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Abstrakt

GRESKO, Marek, Bc.: Distribuéné kanaly v poistovniach. Ekonomicka
univerzita v Bratislave, Narodohospodarska fakulta, Katedra poistovnictva. Veduca

zaverecnej prace: prof. Ing. Erika Pastorakova, PhD. Bratislava, NHF EU: 2019. 71 s.

Distribuéné kandly, ich nastavenie a vysledky patria medzi najviditelnejSie
¢innosti v poistovniach. S rozvojom spoloc¢nosti sa vyvijaji aj distribu¢né kandly.
Diplomova praca sa zaoberd vyhodami a nevyhodami jednotlivych moznosti distribucie
poistnych produktov a komparuje systémy pouzivané v sti€asnosti. Prva kapitola definuje
distribuciu poistenia, jej delenie a vyuzivané distribu¢né kanaly. Vo vysledkoch prace su
zhrnuté a graficky vyobrazené zistené poznatky s cielom preukdzat’ dolezitost’ multi-

kanalovej distribucnej politiky v poistovniach.

KPicové slova:
Distribuéné kandly v poistovniach, Distribu¢né siete v poistovniach, Distribucia

v poistovnictve



Abstract

GRESKO, Marek, Bc.: Distribution chanels of insurance products. University of
Economics in Bratislava, Faculty of Economy, Department of Insurance. Thesis

supervisor: prof. Ing. Erika Pastorakova, PhD. Bratislava, NHF EU: 2019. 71 p.

Distribution channels, their setup and results are considered to be the most visible
activities in insurance companies. Distribution channels are developing alongside
company’s development. The diploma thesis deals with the advantages and disadvantages
of individual possibilities of distribution of insurance products and compares the systems
being used at present. The first chapter defines the distribution of insurance, its division
and used distribution channels. The results of the diploma thesis summarize and
graphically illustrate the findings in order to demonstrate the importance of multi-channel

distribution policy in insurance companies.

Keywords:

Distribution chanels of insurance products
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Z.oznam skratiek

EU  — Eurdpska unia

EHP — Eurdpsky hospodarsky priestor
HDP — Hruby doméci produkt

HPP — Hrubé predpisané poistné

MV  — Motorové vozidlo

NBS — Narodna banka Slovenska

ND  — Nepriama distribucia

NP  — Nezivotné poistenie

PD  — Priama distriblcia

PFA — Podriadeny finan¢ny agent
SDP — Sprostredkovatel’ doplnkového poistenia
SFA — Samostatny finan¢ny agent
VFA - Viazany finan¢ny agent

VIA - Viazany investi¢ny agent

ZP  — Zivotné poistenie



Uvod

Distribticia, distribucné kanaly a sprdvne nastavenie distribuc¢nej politiky je
v poistovnictve jednym zo zékladnych prvkov tspesného fungovania na trhu. Poistovne
stoja pred tazkou otdzkou ako predavat’ svoje poistné produkty klientom, pretoze
rozhodnutie, ktoré ucinia sa prejavi v ich kone¢nom hospodareni. Pozadie rozhodovania
o spravnom nastaveni distribu¢nych kandlov je dlhym procesom analyzovania minulych
udajov a predpokladania budiceho vyvoja, priCom je nutné zvazovat’ aj prvky distribucie,
ktoré nie su konvencné. V popredi si vSak predovsetkym tradicné spdsoby distribucie,
ktoré sa vyuzivaju dlhodobo as pomocou vydobytkov technoldégii sa modernizuju
a prisposobuju sucasnym potrebdm klientov. Distribu¢né cesty sa delia hlavne na
priamou distribuciu, realizovant v kompetencii poistovni a nepriamu distribuciu, kde do
procesu distribticie poistnych produktov vstupuju aj sprostredkovatelia, ako medziclanok
medzi poistoviiou a klientom. V&ESi pocet distribu¢nych kanalov déva spotrebitel'om
slobodu a na zaklade vlastnych preferencii sa mézu rozhodnut’ ako uzatvoria potrebnii
poistnii zmluvu. Ziadny z distribuénych kanalov nie je iplne bezrizikovy, aviak vi¢sinou
so sebou prinédsaju aj nejaké vyhody.

Zapojenie distribuénych kandlov do predaja poistnych produktov moéze byt
odli$né na narodnych poistnych trhoch, ked’ze integracia poistnych trhov sa zacala az
spolu s podporou globalizacie, tahanej rozvojom modernych technologii. Zmyslom
prijatia novych pravidiel v Europskej tnii sa sice sleduje zlepSenie spoluprace medzi
jednotlivymi poistnymi trhmi navzajom, zvysenie ich doveryhodnosti a ochrana klientov,
avSak distribucia poistenia je odrazom kultirneho vyvoja v krajine a preto vyuzitie
znamych distribu¢nych kandlov nemusi byt’ totozné.

Pri aplikécii néstrojov priamej a nepriamej distribucie vznikaju poistovniam
rozne naklady. PredovSetkym v pripade nepriamej distribticie, kde je do procesu zapojeny
aj subjekt vykonavajuci sprostredkovatel'sktl ¢innost’ za odmenu. Ked’ze tato odmena je
pre poistoviiu dodatoénym ndkladom a pri cieli dosiahnut’ zisk je nutné tuto odmenu
zahrnut’ do brutto poistného, vysledné poistné sa tak stava pre klienta drahSim. V pripade,
ze klient vyuZzije na uzatvorenie poistnej zmluvy kanal spadajici do priamej distribucie,
teoreticky moéze usetrit. Poistoviia moze dosiahnut’ rovnaky zisk na totoznej poistnej
zmluve uzatvorenej bez sprostredkovatela narokujuceho si odmenu aj pri nizSom

vyslednom poistnom.



Sprostredkovatelia su v celom procese vSeobecne chapani ako odbornici na dana
problematiku. Pre vykon c¢innosti musia v stilade s legislativou absolvovat’ odborné
vzdelavanie a taktiez by mali poznat’ produkty, ktoré pontikaji. Pre poistovilu s zas
vyznamnym prinosom v podobe upisané¢ho poistného, kedze prinasaju klientov do
kmena. Z tohto vSak plynie, Ze sprostredkovatelia st obchodnici, ktorych ¢innostou je
predavat’ a ich odmenou je zvac¢sa provizia. Posobenie sprostredkovatel'ov na poistnom
trhu je prospes$né a je prinosom pre obidve strany, no nie vzdy prospieva ku stabilite
poistného trhu. Medzi sprostredkovateI'mi sa objavuje vysoka fluktuacia a svoju ¢innost’
vykonavaju &astokrét len kratkodobo a tym nenapliiiajii zmysel svojho povolania.

