote s pripisanimi
obrestmi v viSini od 3-4%. Pri SKB banki pa se &pio komitentom poleg zavarovalne
vsote tudi doliki, ki pa niso doldeni v konkretni viSini (Spletna stran Abanke, 208pjetna
stran NLB, 2005; Spletna stran SKB banke, 2005).

Izplacilo v primeru smrti je n&loma najviSje v primeru SKB banke, kjer upta&viec do
konca zavarovalne dobe prejema znesek v viSini 28%rovalne vsote, kateri je ob izteku
zavarovanja priSteta Se zavarovalna vsota. Abaokajp znesek v viSini zavarovalne vsote s
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pripisanimi obresti do tega datuma. Pri NLB izj@l@ v primeru smrti zavarovalno vsoto oz.
vrednost police, v kolikor je vrednost police vigd zavarovalne vsote. NKBM pa izpéa
zavarovalno vsoto v enkrathnem znesku.

Pri vseh zavarovanjih se p&a6,5% davekse je zavarovanje sklenjeno za manj kot 10-letno
obdobje, davka pa se ne ¢dav primeru sklenitve zavarovanja za et 10 let.

NLB in Abanka Vipa ponujata Se nekatere dodatnerosiz pri njunih produktih. Abanka
Vipa ponuja moznost zavarovanja dveh oseb na emgodibm ter dodatno nezgodno
zavarovanje in zavarovanje kémih bolezni. Pri NLB so se odidi ponuditi Se ve€, saj imajo
moznost zavarovanja za primer kiitih bolezni, invalidnosti in nezgodne smrti. Potega
pa imajo na razpolago tudi moznost »dopusta« @&najgkinitve plaevanja premij), odkupa
zavarovanja s tem, da zavarovanje, ki ga skleneagoge veljati takoj naslednji delovni dan
(pri ostalih ve&inoma prvi dan v mesecu).

4.3.2. Nalozbeno zivljenjsko zavarovanje

To vrsto zavarovanja ponujajo v Sloveniji zaenkheatri banke, in sicer SKB banka, Abanka
Vipa in NLB. V nadaljevanju bomo kratko opisalostve bank in poudarili tiste lastnosti, po
katerih storitev doleene banke izstopa od ostalih.

Ponudbo nalozbenega zivljenjskega zavarovanja SHKifikd najdemo opisano v Tabeli 1
(Priloga 4), iz katere je razvidno, da pri SKB biapknujajo sicercisto korektno storitev
glede na storitve ostalih dveh bank. Sredstva B#ij@v investicijski sklad Agiléo P2, ki je
mednarodni uravnotezeni investicijski sklad z intoxram nainom upravljanja nalozb. Sklad
Agiléo P2 se uvi& v novo generacijo investicijskih skladov, kates#novna lastnost je, da
na daljSe obdobje omogmjo viSje donose. Agiléo P2 vlaga sredstva preteénenote
premozenja oziroma delnice drugih mednarodnih isigskin skladov. Cilj nalozbene
politike je razprSeno vlaganje v razle vrste nalozb (delnice, obveznice, instrumenti
denarnega trga) in ragha geografska pod¢@a (Evropa, Zdruzene drzave Amerike ter azijski
trgi), da se doseze optimalno razmerje med donasdrweganjem (Spletna stran SKB banke,
2005). Sklad Agiléo P2 je sicer dokaj nov, saj ileulstanovljen na zsetku februarja 2004,
donosi do danasSnjega dne pa so priblizno 1,25%o(Bberg, 2005).

Ponudba Abanke Vipa je predstavljena v tabeli 4ilo§l 4. Prednosti te ponudbe glede na
ponudbo SKB banke so predvsem v nekaj dodatnih ostidm kot npr. moznost sklenitve
zavarovanja za 2 osebi na eno zavarovalno policanest mirovanja (najeel leto in najveé
2-krat v ¢asu zavarovanja) ter moznost zastave zavarovaliee @a pridobitev kredita pod
ugodnejSimi zavarovalnimi pogoji. Velika prednostlozbenega zivljenjskega zavarovanja
Abanke Vipa pred ostalima dvema ponudnikoma pa(gaenkrat) visoki donosnosti skladov,
v katere se vlagajo sredstva iz \{aaih premij. Donosnost skladov v letu 2004 je o@B4%0

pa do 20,45%ce pa pogledamo triletho obdobje pa je ta vrednestediko viSja, saj znasajo
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donosi od 89,87% pa do 118,43%, brez uposStevanjezoiskega sklada Sova (Spletna stran
Vzajemci.com, 2005).

Ponudba NLB je dosti bolj kompleksna, saj imamorazapolago dve vrsti nalozbenega
zavarovanja, in sicer NLB Nalozba Vita in NLB NatazVita Plus. Pri NLB Nalozbi Vita
vplacamo dol@eno vrednost (minimalno v viSini enotelke, ki se giblje okoli 1000 EUR),
nato nadaljna vpldla niso mozna, medtem ko pri NLB Nalozbi Vita Plabko vpl&ujemo
tudi po obrokih. Naslednja razlika je pri izpla v primeru smrti, kjer imamo pri NLB
Nalozbi Vita Plus v& moznosti, odvisno ali vptajemo v enkratnem znesku ali po obrokih,
poleg tega pa je izptdo odvisno tudi od dodatnih moznosti, ki jih izkeno pri Nalozbi Vita
Plus. To je tudi poglavitna lastnost, kélmalozbeno zavarovanje NLB od produktov ostalih
bank, saj so pri zavarovanju mozne r&m dodatne kombinacije zavarovanja, od nezgodne
smrti, invalidnosti do zavarovanja kttiih bolezni. Istéasno imamo tudi kar nekaj za
zavarovance pozitivnih lastnosti, kot so moznostitp, izbira deleza namenjenega
zavarovanju, moznost investiranja v enega ali skladov, moznost prehoda med skladi,
pridobitev kredita in Se nekaj ostalih moznosti. €iti velja Se moznost izstopa, saj lahko
izstopimo kadarkoli (stroski znaSajo 5% vrednosénpozenja), poleg tega pa je potrebno
pristeti Se 6,5% obdaitev v primeru izstopa prej kot v 10 letih. Poteatoi kupci produktov
imajo moznost izbire med tremi skladi KBC, ki selikeujejo predvsem po stopniji tveganja,
in sicer KBC-Life Defensive, KBC-Life Neutral, KBCiHe Dynamic. Donosnosti KBC-jevih
skladov so sicer precej nizje od skladov AbanDZU, saj dosegajo donosnost med 5% in
9,5%.