KedZe by sa pri zamysleni nad vyhodami anevyhodami jednotlivych
distribu¢nych kandlov mohla pozdavat’ myslienka ich vynechania z procesu distribucie,
nastdva otazka, ¢i by to bolo vhodné. Klienti maji rdézne preferencie a v pripade, ze
poistoviia chce byt konkurencie schopnd, mala by optimalizovat' svoju distribucnti
politiku. Multi-kanalova distribucia poistnych produktov sa javi ako vhodné rieSenie za
predpokladu, Ze poistovila potrebuje neustdle oslovovat’ spotrebitelov atym si

zachovavat’ alebo prehlbovat’ svoje postavenie na poistnom trhu.



1 Sucasny stav rieSenej problematiky doma a v zahranici

Poist'ovnictvo je Specificka oblast’ ekonomického systému, ktora pontika moznost’
prenosu rizika z jednotlivych subjektov hospodarstva na poistovilu. Nastatie rizika je
v tomto pripade spojené so vznikom finanénych strat v dosledku nepriaznivej situdcie.
V sucasnosti je definované Siroké spektrum poistitelnych rizik, posobiacich v rozli¢nej
miere na vSetky subjekty hospodarstva. Moznost’ nastatia Skodovej udalosti sa vyskytuje,
¢1 uz medzi obyvateI'mi krajiny, ale rovnako ohrozuje aj ostatné subjekty hospodarstva.
Na poistnom trhu sa teda stretdva ponuka poistnych sluzieb zo strany poistovni a dopyt
po poisteni, reprezentovany beznymi lPud’'mi, podnikmi, samospravami a Statom.!
Poistovne preberanim rizik pontkaji poistni ochranu, ktord je vSak podmienend
podpisom poistnej zmluvy. Poistnou zmluvou? sa rozumie zavizok dvoch stran, kde sa
poistovatel’ zavizuje za vopred urc¢enu finanéni odmenu uhradit’ nasledky vzniknutych
$kod v pripade, Ze sa naplni skutkova podstata poisteného rizika a poisteny sa zavézuje
platit’ poistné. Z uvedeného vyplyva, ze pre uzatvorenie poistnej zmluvy je potrebny
vznik vzt'ahu medzi poistovatelom a klientom. Poistovne st tak nutené svoje sluzby

dorucovat klientom a teda distribicia ma v poistovnictve kI'a¢ovi rolu.
1.1 Distribucia a poist'ovnictvo

VSeobecne mozno distribiciu charakterizovat ako komplexni ¢innost
zabezpecujucu presun tovaru a sluzieb od vyrobcov, respektive poskytovatel'ov sluzieb
k spotrebitelom na miesto, v ¢ase a v mnozstve, tak ako spotrebitelia pozaduji.> Ulohou
distribucie je teda zabezpecit’ prenos tovaru a sluzieb od producentov k odberatel'om.
Tento krok je zpohladu vyrobcov a poskytovatelov sluzieb absolitne nevyhnutny,
pretoze ich cielom je predovsetkym umiestnit’ produkty na trh s motivaciou tvorby zisku
a teda tieto produkty predat’ spotrebitel'om. Producenti na tato ¢innost’ vyuzivaji rdzne
nastroje a sposoby presunu tovarov a sluzieb k odberatel'om, ktoré nazyvame distribu¢né

kanaly.

' PASTORAKOVA, Erika, Zuzana BROKESOVA a Toma§ ONDRUSKA. Poistny trh. Bratislava:
Vydavatel'stvo EKONOM, 2017, 193 s. [11,23 AH]. ISBN 978-80-225-4431-3.

2 zakon &. 40/1964 Zb. : Obgiansky zékonnik z 26. februara 1964 prijaty federdlnym zhromazdenim Ceskej
a Slovenskej Federativnej Republiky v ¢asovej verzii predpisu ucinnej od 30.01.2019, § 788

3 KORAUS, Antonin. Marketing v poistovnictve. Bratislava: Sprint vfra, 2001, s. 137. ISBN 80-88848-91-1.
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Distribu¢ny kanal je subor vzajomne zavislych Struktar, zapojenych do procesu
spristupnenia produktov asluzieb urfenych na spotrebu.* Vsetky prostriedky
a organizacie, zapojené do procesu distribucie produktov a sluzieb k spotrebitel'om, st na
sebe navzdjom zavislé aich c¢innost je podmienend splnenim predchadzajucich
a naslednych krokov. To znamend, aby produkt bolo mozné dorucit’ spotrebitelovi, je
nutné¢ ho najskor vyrobit' a az nésledne je mozné fyzicky dorucit’ vyrobeny produkt
spotrebitel'ovi. Plati aj opacnd zavislost’, kedy vyrobca nebude pokracovat’ vo vyrobe,
pokym nepredd uz vyrobené produkty. Pri marketingu sluzby su vyroba, distribucia
a spotreba jedinym procesom v urcitom c¢asovom useku.® Sluzba sa fyzicky nedorucuje,
avSak je dolezité fyzické miesto predaja a GCast’ spotrebitel'a. Do celého procesu moze
byt’ zapojenych mnoho Gcastnikov, respektive distributorov, ktori vykondvaju distribiciu
spolo¢ne, priGom tvoria systém distribuénej siete.® Aj tu vSak plati, ze kazdy dalsi
ucastnik v procese distribucie je zavisly na konani ostatnych.

Poistenie je Specifickou finan¢nou sluzbou, pri ktorej je distribucia a spotreba
striktne oddelend. Vzhl'adom na principy poistenia nie je nikdy mozné vopred povedat’,
¢i akedy dojde k spotrebe. Dopyt po poisteni u spotrebitelov teda nie je vyvolany
poziadavkou uspokojit’ svoje fyzické potreby, ked’ze nedochadza k okamzitej spotrebe.
Distribucia predchadza spotrebu a je nutné si uvedomit’, aky vyznam v tomto pripade ma
distribicia pre poistoviiu. Distriblicia predstavuje pre poistoviiu proces umiestenia
svojich produktov a sluzieb na trh a ich prenos ku klientom, pricom adekvatne nastavenie
distribuénej politiky odliSuje poistoviiu od konkurencie.” Distribuéna politiku
poistovne definujeme ako tvorbu, riadenie a rozvoj distriblicie v stulade so Specifickymi
ciel'mi poistovne. Jej obsahom je vyber, planovanie, koordinacia a kontrola distribu¢nych
kanalov.® Potreba optimalizacie distribuénych kanalov prameni z nutnosti reagovat’ na
sticasné a buduce zmeny na poistnom trhu a taktiez zohl'adnovat globalne vyvojové

trendy v spologenskom Zivote.’

4 COUGHLAN, Anne T. Marketing channels. 7th ed. Upper Saddle River: Pearson/Prentice Hall, 2006,
xxili, s. 2 - 3. ISBN 0-13-191346-8.

5 KORAUS, Antonin. Marketing v poistovnictve. Bratislava: Sprint vfra, 2001, s. 138. ISBN 80-88848-91-1.
6 KORAUS, Antonin. Marketing v poistovnictve. Bratislava: Sprint vfra, 2001, s. 137. ISBN 80-88848-91-1.
7 KORAUS, Antonin. Marketing v poistovnictve. Bratislava: Sprint vfra, 2001, s. 138. ISBN 80-88848-91-1.
8 MESRSMID, Jaroslav. Marketing v pojistovnictvi. Praha: Kamil Maiik - Professional Publishing, 2016,
s. 124. ISBN 978-80-7431-158-1.

9 KORAUS, Antonin. Marketing v poistovnictve. Bratislava: Sprint vfra, 2001, s. 138. ISBN 80-88848-91-
1.
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1.2 Distribuc¢né kanaly v poist’ovniach

Distribu¢né kandly a ich spradvne vyuzitie je pre poistoviiu vyznamnym nastrojom

dosahovania priaznivych ekonomickych vysledkov. Cielom poistovne je uzavriet

optiméalne mnozstvo poistnych zmluv a zachovat’ nizke naklady na distribuciu. Existuje

mnoho ciest ako dorucit’ pontkany poistny produkt k spotrebitel'om, pricom poistovne

na distribiciu svojich produktov vyuzivaji kombinaciu réznej formy distribu¢nych

kanalov. V zasade mozno rozdelit’ distribu¢né kanaly na dve skupiny:'°

Priamy obchod, respektive priama distriblcia poistenia. V tomto pripade
poistoviia vytvara vlastni distribuéni cestu, tvoreni vlastnymi
zamestnancami. V principe ide o predaj poistenia za tzv. priehradkou,
vyuzitim call centra alebo online predaj poistenia prostrednictvom
internetovej stranky poistovne.

Nepriamy obchod alebo nepriama distribucia poistenia, s vyuzitim
sprostredkovatel’a. Pri tejto metdde pontka poist'oviia svoje poistné produkty
s vyuzitim sluzieb sprostredkovatela, ktory vystupuje ako samostatny
podnikatel'sky  subjekt. = Vzhladom na  vzijomné  postavenie
sprostredkovatelov a poistovne, existuji Styri typy nepriamej distribucie:!!

a. Tradicna, charakterizovand tromi c¢lankami vretazei, vyrobca-
velkoobchodnik-maloobchodnik, fungujucimi pomerne nezévisle.
Snahou kazdého ¢lanku je maximalizacia vlastného zisku, pri¢om
takmer neexistuje vzdjomna moznost’ kontroly.

b. Vertikdlna, umoznujica harmoéniu medzi jednotlivymi ¢lankami
distribucie, ukotvenil zmluvou, odovzdanim cCasti pravomoci alebo
existujucou vzijomnou kontrolou nad cCinnostou ucastnikov
v ret’azci.

¢. Horizontalna, predstavujuca zdruzenie viacerych ucastnikov trhu,

vyhladavajucich spolocné prilezitosti. Prikladom st financné

10 MESRSMID, Jaroslav. Marketing v pojistovnictvi. Praha: Kamil Maiik - Professional Publishing, 2016,
262 s. ISBN 978-80-7431-158-1. & ZLIECHOVCOVA, Adriana. Perspektivy online poistenia. [online].
Konferencie FMK : Quo Vadis, Trnava: FMK UCM v Trnave, 07.04.2013. [cit. 02.02.2019]. Dostupné na:
http://konferencie.fmk.sk/perspektivy-online-poistenia/

" KORAUS, Antonin. Marketing v poistovnictve. Bratislava: Sprint vfra, 2001, s. 141-142. ISBN 80-

88848-91-1.
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syndikaty bank, poistovni alebo inych finan¢nych institacii, ktoré
spajaju svoje nastroje za ucelom vybudovania lepSej pozicie na trhu.
d.  Multi-kandlova, vyznacujuca sa zapojenim kombinacie predoslych

distribu¢nych ciest do distribtcie poistnych produktov.

V praxi sa cCasto stretdvame s delenim na internd (vnitornu) a externu
(vonkajsiu) siet’ distribu¢nych kanalov. Toto delenie mé znaky uvedené¢ho delenia na
priamu a nepriamu distribuciu, avSak skryva vyznamny rozdiel. Sucast'ou internej siete
st aj viazani financni agenti, ktori maji s poistoviiou uzavreti pisomnu zmluvu
o sprostredkovani poistenia a teda nie st zamestnancami poistovne. Vystupuju ako
samostatné hospodarske subjekty a predaj poistenia pomocou viazanych finanénych
agentov nie je priamym predajom poistenia samotnou institliciou.

Pri distribticii poistenia dochadza k interakcii medzi jednotlivymi G€astnikmi trhu.
Snahou poistovni je prevziat riziko od klientov, za urc€it finanénti odmenu a tak vytvorit’
zisk. Otazkou teda ostava, preCo poistoviia nedistribuuje poistné produkty konecnym
spotrebitel'om iba priamo, pomocou vlastnej siete, ale vyuziva aj sprostredkovatel'ov?
Odpoved’ mozZeme najst’ pri pohl'ade na obidve strany trhu a to na stranu dopytu ako aj
na stranu ponuky. Ked'Ze na poistnom trhu posobi vel’ké mnozstvo ucastnikov, dochadza
k situdcii, kedy si spotrebitel’ nie je isty, pre aky produkt sa rozhodnut’. Poistovatel’ zas
nevie, €1 oslovil spravnu ciel'ovua skupinu. Bez sprostredkovatel'ov by spotrebitelia museli
mat’ prehl'ad o produktoch ponukanych na trhu a poistovne by museli vynakladat’ vel'ké
usilie, aby vybudovali povedomie o sebe a svojich produktoch. Vznikala by teda zna¢na
informac¢na nerovnovaha. Sprostredkovatel’ je teda medzi¢lankom v procese distribucie,
ktorého ulohou je zhromazd'ovat’ informécie od poistovatelov a tie nasledne korektne
interpretovat’ klientom. V celom procese je dolezité zarucit’ vysokll tiroven profesionality
a odbornosti sprostredkovatel'ov poistenia a zamestnancov poistovni, ktori st zapojeni
do ¢innosti v ramci pripravy predaja, pocas predaja a po predaji zmlav o poisteni.!? Aby
bola na poistnom trhu bez ucasti sprostredkovatel'ov zachovana informa¢néa rovnovaha,
poist'ovatel’ by musel oslovovat vSetkych potencialnych klientov samostatne. Ako mozno
vidiet' v Schéme €. 1, bolo by nutné vytvorit’ Siroka distribu¢nu siet’, charakterizovanti
velkym poctom interakcii, respektive kontaktnych linii medzi jednotlivymi poistoviiami