5. ANALIZA BAN CNO ZAVAROVALNISKIH STORITEV V
SLOVENIJI

Prvim neuspeSnim poskusom Baega zavarovalniStva na slovenskih tleh so botroval
razlicni vzroki, ki so bili kljuini tudi za kasnejSe, bolj uspeSne primere chaga
zavarovalniStva v Sloveniji. V tem poglavju bomoskosili podati pregled stanja harega
zavarovalniStva v Sloveniji ter prikazati perspeétteh vrst storitev v prihodnosti.

5.1. Stanje na podrdju ban¢nega zavarovalniStva v Sloveniji
V zadnijih letih je za zavarovalniStvo v Slovenifigilna precejSnja rast, toda kljub temu
Slovenija za razvitejSimi drzavami Se precej zgagba Zivljenjskih zavarovanijih in tudi pri

bartnem zavarovalnistvu. Slovensko zavarovalniStvogergevitosti nekje med nerazvitim
vzhodom in razvitim zahodom Evrope.
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Ce si ogledamo aktualne podatke rezultate NLB Viadne od pomembnejsih institucij na
slovenskem trgu za bamo zavarovalnistvo, ugotavljamo, da je po kritejoranih premij
NLB Vita po 11 mesecih leta 2004 na petem mestu,poletju je bila nacetrtem, v
primerjavi z istim obdobjem lani pa je poska za dve mesti. NLB Vita trzi predvsem
enkratna nalozbena zavarovanja, kjer se celotrmai@r@obere takoj, druge zavarovalnice pa
premijo pobirajo veé let. Leta 2004 so prehiteli Generali in Slovenieeljkih zavarovalnic pa
glede na njihov trzni delez zaenkrat Se ne ogrozajo

Trzne deleze zivljenjskih zavarovanj zavarovalniBepubliki Sloveniji imamo prikazane v
Tabeli 3. Na prvih treh mestih so zavarovalniceez kot 10% trznim delezem, ali bolje
receno, zavarovalnice na prvih treh mestih obvladujeginski del trga zivljenjskih
zavarovanj, saj imajo v svojih rokahdvieot 70% delez trga zivljenjskih zavarovanj, odaeg
ima samo Zavarovalnica Triglav&&ot 40% trzni delez.

NLB Vita bi morda srednjetmo znala ogroziti tretje mesto na trgu zivljenjskidwvarovan;,
saj je Vita dosegla po slabem letu delovanja zeket 4% trzni delez, srednjefoo pa ima
nacrt obvladovati od 8-16% slovenskega trga zivljeiijstdavarovan,;.

Tabela 3: Trzni delezi zavarovalnic in drudilanic Slovenskega zavarovalnega zdruzenja
glede na zbrane premije 2003

Zavarovalnica Delez Zivljenjskega zavarovanja (v %)
Triglav 42,12
Maribor 14,94
Kapitalska druzba (KAD) 13,4
Merkur 7,79
Grawe 5,39
Slovenica 4,08
Generali 3,28
NLB VITA 3,2
Adriatic 2,66
Sklad obrtnikov in podjetnikov (SOP) 2,16
Tilia 0,95
Krekova 0,03

Vir: Spletna stran Slovenskega zavarovalnega zdiaz2005.

5.2. Vzroki uspeha oz. neuspeha dosedanjih poveza®loveniji

Dosedanje baime povezave, do katerih je prisSlo na slovenskih, theso bile najbolj uspesne.
Uspeh in neuspeh je odvisen od mnogih dejavnikakpkpa se je izkazalo do sedaj, prezi na
uspeh batno zavarovalnih povezav kar nekaj dejavnikov, ldontako zanemarljivi, kot bi
lahko sklepali na prvi pogled.

Z neuspeSnim zatkom se je prva stala NLB, ki je poskuSala z zametki kaega
zavarovalniStva v povezavi z Zavarovalnico Trigkavzelo zgodaj za slovenske razmere, kar
je opisano v prejsnjih poglavjih. Daleni dejavniki so bili ze vnaprej znani kot ovira pati
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k uspeSnemu b&nemu zavarovalniStvu. Eden izmed teh dejavnikobile tudi slovenska
zakonodaja, saj ni bila (in Se vedno ni) ravno aajdna taki obliki povezav med bankami in
zavarovalnicami in prodaji zavarovalnih produktaekn bank. Med drugim je morala NLB
zaradi zakonodaje tudi omejiti prodajo teh produkt@ samo 9 poslovalnic, kar je ze hud
udarec za uspeh projektse vemo, da ima NLB po Sloveniji preko 250 poslowglprodajo
pa je lahko vrSila v samo 9 poslovalnicah, kar poinga je lahko izkoristila samo 3,6% svoje
poslovne mreze. Vemo pa tudi, da je ravno raz&@rjgoslovna mreza dalene banke pogoj
za uspeh bamega zavarovalnisStva.

Nadalje so vzroki za neuspeh NLB na paglsdbartno zavarovalnih storitev tudi v tem, da
zavarovalni produkti oz. storitve niso bile dovpljlagojene prodaji prek b&ne mreze, saj
so bili produkti praktino identéni tistim, ki so jih ponujale zavarovalnice. Izkézae je, da
so bili razlogi za neuspeh tudi naslednji: s stvarovalnice je obstajal konflikt interesov
zaradi kanibalizma lastne mreze in seveda tuditobr&jer je s strani banke prihajalo do
konflikta interesov zaradi kanibalizma lastne pdmeidVv banki so se bali, da bo zaradi tega
prislo tudi do zmanjSanja bamh viog. Ob vseh teh tezavah pa je bilo prisotndi t
pomanjkanje zaupanja med poslovnimi partnerji ¢(imteiri NLB).