a klientami. S vyuzitim sprostredkovatela sa pocet kontaktnych linii predovSetkym

12 Smernica &. 32016L0097 : Smernica Eurdpskeho parlamentu a rady (EU) 2016/97 z 20. januara 2016 o
distribucii poistenia, ¢l. 28, s. 4.
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z pohl'adu poistovne znacne znizuje, napriek tomu, ze pocet oslovenych potencidlnych

klientov ostava nezmeneny.'?

Schéma 1: Interakcia na poistnom trhu bez a s vyuzitim sprostredkovatel'ov

Priamy obchod - 50 kontaktnych linii (interakcifi)

Poistovne

Klienti

Nepriamy obchod — jeden sprostredkovatel - 15 kontaktnych linii (interakcii)

Poistovne
Sprostredkovatel
Klienti

Nepriamy obchod — viac sprostredkovatel’ov - 30 kontaktnych linii (interakcif)

Poistovne

Sprostredkovatelia

Klienti

Zdroj: Vlastné spracovanie podla Anne Coughlan'

13 COUGHLAN, Anne T. Marketing channels. Tth ed. Upper Saddle River: Pearson/Prentice Hall, 2006,
xxii, 8. 5 - 10. ISBN 0-13-191346-8.

14 COUGHLAN, Anne T. Marketing channels. 7th ed. Upper Saddle River: Pearson/Prentice Hall, 2006,
xxii, s. 9. ISBN 0-13-191346-8.
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Zo vseobecného delenia distribuénych kanalov, na priamy obchod a nepriamy

obchod, vychadza aj nasledujuce rozdelenie systému distribucie poistenia. Predovsetkym

pre ucely vykazovania a analyz klasifikoval a rozdelil europsky institat pre poistenie

Insurance Europe!® distribu¢né kanaly tymto spésobom:

Priamy predaj,
sprostredkovatelia:

o finacni/poistni agenti,

o poistni makléri,

o ostatni sprostredkovatelia;
bankopoistenie,

iné spdsoby sprostredkovania poistenia.

Uvedené rozdelenie distribu¢nych kanalov mozno zazit’ na tri hlavné skupiny,

vykazujuce podobné znaky ako vsSeobecnd klasifikacia. Taktiez vychddza primarne

z predpokladu, Ze na distribuciu poistnych produktov pouziva poistoviia najmi vlastné

kapacity a sprostredkovatel'ov, pricom sprostredkovany obchod je mozné vykonavat’ aj

zapojenim distribucne;j siete inych organizécii, pdsobiacich na finanénom trhu. Vyuzitim

zadefinovaného delenia distribu¢nych ciest instititom Insurance Europe ako predlohy,

mozno distribuciu klasifikovat’ nasledovne:!®

Priamy obchod - poistenie je distribuované bez zapojenia
sprostredkovatel'ov a to s vyuZzitim priameho marketingu poistovne. Priamy
predaj sa méze vykonavat’ pomocou:

a. zamestnancov, ktori posobia v kamennych pobockach poistovni;

b. dialkovym predajom, s vyuzitim technologie ako napriklad call

centrum, webova adresa poistovne a podobne.

Sprostredkovatelia — velkd skupina ucastnikov v procese distribucie
poistenia, ktord predstavu pre poistoviiu externy spdsob predaja poistnych
produktov klientom. Poistoviia teda nevyuZziva svoje vlastné kapacity
a marketing na distribciu, ale predaj realizuje za pomoci medzi¢lanku.

Sprostredkovatelom poistenia je osoba, ktorad za peniaznu alebo za nepenaznu

15 Insurance Europe je eurdpska federacia poistovni a zaistovni, zdruzujiica 34 narodnych asociécii, so
sidlom v Bruseli.

16 MESRSMID, Jaroslav. Marketing v pojistovnictvi. Praha: Kamil Maiik - Professional Publishing, 2016,
s. 130. ISBN 978-80-7431-158-1.
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odmenu vykondva sprostredkovanie poistenia.'” Medzi sprostredkovatel'ov
poistenia zahrilujeme:

a. Financnych, resp. poistnych agentov — zastupuju zaujmy poistovne,
vykonéavaju sprostredkovatel'skii ¢innost na zaklade pisomnej
zmluvy uzavretej s jednou poistovilou — viazany finanény agent;
s viacerymi poistovilami — samostatny finanény agent alebo
podriadeny finan¢ny agent, ktory vykonava sprostredkovatel'sku
¢innost’ na zaklade pisomnej zmluvy so samostatnym finan¢nym
agentom.

b.  Poistnych maklérov — ich tlohou je obhajovat’ zaujmy klientov a teda
sprostredkovanie vykonavaji na zaklade zmluvy s klientom.
Poistovaci maklér vypracuva nestrannu a podrobnu analyzu
dostatocného poctu produktov dostupnych na poistnom trhu a na
zaklade tejto analyzy odporuca klientovi uzatvorenie poistnej zmluvy
zodpovedajiicej jeho poziadavkam.'d

c. Ostatnych sprostredkovatelov poistenia — rozne skupiny predajcov
inych produktov asluzieb, ktori svojim zdkaznikom mozu
sprostredkovane ponuknut’ poistné krytie ako doplnkova sluzbu. Su
to napriklad predajcovia aut alebo cestovné kancelarie.