Razloge za neuspeh pa gotovo lahko delno pripifeiiovacevalnim navadam Slovenceyv,
saj so le-ti nagnjeni k varnim nalozbam in s terpripgavljeni na prevzemanje tveganja,
isto¢asno pa so tudi nezadostno seznanjeni zilmogtmi trga kapitala. Po podatkih Banke
Slovenije (2001) se ocenjuje, da ima 95% prebivatmje finatno premozenje nalozeno v
bartnih vlogah. Le 3% vsega finanega premozenja je v bolj réziih nalozbah trga kapitala,
preostanek pa se nahaja v ré&zl zavarovanjih.

Na podlagi strokovne napovedi obsega preobratar§evalnih navadah v Sloveniji je bilo
ugotovljeno, da naj bi do leta 2008 priSlo do maatja 5-10% premozenja iz kamh viog v
druge finane oblike, kot npr. nalozbe v sklade oziroma zinjj&a zavarovanja (Interni viri
NLB).

Aver in Pustatinik (2004, str. 294) naStevata Se nekaj dodatnjdgvdéov, ki lahko botrujejo
neuspehu bamega zavarovalnistva, in sicer izpostavljata slede

* nemotiviran srednji bami menedzment in slabSe izSolani usluzbenci zarbam
okenci;

» relativno visoki stroSki, ki jih imajo banke z uaajem batnega zavarovanja (stroski
pridobivanja dovoljenj in izobrazevanja zaposlenprijlagajanje informacijskega
sistema);

» velika reorganizacijska prizadevanja, ki so m&agte ob tesnejSi kapitalski povezavi
med banko in zavarovalnico.
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5.3. Perspektiva bakino zavarovalniskih storitev v Sloveniji

S priblizevanjem Slovenije Evropi in odpiranjem \adaoskega gospodarstva se
zavarovalniStvu obetajo spremembe. Napovedi razvojmoznosti zavarovalniStva v
Sloveniji kazejo, da lahko @iakujemo nadaljnjo rast zavarovalnih premij, raavoyih oblik
zivljenjskin zavarovanj in w&anje njihovega deleza, pa\evanje deleza zavarovalne
dejavnosti v BDP in zavarovalne premije na prelom@alspremembo strukture lastniStva
slovenskih zavarovalnic, povezovanje zavarovalnidragimi finar€nimi institucijami ter
razvoj distribucijskih mrez, kot so: e-zavarovalws barno zavarovalnistvo (Aver,
Pustaténik, 2004, str. 295).

Na splosno velja in tudi vsakodnevna praksa p@&yjya so moznosti za izkatéhje
sinergtnih winkov na podrgju dolgor@nih zivljenjskinh zavarovanj mnogo boljSe kot pri
splodnih zavarovanijih. Zivljenjska zavarovanja seliko bolj privia&na za posle
»bancassurance-a«, imajo visje stopnje rasti in¢ctohosnosti kot sploSna zavarovanja in so
tudi manj podvrzena cilkdhim gibanjem. Strokovnjaki napovedujejo, da bodmKeabolj
aktivno posegle tudi na trg sploSnih zavarovangl&gpov za to je & (BeSter, Kobal, 1998,
str. 99):
» stranke vedno bolj pogosto gakujejo od svoje banke kompletno fikao storitev;
» pricakovati je mone sinergine Wwinke med premoZenjskim zavarovanjem in
hipotekarnimi krediti;
 mreza batnih poslovalnic lahko postane s S$irSo ponudbo zawaj Se bolj
ucinkovita;
» direktni distribucijski kanali za finaime storitve odpirajo nove moznosti za vstop bank
na trg splosnih zavarovanj;
* z nizjimi stroSki bodo banke lahko znizale cenddtkot se je to Ze zgodilo pri
zivljenjskih zavarovanjih) splosSnih zavarovanj irospale bolj konkuretne kot
zavarovalnice.

Strokovnjaki napovedujejo poleg visokih rasti baega zavarovalniStva na podjo

zivljenjskih zavarovanj tudi »odkritje« poslovnihrilpznosti bank na trgu sploSnih
zavarovanj. Uporaba direktnega marketinga in telgfe prodaje poveje moznosti za
nadaljnjo rast na obeh podjit (BeSter, Kobal, 1998, str. 99).

Na podlagi razmer v evropski so&es in razvoja slovenskega zavarovalnega trga \nglad
letih lahko sklepamo, da bodo nalozbena zivljengkearovanja zavzemala vse pomembnejSi
del trga zivljenjskih zavarovanj tudi pri nas (Mu&iovk, 2003, str. 301).

Glavni kazalnik razvoja zavarovalnistva je rasttbrin neto zavarovalnih premij. Za rast
premij v svetu napoveduje pozavarovalnica SwissReezazvite drzave realno dvakratjee
rast od razvitih drzav pri nezivljenjskih in skotakrat vejo pri zivljenjskih zavarovanijih.
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Zanimiva so predvidevanja za Slovenijo, kjer zaraastenosti nezivljenjskih zavarovanj
SwissRe ptiakuje rast premij na ravni 4,7% (oziroma 4,0%), Jamblizu rasti BDP. Za
premije zivljenjskih zavarovanj pa napovedujejopnej hitro rast po stopnji 15% letno, zatem
pa umirjanje na 10% letno. Povpna stopnja rasti zivljenjskega zavarovanja je vadipal od
1999 do 2002 mmmo presegala povpfeo stopnjo rasti v zavarovalni panogi. Glede na
usmeritve in mednarodne primerjave imajo zivljenpjglavarovanja pri nas Se precej moznosti
in v prihodnje se bo ntmo poveéal njihov delez v portfelju slovenskih zavarovalnioliko

se bo poveéal, je odvisno od kupne nioprebivalcev in dagne politike drzave (Aver,
Pustattnik, 2004, str. 285-286).