3. Bankopoistenie — k predaju poistného krytia dochadza v inych finanénych
instituciach, ako st napriklad banky. Banky poskytujice svojim klientom
uvery mozu napriklad vyzadovat’ uzatvorenie poistenia pre pripad, Ze by sa
ziadatel’ o uver z r6znych dovodov stal neschopnym plnit’ povinnost’ splacat’
uver. Banka vSak neposkytuje poistenie, jednd sa o spolupracou medzi
bankou a poistoviiou pri predaji bankovych a poistnych produktov.
Z ekonomického hladiska a marketingovych dovodov je vyhodné ponukat’
rozne spektrum finanénych produktov spolocne, pretoze vyuzitim synergie
dvoch alebo viacerych spolo¢nosti dochddza k znizovaniu nakladov a ku
komplexnej ponuke finan¢nych sluzieb, dostupnych pre klienta na jednom

mieste.

7 MAJTANOVA, Anna, Zuzana KRATKA, Zuzana LITTVOVA a Ingrid VACHALKOVA.
Poistovnictvo. Bratislava: Iura Edition, 2009, s. 79. Ekonémia. ISBN 978-80-8078-260-3.
'S MAJTANOVA, Anna, Zuzana KRATKA, Zuzana LITTVOVA a Ingrid VACHALKOVA.
Poistovnictvo. Bratislava: Iura Edition, 2009, s. 80. Ekonémia. ISBN 978-80-8078-260-3.
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Jednotlivé kategoérie vymedzené instititom Insurance Europe su v ¢lenskych
krajinach upravené prisluSnou legislativou a teda sa mozu lisit. Cielom kategorizacie je
predovsetkym zlepSenie analytického pohl'adu na jednotlivé distribu¢né kandly, ktory
poskytuje prehlad Struktary poistného trhu v jednotlivych krajinach. Z legislativneho
hladiska v Eurdopskom hospodarskom priestore upravuje prava a povinnosti
distribu¢nych kanalov Smernica Eurdpskeho parlamentu a rady (EU) 2016/97 z 20.
januara 2016 o distribucii poistenia (d’alej len ,,smernica‘), ktord nahradila smernicu
2002/92/ES Eurépskeho parlamentu a Rady z 9. decembra 2002 o sprostredkovani
poistenia. S cielom zjednotit’ pravne predpisy naprie¢ Eurdpskou uniou, respektive
Europskym hospodéarskym priestorom, st ¢Elenské krajiny povinné implementovat’
smernicu do svojho pravneho systému a zabezpecit' tak zlepSenie integrity eurdpskeho
poistného trhu. Lehota na prebratie smernice (EU) 2016/97 bola stanovena do 23.
februara 2018. Slovenska republika prebrala smernicu do legislativneho systému
navrhom zékona!® o zmene adoplneni zdkona ¢. 186/2009 Z. z. o finanénom
sprostredkovani a financnom poradenstve a o zmene a doplneni niektorych zédkonov v
zneni neskorsich predpisov a ktorym sa dopliia zikon ¢&. 39/2015 Z. z. o poistovnictve
a o zmene a doplneni niektorych zdkonov v zneni neskorsich predpisov, ktory predlozilo
Ministerstvo financii Slovenskej republiky v sulade s Planom legislativnych uloh vlady
Slovenskej republiky na rok 2017. Navrh zdkona bol schvaleny vladou Slovenskej
republiky diia 16. augusta 2017.2°

1.2.1 Prdvna uprava distribuicie poistenia v EHP?!

Hlavnym cielom smernice (EU) 2016/97 je harmonizovat vnutro$tatne
ustanovenia tykajuce sa distriblcie poistenia a zaistenia. Forma smernice je vhodna pre
potreby prisposobenia jej implementacie Specifikdm konkrétneho trhu a pravneho
systtmu v kazdom clenskom S$tite. Smernica je zamerand aj na koordinaciu
vnutrosStatnych pravidiel tykajucich sa pristupu k cinnostiam distribucie poistenia a

zaistenia. Sprostredkovatelia hraju hlavnu ulohu pri distribucii poistnych produktov

19 Zakon &. 282/2017 Z. z. : Zakon 282 z 11. oktdbra 2017, ktorym sa meni a dopliia zdkon &. 186/2009 Z.
z. 0 finan¢nom sprostredkovani a finan¢nom poradenstve a o zmene a doplneni niektorych zakonov v zneni
neskorgich predpisov a ktorym sa meni a dopliia zakon &. 39/2015 Z. z. o poistovnictve a o zmene a
doplneni niektorych zédkonov v zneni neskorsich predpisov

20 Priloha 1: Dovodova sprava k navrhu zékona ¢&. 282/2017 Z. z.

21 Smernica ¢. 32016L0097 : Smernica Eurépskeho parlamentu a rady (EU) 2016/97 z 20. januara 2016 o
distribucii poistenia
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v Unii a rozne kategorie osdb alebo institacii, ako st agenti, makléri a distribttori
bankopoistenia, poistovne, cestovné agentiry a poziCovne automobilov, mozu
distribuovat’ poistné produkty. Rovnost’ zaobchddzania medzi distributormi a ochrana
zakaznika si vyzaduju, aby sa na vSetky uvedené osoby alebo intitiicie vztahovali
zhodné pravidla. Pre zabezpe€enie rovnakej urovne ochrany aj napriek rozdielom medzi
distribuénymi kanalmi a adekvatneho pristupu spotrebitelov k informécidm, je
nevyhnutné zaistit rovnaké podmienky medzi distribitormi. Uplatilovanim
predchadzajicej smernice 2002/92/ES*? sa preukéazalo, ze ochrana spotrebitelov si
vyzaduje rozsirenie rozsahu pdsobnosti smernice na vSetky druhy distribu¢nych kanalov.
To plati rovnako pre sprostredkovatelov, poistovne predavajuce poistné produkty
priamo, ale aj pre inych ucastnikov trhu, ktori preddvaju poistné produkty v ramci
doplnkovej cinnosti. S cielom zabezpecit rovnaka tUroven ochrany zakaznikov je
potrebné legislativne upravit’ vSetky distribu¢né kanaly na podobnom zéklade. Smernica
sa teda zameriava na vSetky osoby, ktorych ¢innost' spo¢iva v poskytovani sluzieb
distribucie poistenia alebo zaistenia tretim stranam, avSak je nutné taktiez zohl'adiiovat
rozdiely v druhoch distribuénych kanalov a stanovit’ vhodné a primerané podmienky
vztahujlce sa na rozne druhy distribucie.

Uplatiiovanim rovnosti na poistnom trhu je dolezité zarucit' vysokd uroven
profesionality a odbornosti sprostredkovatel'ov poistenia a zamestnancov poistovni a
zaistovni, ktori si zapojeni do ¢innosti v rdmci pripravy predaja, pocas predaja a po
predaji poistnych produktov. Z tohto dévodu sa vyzaduje, aby odborné znalosti
ucastnikov zodpovedali urovni zlozitosti uvedenych ¢innosti. Odborné priprava a rozvoj
by mali zahfiiat’ r6zne moznosti Studia vratane kurzov, elektronického vzdelavania a
tutorstva. Otazky formy, predmetu a pozadovanych osved€eni alebo inych primeranych
dokazov, ako napriklad zapis v registri alebo UspeSné absolvovanie skusky, by mali
regulovat’ ¢lenské $taty. Okrem odbornej pripravenosti je nutné spifiat’ taktiez poziadavky
tykajice sa bezthonnosti, ktoré prispievaju k zdravému a spolahlivému sektoru
poistovnictva. Rovnako doélezité je aj to, aby vSetky osoby, ako napriklad riadiaci
pracovnici alebo ini zamestnanci podiel’ajlici sa na distribucii poistnych produktov, mali
primerani Urovenl znalosti a schopnosti v suavislosti s distribu¢nou c¢innostou.
Primeranost’ urovne znalosti a schopnosti by sa mala zabezpecovat prostrednictvom

uplatiiovania osobitnych vedomostnych a odbornych poziadaviek na uvedené osoby.

22 Smernica &. 32002L0092 : Smernica Eurdpskeho parlamentu a rady (EU) 2002/92 z 9. decembra 2002 o
sprostredkovani poistenia
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Disponovanie znalostami a schopnostami na primeranej irovni vo vztahu k ponukanym
produktom sa vyzaduje predovSetkym od sprostredkovatelov poistenia a poistovni,
predavajucich alebo poskytujucich poradenstvo k poistnym produktom zalozenych na
investovani. Takéto znalosti a schopnosti st osobitne ddlezité vzhl'adom na Coraz vacsiu
zlozitost’ investi¢nych poistnych produktov. Nakup uvedenych poistnych produktov so
sebou prinadsa riziko a investori by mali mat’ moznost spolahnut’ sa na poskytnuté
informacie a kvalitu poskytnutého postidenia vhodnosti. Koordinacia vnutroStatnych
ustanoveni tykajucich sa odbornych poziadaviek a registracie osob, vykondvajicich
¢innost’ distribucie poistenia, mdze prispiet’ k dobudovaniu vnatorného trhu s finanénymi
sluzbami a k zlepSeniu ochrany spotrebitel'ov v tejto oblasti.

Spektrum ¢innosti, vykondvané sprostredkovate'mi poistenia a poistoviiami
stCasne, zvySuje potencidl pre mozné konflikty zdujmov medzi tymito réznymi
¢innostami a zdujmami ich zédkaznikov. Je potrebné zabezpecit, aby takéto konflikty
zaujmov nemali nepriaznivy vplyv na zdujmy zakaznika. Zakaznikom by sa mali pred
uzavretim zmluvy poskytnit’ jasné informécie o Statute osob, predavajucich poistny
produkt, informacie o vztahu medzi poistoviiou a sprostredkovatelom a informacie o
druhu a vyske odmeny, ktoru dostavaju. V snahe zabranit’ naruseniu hospodarskej stitaze
a podnecovaniu predavat’ produkty priamo, by mali poistovne taktieZ povinne poskytnat
zakaznikom informécie o druhu odmeny, ktor ich zamestnanci dostavaji za predaj
poistnych produktov. Zavéadzajici predaj poistenia s cielom zvySenia vlastného
prospechu je neprijatelny a predaj poistnych produktov by malo vzdy sprevadzat
preskiimanie poziadaviek a potrieb zdkaznika. Akykol'vek poistny produkt pontknuty
zakaznikovi musi byt vzdy v sulade s jeho poziadavkami a potrebami a mal by sa
predlozit zrozumitelnym spdsobom, tak aby zdkaznik mohol prijat’ informované
rozhodnutie. Zakaznik by mal dostat’ relevantné informacie o poistnom produkte pred
uzatvorenim poistnej zmluvy. Vznikd povinnost' zostavit informacny dokument k
poistnému produktu v Standardizovanej podobe, poskytujucej informacie o podmienkach
poistenia. Tento Standardizovany informacny produkt by mala zostavit' prislusna
poistoviia, ktora vytvara poistny produkt. Ulohou predajcu poistenia je zakaznikovi
vysvetlit, aké su hlavné charakteristiky predavanych poistnych produktov. V pripade
krizového predaja, ak sa poistny produkt pontka v baliku spolu s doplnkovym produktom
alebo sluzbou, ktoré nie st poistenim, ulohou distributora poistenia je informovat

zakaznika o moznostiach kupit’ jednotlivé zlozky balika osobitne.
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Cielom smernice nie je zat'azovat' malych a strednych distribatorov poistenia
a zaistenia, avSak jednym z nastrojov na dosiahnutie rovnovéhy na poistnom trhu je
riadne uplatiiovanie zasady proporcionality. Uvedend zasada sa vztahuje na poziadavky
ulozené distributorom poistenia a taktiez na vykonavanie pravomoci dohl'adu. Prislusné
organy sa splnomocinuju ukladat’ peniazné sankcie, dostato¢ne vysoké na to, aby odradili
distributorov poistenia od spravania, ktoré sa povazuje za spravanie poskodzujuce
zakaznikov. Ciel'om je, aby distributori poistenia pri vykondvani distriblcie poistenia
konali vzdy Cestne, spravodlivo a profesionalne v stilade s najlepSimi zaujmami svojich
zakaznikov.