Tabela 4: Povptme letne rasti zavarovalnih premij v obdobju 199022in njihove napovedi
za Slovenijo in svet za obdobje od 2003-2013

Nezivljenjsko zavarovanje 1990-2002 2003-2006 200013
Razvite drzave 2,6% 3,2% 2, 7%
Nerazvite drzave 6,4% 6,6% 6,8%
Skupaj svet 2,9% 3,6% 3,2%
Slovenija 4,7% 4,7% 4,0%

Zivljenjsko zavarovanje 1990-2002 2003-2006 20071
Razvite drzave 3,9% 3,1% 3,5%
Nerazvite drzave 9,3% 9,3% 8,4%
Skupaj svet 4,5% 3,9% 4,2%
Slovenija 16,5% 15,0% 10,0%

Vir: Aver, Pustatinik, 2004, str. 286.

Napovedi za rast premij v Sloveniji je izdelala itsVetovalna hiSa McKinsey, kar je

prikazano v Tabeli 5.

Tabela 5: Predvidevana rast premij zivljenjskiharavanj v Sloveniji (v mrd EUR)

Leto Napovedi premij skupaj — nominalno (v mrd. SIT)
Mc Kinsey Stiblar
2005 1,743 1,739
2006 2,041 2,054
2007 2,215 2,424

Vir: Aver, Pustatinik, 2004, str. 286.

Svetovalna hiSa Mckinsey predvideva, da bo rasnpre Sloveniji v naslednjih petih letih
nominalno 15% oziroma realno 7%. To bi pomenilo &%acijo, kar pa je glede na
makroekonomske napovedi UMAR zelo visok odstotekp®edi Stiblarja predvidevajo
realno rast premij po stopnji 10%, kar pomeni vgreju 14% nominalno rast v obdobju od
leta 2003 do leta 200¢¢ bi bila inflacija 4%. Vsekakor pa bo slovenskeaavalnistvo v
naslednjih letih pow&alo svoj delez v bruto domsem proizvodu, ki se bo postopoma
priblizeval povpréju EU (9%) (Aver, Pustatnik, 2004, str. 285-286).
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Na podlagi povprénih letnih rasti in napovedi rasti zavarovalnihmijeza prihodnja leta, ki

so prikazane v Tabeli 4 in Tabeli 5, lahko razberema za batmo zavarovalniStvo v

Sloveniji v prihodnjih letih vsekakor obstaja patenl za rast. Koéni rezultat pa je seveda
odvisen od samih bank oziroma od tega, kako uspedde v trzenju in prodaji zavarovan]
preko bank in od konkurénosti njihovih ponudb.

SKLEP

Zavarovalnice dobivajo na trgu konkurenco, ki jeegstavljajo nove finame druzbe z
raznovrstno ponudbo fin&nih storitev. Procesi zdruzevanja slovenskih fimam druzb so se
razmahnili Sele v zadnjem letih in so potekali tigleo patasi, predvsem zaradi omejevalne
zakonodaje. Sele v zadnjih dveh letih so opaznensgmbe na tem podfa. Predvsem
pokojninska reforma je privedla banke in zavaron&o tega, da so zdruzile svoje znanje in
tudi teznje po nadaljnjem povezovanju. V skupniogeki finaréni druzbi se v glavnem
ponujajo proizvodi in storitve s podfia baréniStva, zavarovalniStva, pokojninskih
zavarovanj in nalozbene dejavnosti.

Bantno zavarovalnistvo kot najviSja oblika sodelovagak in zavarovalnic v razvitem svetu
si kot nova panoga pasi utira pot tudi v drzave, ki trkajo na vrata gkurazvitih. Ob
hkratnem razvoju obeh sektorjev, kot sta dmagtvo in zavarovalnistvo, ¢& ta meSana
panoga neko svojo, sicer od njiju neodvisno pok3da je njena dok@na oblika delovanja,
je odvisno od okoli&n, v katerih nastaja.

Bantno zavarovalnistvo se lahko pohvali z visokimi sti@mni rasti , ki se péakujejo tudi v
prinodnje. Sodelovanje med bankami in zavarovamicamoga@a izkoristek sinergnih
ucinkov, veijo konkurernost, viSje doldke in tudi bolj kakovostne storitve za stranke.
Pricakovati je, da se bo bamo zavarovalniStvo s podija zivljenjskih zavarovanj agresivno
razSirilo tudi na podrge splosnih zavarovanj. Tisti, ki modernim trendaavarovanja ne
bodo sledili, bodo morali veliko pozornosti namemnizevanju stroskov, saj jim bo le-to
omogailo nadaljnji obstoj in ohranitev trznih delezev.

Bantno zavarovalniStvo postaja v zadnjih letih v Slagggomembno interesno podije za
razne finagine institucije, ki zelijo poue&ti dobtek in trzni delez z uvedbo novih finamh
storitev. Podrdju zivljenjskih zavarovanj kot najpomembnejSemu dukiu baknega
zavarovalniStva se obeta na osnovi podatkov o rexpbwasti deleza premij iz zivljenjskih
zavarovanj tudi v obdobju po prevzemu valute Evobden razvoj. Ta razvoj je seveda v
rokah predvsem b&nih institucij in njihovih lastnikov (predvsem th), ki z izkuSnjami iz
tujine prinasajo na slovenski trg ze uveljavljemedukte v Evropi in ustrezno znanje za to
podraije dejavnosti.

44



Tuje banke, ki so lastniki nasSih bank - s krepavin podporo bankam —caram pri
opravljanju poslov bamega zavarovalniStva odpirajo na eni strani sebstpr za dodaten

zasluzek oz. za nove trge, po drugi strani pa sdewvenskim bankam omog@ kvaliteten
razvoj tovrstnih storitev na evropski ravni.
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PRILOGA 1: Donosnost na kapital pri finantnih institucijah (delitev
glede na prevladuj@o vrsto ponudbe
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Vir: Interni viri NLB, 2004.



PRILOGA 2: Primeri ban ¢nega zavarovalniStva v Evropi

Primer: Predica

Predica je ena izmed vodilnih francoskih zavaroealustanovljena s strani najyje
francoske banke Credit Agricole (podatke najdem®rifogi 2, Tabela 1) in je s strani
strokovnjakov, ki se ukvarjajo z bamm zavarovalniStvom smatrana kot eden izmed npjbol
uspesnih modelov banega zavarovalniStva v Evropi.

Credit Agricole je klj¢en igralec na francoskem k@em trgu in ima ogromno mrezo
poslovalnic in decentralizirano strukturo. Svojitmaskam ponuja Sirok spekter firarih
storitev in zavarovalnih produktov. Banka je 1e@@ objavila mono rast prihodkov, ki so se
poveiali glede na prejSnje leto za 16.4% na 2.762 nmipoEUR. Predica je bila ustanovljena
leta 1986 in je do leta 2000 dosegla 10,9% trzieadleJe pa tudi naj¢@ sestrska
zavarovalnica incetrta najvéja zivljenjska zavarovalnica v Franciji. ¥je so le Se CNP,
AXA in Natio-Vie/Cardif. Predica Se vedno p@wge svoj trzni delez, predvsem naua
zanimanja prebivalstva za nalozbena Zzivljenjskaraxanja.

Banka Credit Agricole se je &la ukvarjati s prodajo zavarovalniskih produkte 2ta
1950, ko so podruznice &e s prodajo zivljenjskih zavarovanj. Pred ustaivgo Predice in
Pacifice v 80-ih letih je Credit Agricole dolgo pk@vala izkuSnje ljudi z zavarovalnicami,
pogodbami ter s podporo, ki so jim jo nudile zavainice. Na podlagi informacij
pridobljenih na ta nan je banka zasnovala strukturo Predice in Pactikcazdelala produkte
in podporo, katerih namen je bil prés@ricakovanja ljudi, obenem pa to dose nizjimi
stroski kot konkurenca. Kar se&di podrd@ja Zivljenjskega zavarovanja pa so ugotovili, da
vecina strank izhaja iz srednjega sloja in da trenutiostopni zavarovalni in vésvalni
produkti ne zadovoljujejo njihovih potreb. Polegdeso prisli tudi do zakljika, da veliko
ljudi ni razumelo zavarovanj, ki so jih kupili, gaodukti niso bili prilagojeni zahtevam strank
ampak bolj zavarovalnicam ter da so bile zavara@alice predrage. Predica se je odzvala
na n&in, s katerim je uvedla produkte, ki so bili nanemjsrednjemu sloju in so bili razumno
cenovno ovrednoteni, razumljivi in prilagojeni petam strank. Credit Agricole ima trenutno
15,5 milijona strank v «e kot 8.000 poslovalnicah Sirom Francije, Predicaimpa 4,1
milijona sklenjenih zavarovalnih polic, kar pa nam@& povéati s ponudbo
individualiziranih produktov.

Kljub temu da Predica trenutno deluje le preko @rAdricole, pa protuje moznost Siritve

preko dogovorov z raznimi drugimi institucijami. &nzmed moznosti je tudi Banque
Sofinco. Nértujejo tudi m@&no udelezbo pri pokojninskih skladih, za kater@szlvideva, da

bodo aktualnicez nekaj let, ko se bo prebivalstvo Francije Setgvak in bodo drzavne
pokojnine postale nezadostne (Drury, 2001, sti53p-



Tabela 1: Finaéni rezultati poslovanja Credit Agricole 1999-20@0fio EUR)

2000 1999
Cisti obrestni prihodki in opravnine 15.686 14.055
Bruto prihodki iz poslovanja 5.615 5.064
Prihodki iz finan énega poslovanja 4.535 3.973
Cisti prihodki pred davki 5.010 4.757
Cisti prihodki pred dobi ¢&kom manjsinjskih lastnikov 2.800 2.463
Konsolidirani ¢&isti prihodki 2.762 2.373

Vir: Drury, 2001, str. 54.
Primer: Commerzbank

Commerzbank je ena najjié nemskih poslovnih bank in bank, ki se ukvarjajdargnim
zavarovalnistvom. Neto datek banke je po odbitku vseh davkov in ostalih weSznaSal
kar 1,34 milijarde EUR (Tabela 3). Pri prodaji zeoxaan in vatevalnih produktov banka
sodeluje s partnerji, ki prodajajo produkte te ankK Commerzbank Zelijo obdrzati svojo
mrezo poslovalnic, ist@sno pa se trudijo promovirati prodajo svojih seritudi v tujini.

Veliko Stevilo povezav se je razvilo med velikimistitucijami, katere so iskale partnerje za
dolgora:ne povezave in ke, kako se uveljaviti in prodajati produkte, takama kot tudi v
tujini. Predvsem je to prisotno pri bam zavarovalniskih poslih, kjer se to odvija preko
partnerjev banke, ki prodajajo kigne produkte. Velika priloznost se je ponudila [E888, ko
so zd&ele vsa podjetja skupine Aachner und Minchener (AMBodajati produkte
Commerzbank. Poleg tega se je uspesieladudi zdruzitev z DVAG, naj¥gm evropskim
prodajalcem batno zavarovalnih produktov. Prav tako je bilo 1et#92 zelo uspesno za
prodajo zivljenjskih zavarovalnih produktov tudiradi napovedi vlade, da bo spremenila
dawno politiko, ki bi vplivala na zavarovanja.

Leta 2000 je Commerzbank utrdila svojo povezavtalijansko zavarovalnico Generali. S
tem Generali natuje zavarovalne centre znotraj poslovalnic Conaiank, sc¢imer bi
dosegel prodajo celotne palete zavarovanghiam strankam v priblizno 650 od nekajévieot
1000 poslovalnicah. Cilj te nemsSko-italijanske poase je povéati letne prihodke od
zivljenjskega zavarovanja v prihodnjih petih letia priblizno 1,5 milijarde EUR. Zaradi
negotove prihodnosti glede pokojnin v Na&jin pa Commerzbank v povezavi z Generali
nartuje oktutno poveéanje prihodkov tudi na tem podija (Drury, 2001, str. 63-64).



Tabela 2: Primeri bamega zavarovalniStva v Neij

Banka Zavarovalnica Nain zdruzitve Leto
R&V R&V Lebensversiherung MarketinSki sporazum 1922
Citibank KKB-Life Ustanovitev zavarovalnice 1985
Berliner Bank Gothaer Lebensversicherung MarketiaBlrazum 1986
BfG Bank Aachner und Minchener Prevzem s strani A&M

Deutsche Bank DB Leben Ustanovitev zavarovalnice 8919
Dresdner Bank Allianz Marketinski sporazum 1989
Commerzbank DBV Versicherung 25% prevzem 1990
Deutsche Bank Deutsche Herold Prevzem 1993

Vir: Genetay, Molyneux, 1998, str. 80.