Pre ujasnenie pojmov pouZitych pri struénom vyklade naleZitosti smernice (EU)

2016/97, vymedzuje smernica tieto pojmy nasledovne:

1. Distribticia poistenia su cinnosti spocivajice v poradenstve, navrhovani
alebo vykondvani inych pripravnych prdc veducich k uzavretiv zmluv o
poistent, uzatvarani takychto zmluv alebo spoluposobeni pri sprave a plneni
takychto zmluv, najmd v pripade poistného naroku vratane poskytovania
informacii o jednej alebo viacerych poistnych zmluvach v sulade s kritériami,
ktore si zakaznici zvolia prostrednictvom webového sidla alebo inych médii,
ako aj predlozenie rebricka poistnych produktov vratane ceny a porovnania
produktov alebo poskytnutie zlavy z ceny poistnej zmluvy, ked' zakaznik moze
na konci procesu priamo alebo nepriamo uzatvorit' zmluvu o poisteni
prostrednictvom webového sidla alebo inych médii.>* Za distribuciu poistenia
sa nepovazuje:

a. poskytovanie prileZitostnych informacii v suvislosti s inou odbornou
cinnostou, ak:
i.  poskytovatel nepodnikne dualsie kroky, aby pomohol pri
uzavreti alebo plneni zmluvy o poisteni;
il. ucelom uvedenej cinnosti nie je pomoc zdkaznikovi pri
uzavreti alebo plneni zmluvy o zaisteni;
b. profesiondlna sprava poistnych narokov poistovne alebo zaistovne,

likvidacia poistnych narokov a odborné ohodnotenie narokov;

23 Smernica ¢. 32016L0097 : Smernica Eurépskeho parlamentu a rady (EU) 2016/97 z 20. januara 2016 o
distribucii poistenia, ¢l. 2, ods. 1, odstavec 1
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c. wlucné poskytovanie udajov a informacii o potencialnych
poistnikoch  sprostredkovatelom  poistenia, sprostredkovatelom
zaistenia, poistovniam alebo zaistovniam, ak poskytovatel
nepodnikne Ziadne dalsie kroky na pomoc pri uzavreti zmluvy o
poisteni alebo zaisteni;

d. wvplucné poskytovanie informacii o poistnych produktoch alebo
produktoch  zaistenia, o  sprostredkovatelovi  poistenia,
sprostredkovatelovi  zaistenia,  poistovni  alebo  zaistovni
potencidalnym poistnikom, ak poskytovatel’ nepodnikne Ziadne dalsie
kroky na pomoc pri uzavreti zmluvy o poistent alebo zaisteni.**

Sprostredkovatel’ poistenia je kazda fyzicka alebo pravmicka osoba s
vynimkou poistovne alebo zaistovne, alebo ich zamestnancov a s vynimkou
sprostredkovatela doplnkového poistenia, ktora za odmenu zacina vykonavat
alebo vykondva cinnost distribiicie poistenia.>

Distribitor poistenia je akykolvek sprostredkovatel  poistenia,
sprostredkovatel’ doplnkového poistenia alebo poistoviia.*

Odmena je akakolvek provizia, poplatok alebo iny druh platby vratane
ekonomickej vyhody akéhokolvek druhu alebo akdkolvek ina financnd alebo
nefinancna vyhoda ¢i stimul, ktoré sa ponukaju alebo davaju v suvislosti s
Cinnostami distribuicie poistenia.”’

Poradenstvo je poskytovanie osobnych odporucani zdakaznikovi bud’ na jeho
Ziadost, alebo z iniciativy distributora poistenia v suvislosti s jednou alebo
viacerymi zmluvami o poisteni.*8

Investiény produkt zaloZeny na poisteni je poistny produkt, ktory ponuika
hodnotu splatnosti alebo odkupnu hodnotu, pricom tato hodnota splatnosti

alebo odkupna hodnota su uplne alebo ciastocne, priamo alebo nepriamo

24 Smernica ¢. 32016L0097 : Smernica Eurépskeho parlamentu a rady (EU) 2016/97 z 20. januara 2016 o
distribucii poistenia, ¢l. 2, ods. 2

25 Smernica ¢. 32016L0097 : Smernica Eurépskeho parlamentu a rady (EU) 2016/97 z 20. januara 2016 o
distribucii poistenia, ¢l. 2, ods. 1, odstavec 3

26 Smernica ¢. 32016L0097 : Smernica Eurépskeho parlamentu a rady (EU) 2016/97 z 20. januara 2016 o
distribucii poistenia, ¢l. 2, ods. 1, odstavec 8

27 Smernica ¢. 32016L0097 : Smernica Eurépskeho parlamentu a rady (EU) 2016/97 z 20. januara 2016 o
distribucii poistenia, ¢l. 2, ods. 1, odstavec 9

28 Smernica ¢. 32016L0097 : Smernica Eurépskeho parlamentu a rady (EU) 2016/97 z 20. januara 2016 o
distribucii poistenia, ¢l. 2, ods. 1, odstavec 15
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vystavené fluktudciam na trhu,®® pricom nezahffia: produkty odvetvia
nezivotného poistenia, zmluvy Zivotného poistenia s davkami splatnymi
v pripade smrti alebo invalidity, dochodkové produkt zalozené na zaklade
vnutros§tatneho prava scielom poskytnit’ investorovi prijem pocas
dochodku, oficidlne uznané systémy dochodkového zabezpecenia
zamestnancov a samostatné dochodkové produkty pozadujuce podla
vnutrostatneho prava financny prispevok od zamestnavatela.

7. Informaény dokument o poistnom produkte je kratkym a samostatnym
dokumentom, upravenym a navrhnuty tak, aby bol jasny a l'ahko Citatelny.
Je napisany v tradnych jazykoch clenskych Statov, v ktorom sa poistny
produkt ponuka, ak sa spotrebitel’ a distribitor nedohodli inak. Musi byt
presny a nemdze byt zavadzajlci. EIOPA po konzultacii s vnuatrostatnymi
organmi a po spotrebitel'skych testoch vypracovala navrh Standardizovaného
formatu informac¢ného dokumentu o poistnom produkte s uvedenim
podrobnosti k podobe uvadzanych informaciach. V informa¢nom dokumente

o poistnom produkte sa uvadzaju tieto informacie:

o

informacie o druhu poistenia;
zhrnutie poistného krytia vratane hlavnych poistenych rizik, poistna
suma a pripadne i geograficky rozsah a zhrnutie vylucenych rizik;

sposob platby poistného a trvanie platieb;

S

hlavné vylucenia, v pripade ktorych si nemozno uplatnit narok;
povinnosti na zaciatku platnosti zmluvy,
povinnosti pocas trvania zmluvy,

povinnosti v pripade uplatnenia uvedeného naroku,

= @ oo

obdobie platnosti zmluvy vratane uvedenia datumov zaciatku a konca
platnosti zmluvy;

i.  sposob ukoncenia zmluvy.>°

Smernica vyZaduje odborne pripravenych distribitorov poistenia, ktori podavaju
zakaznikom zrozumitelné a adekvétne informacie, také, aby zakaznici mohli prijat’

informované rozhodnutie. Pre wujasnenie povinnosti distributora poistenia,

29 Smernica ¢. 32016L0097 : Smernica Eurépskeho parlamentu a rady (EU) 2016/97 z 20. januara 2016 o
distribucii poistenia, ¢l. 2, ods. 1, odstavec 17

30 Smernica ¢. 32016L0097 : Smernica Eurépskeho parlamentu a rady (EU) 2016/97 z 20. januara 2016 o
distribucii poistenia, ¢l. 20, ods. 8
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predchadzajicich uzatvoreniu poistného kontraktu, navrhuje smernica dodrziavat

nasledujuce zasady:

1. Vprvom kroku distribator ziska od zékaznika informacie o jeho
poziadavkach a potrebach, vyhodnoti ich a nasledne mu predloZzi objektivne
informacie o moznostiach uzatvorenia poistenia tak, aby mohol zakaznik
prijat’ informované rozhodnutie. Akakol'vek navrhovana zmluva musi spifiat’
poistné poziadavky a potreby zakaznika. V pripade poskytovaného
poradenstva, distributor poistenia zdkaznikovi objasni, preco by konkrétny
produkt najlepsie spiial poziadavky a potreby zikaznika.