Tabela 3: Kljgni finan¢ni podatki Commerzbank 1999-2000 (v mio EUR)

2000 1999
Skupna bilanéna vsota 459.662 372.04(
Kapital 12.523 11.1417
Cisti obrestni prihodki 3.516 3.207
Cisti obrestni prihodki po rezervacijah 2.831 2.518
Dobiéek iz poslovanja 949.000 592.00(
Stroski iz finanénega poslovanja 5.477 4.476
Dobi¢ek pred davki 2.234 1.371
Dobi¢ek po davkih 1411 975.000
Cisti dobigek 1.342 911.000

Vir: Drury, 2001, str. 63.
Primer: Rabobank in ING

Rabobank je zadruzna banka (angl. cooperative banigluzi tudi kot centralna banka
nizozemskim zadruznim bankam. PonaSa se z &ajverezo poslovalnic na Nizozemskem,
ki vsega skupaj Steje kar 800 batiknic. Njena kerinska zavarovalnica, Interpolis (peta
najveija nizozemska zavarovalnica po zbranih premijakgtsro je imela Rabobank sklenjen
distribucijski sporazum, ponuja svoje produkte jeiRjskega in nezivljenjskega zavarovanja
vsem bankantlanicam. Rabobank je imela do leta 1989 v zavarowiatlo takrat po zakonu
maksimalen 15% kapitalski delez, po sprostitvi zedkoh omejitev pa je ta delez strmo
naragal in je do leta 1990 narasel na kar 95%, danedgsaga 100%. Rabobank je tudi
strateSko povezana z najjiem neodvisnim evropskim upravljalcem vzajemnih asldv,
Robeco. Vse tri velike in pomembne ustanove (Ratobiterpolis in Robeco) razvijajo
skupne nalozbe (ang. joint investment), zavarovdbre vatevalne produkte. Povezava
Rabobank-Interpolis predstavljacesek obdobja konsolidacije v velikem obsegu na pgdr
nizozemskih finaénih storitev.

Zagotovo omembe vreden primer v nizozemskemcam zavarovalniStvu ostaja ING
Group, ki je rezultat zdruzitve leta 1991, in siomed takrat najwgo zavarovalnico
Nationale-Nederlanden ter tretjo najjeebanko NMB Postbank. Kljub visoki publiciteti, je
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spremljala omenjeno zdruzitev, sam proces ni potglealko. Pojavljali so se konflikti med
nasprotujéimi si interesi, s katerimi se je sbla Nationale-Nederlanden, ko je objavila svojo
namero o prodaji zavarovalniskih produktov prekgatrPostbank. Zaradi tega so se
zavarovalni agenti, ki so zavarovalnici doslej kmeli kar 80% zavarovanj, odiih za
bojkot. Po z#&etnih tezavah je ING postal nafijie ponudnik finagnih storitev na
Nizozemskem, katerega struktura je kazala nacramt distribucijskih kanalov (samostojno
posrednistvo, neposredno prodajno osebje¢rmmposlovalnice ter direktni marketing), ki so
ponujali tako batne kot tudi zavarovalniske produkte (Tabela 5). Ks¢ kaze, pa so te
tezave doprinesle k zmanjSanju moznosti za dosegogg, saj je ING Se pet let po zdruzitvi
mocno odvisna od neodvisnih posrednikov (agentov).

Eden od zelo pomembnih faktorjev v razvoju ING jegova internacionalizacija, saj se kar
49% njegovih zavarovalniskih ter 34% Idaih poslov izvaja v tujini, kar je tehten razlog za
trditev, da je ING Group restio mednarodni finami konglomerat (Genetay, Molyneux,
1998, str. 87-88).

Tabela 4: Primeri bamega zavarovalniStva na Nizozemskem

Banka Zavarovalnica N&in zdruZitve Leto
Rabobank Interpolis Prevzem 1990
VSB AMEV Zdruzitev 1990
Postbank Nationale-Nederlanden Zdruzitev (ING) 1991
ABN AMRO ABN AMRO Lebensverzekering Ustanovitev zagvalnice 1993

Vir: Genetay, Molyneux, 1998, str. 86.

Tabela 5: Prodaja distribucijskih kanalov ING

Kanal Stevilo | % premij Zivl]. % premij nezivlj.
zavarovanja zavarovanja
Samostojni posredniki 10.000 82 82
Agenti 1.200 12 14
Bantne poslovalnice 400 2 2
Postne poslovalnice/direktna prodaja 2.000 4 1

Vir: Genetay, Molyneux, 1998, str. 88
Primer: Monte dei Paschi in San Paolo

Leta 1989 je banka Monte dei Paschi di Siena kup#a&arovalnico Compagnia di
Assicurazione Ticino, zavarovalnico, ki dheo poslov opravi s splosSnim in zivljenjskim
zavarovanjem preko dvelgdrinskih podjetij - Montepaschi Vita SpA in Ticidssicurazioni
SpA. S pomgjo nasvetov iz Predice, zavarovalnice v lasti feake banke Credit Agricole,
je Montepaschi Vita SpA uspelo zbrati 200 milijdid premij v prvem letu poslovanja.
Montepaschi Vita belezi povpieo 43% letno rast premij med leti 1991 in 1994 (&Gawy,
Molyneux, 1998, str. 83).



Banka San Paolo je ustanovila zavarovalnico SarnoPdiba leta 1992. Glavna strategija
zavarovalnice je bila prodaja zavarovalnih produkpoeko batine mreze banke San Paolo,
poleg tega pa je imela zaposleno tudi mrezo agei@an Paolo Vita belezi zelo impresivno
rast med leti 1991 do 1994, rekord je bil kar 12&8tha rast prodanih zavarovalnih
produktov.

Tabela 6: Primeri banénega zavarovalniStva v Italiji

Banka Zavarovalnica N&in zdruZitve Leto
Monte dei Paschi di Siena Montepaschi Vita Prevzem 1991
ICCRI Eurovita Italcasse Skupna vlaganja 1991
San Paolo San Paolo Vita Ustanovitev zavarovalnice 1992
Cariplo Carivita Skupna vlaganja s CNP in TSB 1992
Banca Nazionale del Lavaro BNL Vita Ustanovitevaawalnice 1992
Banca di Roma INA Sodelovanje 1992
Banca Commerciale Italiana Assiba Skupna vlaganja 9931

Vir: Genetay, Molyneux, 1998, str. 83.



PRILOGA 3: Primeri ban ¢no zavarovalnih produktov v Sloveniji

Tabela 1: Bartno zavarovalni produkti SKB banke

primeru smrti

izplatana zav. vsota po izteku
zavarovanja

SKB banka Zivljenjsko zavarovanje NaloZbeno Zivljenjsko zavarovanje Skladba 1
Starost 15-60 let 14-65 let
Zavarovancev
Vplaéilo meseéne premije enkraten znesek / obroki
gzicuilio ol Zavarovalna vsota + daikii (enkraten . . .
koncu zav. . vrednost premoZenja — izstopnéke in dajatve
znesek ali renta
dobe
upravienec do konca zav. dobe prejema
Izplagilo v na vsakih 6 mesecev 10% zav vsote + | do 70. leta zavarovalna vsota, kasneje v viSin

odkupne vrednosti

ViSina premije

/

minimalno 750 EUR ali 50 EUR v primeru
mes&nega vpldevanja

Davek

6,5% 0z. za 10+ let ni davka

/

Doba
zavarovanja

5-25 let

5-20 let

Dodatne
mozZnosti

/

Predéasni
izstop

mozen delni odkup sredstev do 80% vrednos
premoZenja

=

Investicijski
sklad

Agileo P2 (trenutna letna donosnost -cca. 1%

Vir: Spletna stran SKB banke, 2005; Bloomberg, 2005

Tabela 2: Bartno zavarovalni produkti NKBM

NKBM

Zivljenjsko zavarovanje — Zivlj. mir

Zivljenjsko zavarovanje — Zivljenje Plus

Starost
zavarovancev

14-75 let

14-75 let

Vplaéilo

letno / obroki

letno / obroki

Izplacilo ob
koncu zav.
dobe

/

Izplagilo v
primeru smrti

zavarovalna vsota v enkratnem znesku

zavarovalsia vsenkratnem znesku

ViSina premije

/

/

Davek NI za 10+ let NI za 10+ let
Doba . vse Zivljenje 1-25 let
zavarovanja
Dodatne

< . / /
moznosti

Vir: Spletna stran NKBM, 2005.



Tabela 3: Bartno zavarovalni produkti Abanke Vipa

Abanka Vipa | 2Vi- zavarovanje — Zilj. zav. — Vsezivljenjsko | Zivlj. zav. — Rizi&no
MeSano
Starost 30-35 let
Zavarovancev
Vplaéilo letno / obroki /
Izpladilo ob
koncu zav. / /
dobe
Izplacllo v zavarovalna vsota + obresti
primeru (3-4%) X X
smrti
VisSina zav. vsota + obresti
" . zavarovalna vsota zavarovalna vsota
premije pripisane do tega datuma
Davek NI za 10+ let NI za 10+ let NI za 10+ let
Doba .
. / vse Zivljenje /
zavarovanja
1. 2 osebi na eno pogodbo
2. dodatno nezgodno
Dodatne e + dod / dod d .
MoINosti zavarovanje + dodatno odatno nezgodno zavarovanj
zavarovanije kritinih
bolezni

Vir: Spletna stran Abanke, 2005.

Tabela 4: Bartno zavarovalni produkti Abanke Vipa

Abanka Vipa

NaloZbeno Zivljenjsko zavarovanje

Starost zavarovancev

14-65 let

Vplaéilo

/

Izpladilo ob koncu zav. dobe

Zavarovalna vsota, enaka vrednosti prieaanega premozenja v izbran
IS

ih

Izpladilo v primeru smirti

Zajantena zavarovalna vsota za primer smrti 0z. vredm@shozZenja na
osebnem naloZbenemitau

ViSina premije

/

Davek

NI za 10+ let

Doba zavarovanja

10-25 let

Dodatne moznosti

1. 2 osebi na 1 zavarovalno polico;

2. po 2 letih mozZno mirovanje -> nagvé leto in najvé 2-krat véasu
zavarovanja;

3. mozZnost zastave zavarovalne police za pridolsitedita pod
ugodnejSimi pogoji

Predéasni izstop

MozZnost izstopa po 2 letih — do 80% odkupne vretipadice

Investicijski sklad

1. Skladi Abagne DZU (delniski Zajek, meSani Vipek, uravnotezeni
Polzek, obvezniski Sova);
2. Donosnost skladov:
- 1 leto — Zajek 20,45%; Vipek 16,34%; Polzek 17,81%; Sova 6,6
- 3leta — Zagk 118,43%; Vipek 93,05%; Polzek 89,87%; Sova

D%

32,50%

Vir: Spletna stran Abanke, 2005; Spletna stran &zaj.com, 2005.



Tabela 5: Bartno zavarovalni produkti NLB

NLB

Var éevanje Vita Plus

Starost zavarovancev

20-65 let

Vplaéilo

enkratno vpldilo / obroki

Izpladilo ob koncu zav. dobe

(vkolikor dobiek je)

zavarovalna vsota + 3% obresti garantirano (10+Hetbresti pri dohiku

Izpladilo v primeru smrti

zavarovalna vsota za smrt ali vrednost police, ikkolje ta viSja

ViSina premije 50 EUR
Davek NI za 10+ let
Doba zavarovanja 10+ let

Dodatne moznosti

1. mozZnost »dopusta« + odkup + zavarovanje veliaj taaslednji dan
2. kriti¢ne bolezni + invalidnost + nezgodna smrt

Vir: Spletna stran NLB, 2005.

Tabela 6: Bartno zavarovalni produkti NLB

NLB

NLB Nalozba Vita 1,2,3,4,...

NLB Nalozba Vita Plus

Starost
zavarovancev

14 — 65 let

14 — 65 let in 364 dni

Vplaéilo

enkratno

enkratno / obtno

Izplacilo ob
koncu zav.
dobe

* povr&ilo neto vpl&ane premije ob
koncu pogodbe

e 105% udelezba v donosu koSarice
delnic 30 skrbno izbranih
mednarodno priznanih t.i.»blue chip
podjetij

ZAVAROVANJE JE DOZIVLIENJSKO /
NEOMEJENO
Pri obro¢&nem vplatevaniju:

Enkratno vplaéilo:

«

V primeru smrti; zavarovalna vsota ali
vrednost police, katerakoli je paisSja

V primeru kritiéne bolezni (izbirno):
zavarovalna vsota za kiitio bolezen

V primeru nezgodne smrti / popolne trajn
invalidnosti zaradi nezgode (izbirno):
dvakratna osnovna zavarovalna vsota ali
vrednost police, katerakoli je paiSja

V primeru odkupa: vrednost police minus
strosSki odkupa (razen v prvih 30-ih dneh
podpisa ponudbe) minus davek PDP&,
se odkup opravi v prvih desetih letih
trajanja zavarovanja.

V primeru naravne smrti: vrednost police
zavarovalna vsota za smrt (0osnovno
zavarovanje)

V primeru nezgodne smrti: vrednost polic
+ zavarovalna vsota za smrt (osnovno
zavarovanje) + zavarovalna vsota za
dodatno nezgodno zavarovanje

V primeru popolne trajne invalidnosti
zaradi nezgode: vrednost police +
zavarovalna vsota za dodatno nezgodno
zavarovanje

V primeru odkupavrednost police,
zmanjSana za stroSke odkupa in davek o
prometa zavarovalnih poslote se odkup
opravi v prvih desetih letih trajanja

@

D

zavarovanja




Tabela 6: Bartno zavarovalni produkti NLB (nadaljevanije)

primeru smrti

NLB NLB Nalozba Vita 1,2,3,4,... NLB Nalozba Vita Plus
_ . Enkratno vpla¢ilo: 1. smrt = vrednost police in
1. naravna smrt = glavnica oz. vrednost ; .
remoZenjace je ta vigia zavarovalna vsota A; 2. nezgodna smrt in popo
b jace ) _ ) trajna invalidnost zaradi nezgode = vrednost
- 2. nezgodna smrt = zavarovalna vsota v L .
Izplaédilo v police in zav. vsota A+B;

viSini glavnice ali vrednost premoZenia,
je ta vi§ja, in dodatni znesek, ki je enak
viSini vplatane glavnice, vendar najve
5.000 EUR

Obroéna vplagila: 1. smrt = zavarovalna vsota A

ali vrednost police; 2. nezgodna smrt in popolna
trajna invalidnost zaradi nezgode (zav. vsota B g

vrednost police; 3. kritha bolezen (zav. vsota C

ViSina premije

min 1000 EUR

« najniZja enkratna premija: 1.000 EUR

+ obraina vpl&ila premije: 50 EUR (meseo),
150 getrtletje), 300 EUR (polletje), 600 EUHR
(leto)

+ najniZja dodatna premija: 500 EUR

Davek

NI za 10+ let

NI za 10+ let

Doba
zavarovanja

10 let+ pribl. 1 mesec

. Zivljenjsko zavarovanje za primer smrti:
Zavarovanije je doZivljenjsko/neomejeno
«  Kriti¢ne bolezni: do starosti 65 let in 364 dn
+ Dodatno zavarovanje nezgodne smrti in
popolne trajne invalidnosti: do starosti 75 le
in 364 dni

Obroéno vplagilo: 1. smrt (zav. vsota A) + 2.
nezgodna smrt in popolna trajna invalidnost zar
nezgode (zav. vsota B) + 3. kéitia bolezen (zav.
vsota C)

Enkratno vplaéilo: 1. smrt (zav. vsota A) +
nezgodna smrt (zav. vsota B) + popolna trajna
invalidnost zaradi nezgode (zav. vsota C)

«  zavarovanje velja takoj naslednji dan po

AT

—

adi

)|

r?]zgﬁg]:ﬁ dodatnih moznosti NI podpisu pogodbe in vpidu premije
+  moZnost pditnic (3-krat po najve 6
mesecev)
+ izbira deleza namenjenega zavarovanju
+ moZnost. investiranja v enega alt\akladov
« moznost prehoda med skladi
« dostop do sredstev mozen v 24 mesecih o
sklenitve
»  pridobitev kredita na podlagi zavarovalne
police
« mozen popolni ali delni odkup
«  popolni odkup: vrednost police minus stros
. . . dkupa (razen v prvih 30-ih dneh od podpis
MoZen samo popolni odstop / kadarkoli 0 -
Pred¢éasni (stroski 5% vrednosti premozenja + ponudbe) mlrr]u(st di‘.’ﬁll( ':Ef& se odkup
izstop obdavitev 6.5% v primeru izstopa pred 10 opravi v prvih desetin letin trajanja
leti zavarovanja. .
« delni odkup: najnizja odkupna vrednost je
1.000 EUR, najniZja preostala vrednost pol
1.000 EUR
1. Skladi KBC (KBC-Life Defensive, KBC-Life
Tuj zaprt investicijski sklad s Siroko Neutral, KBC-Life Dynamic)
Investicijski geografsko in sektorsko razprsitvijo 2. Donosnost skladpv
N . - . - 1 leto — Defensive 5,37%; Neutral 7,33%;
sklad koSarice delnic, od katere rasti je odvisna

donosnost nalozbe

Dynamic 9,35%
- 2 leti— Defensive 6,03%; Neutral 7,64%;

Dynamic 8,58%

Vir: Spletna stran NLB in KBC, 2005.
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SLOVARCEK SLOVENSKIH PREVODOV TUJIH IZRAZOV

Allfinanz univezalne (popolne) finance
assurerbanks zavarovalniSke banke

assurfinance zavarovalno bamistvo

bancassurance bartno zavarovalnistvo

joint venture skupna vlaganja

one-stop shopping prodaja produktov »od Zatka do konca«
retail banking poslovanje bank s prebivalstvom
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