2. Podrobnosti uvedené v bode €. 1 sa upravia podl'a zlozitosti navrhovaného
poistného produktu a typu zékaznika.

3. Ak sprostredkovatel' poistenia deklaruje, Ze poskytuje poradenstvo na
zaklade objektivnej a osobnej analyzy, musi toto poradenstvo poskytnat’ na
zaklade analyzy dostatocne velkého poctu poistnych zmlav dostupnych na
trhu. Nasledne poskytne zdkaznikovi osobné odporicanie v sulade s
odbornymi kritériami o najvhodnejSej alternative, ktora bude primerana
potrebam zékaznika.

4. 'V kazdom pripade poskytovania poistnej sluzby je distribitor povinny podat’
zakaznikovi prislusné informacie o poistnom produkte zrozumitel'nou
formou, s cielom umoznit' zdkaznikovi prijat’ informované rozhodnutie s
prihliadnutim na zloZitost’ poistného produktu a typ zakaznika.

5. 'V suvislosti s predajom produktov nezivotného poistenia sa informacie
0 poistnom produkte poskytnu prostrednictvom predlozenia
Standardizovaného informa¢ného dokumentu o poistnom produkte v
papierovej podobe alebo na inom trvanlivom médiu. Informacny dokument
o poistnom produkte vytvori poistovatel, poskytujuci dany produkt
nezivotného poistenia.

6. Pokial' ide o distribuciu investi¢énych produktov zaloZenych na poisteni,
sprostredkovatel’ poistenia alebo poistoviia maju povinnost poskytovat
uvedené informacie obsahuju aspoi nasledujuce:

a. pravidelné posudenie vhodnosti jemu odporucenych investi¢nych

produktov zalozenych na poisteni;
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b. vhodné usmernenia a upozornenia na rizika spojené s investicnymi
produktmi zaloZenymi na poisteni alebo s konkrétnymi
navrhovanymi investicnymi stratégiami;

c. informéacie o vSetkych ndkladoch a suvisiacich poplatkoch,
informacie o distribucii investicného produktu zaloZzeného na poisteni
vratane pripadnych ndkladov na poradenstvo, ndkladov na investi¢ny
produkt zaloZzeny na poisteni, ktory sa odportica alebo predava
zakaznikovi, a informacie o tom, ako zan zakaznik méze zaplatit,

vratane akychkol'vek platieb tretej strane.

Informacie o vsetkych nakladoch a poplatkoch vratane nakladov a poplatkov
suvisiacich s distribuciou investicného produktu zaloZeného na poisteni, ktoré nie su
sposobené trhovym rizikom, musia byt v suhrnnej podobe, aby zdkaznik porozumel
celkovym nakladom, ako aj kumulativnemu ucinku na navratnost investicie, a na Ziadost
zakaznika mu musi byt poskytnuty rozpis nakladov a poplatkov. V relevantnych pripadoch
sa takéto informacie poskytuju zdakaznikovi pravidelne v priebehu celého Zivotného cyklu

investicie, a to najmenej raz rocne.’!

1.3 Distribu¢né kanaly v podmienkach Slovenskej republiky
1.3.1 Priama distribucia poistenia

Priama distribcia alebo priamy obchod je vSeobecne charakterizovand ako
priamy predaj poistnych produktov klientom. Dochadza k priamej interakcii medzi
poistoviiou a jej klientami na o poist'oviia vyuZiva svoje vlastné predajné kapacity.
Smernica Eurdpskeho parlamentu a rady (EU) 2016/97, uz aplikovana aj do slovenskej
legislativy®3 upravuje rovnako aj ¢innost’ zamestnancov poistovne pontikajucich poistné
produkty a taktiez aj Cinnost dialkového predaja poistnych produktov, vyuzivajuci
moderné technologie aplikované do predajnej siete, ako st call centrd, webové stranky

alebo mobilné aplikacie.>*

31 Smernica ¢. 32016L0097 : Smernica Eurépskeho parlamentu a rady (EU) 2016/97 z 20. januara 2016 o
distribucii poistenia, ¢l. 29

32 KORAUS, Antonin. Marketing v poistovnictve. Bratislava: Sprint vfra, 2001, s. 140 - 141 ISBN 80-
88848-91-1.

33 Priloha 1: Doévodova sprava k navrhu zékona ¢&. 282/2017 Z. z.

3 MESRSMID, Jaroslav. Marketing v pojistovnictvi. Praha: Kamil Mafik - Professional Publishing, 2016,
s. 130 ISBN 978-80-7431-158-1.
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1.3.2 Nepriama distribuicia poistenia’

Nepriamou distribuciou poistenia sa rozumie predaj poistnych produktov
prostrednictvom  sprostredkovatelov. Vo  finanénom  sektore, predovsetkym
v poistovnictve, je sprostredkovanie charakterizované ako cinnost spojena
s predkladanim ponuk, uzatvaranim poistnych zmlav, respektive vykon inych ¢innosti,
veducich k uzatvoreniu poistnej zmluvy. Medzi tieto ¢innosti patri poskytovanie odbornej
pomoci, informécii a odporicani alebo spolupraca pri sprdve zmluvy a pri vybavovani
narokov na plnenia, ktoré plyna klientovi zo zmluvy. Poradenstvo k poistnym
produktom na trhu vykonavaji aj financni poradcovia, avSak cielom finan¢ného
sprostredkovatel’a, na rozdiel od finanéného poradcu, je predovSetkym uzatvorenie
poistnej zmluvy. Finan¢ny poradca vykonava svoju ¢innost’ na ucet a v mene klienta a
teda poskytuje vypracovanie nestrannej analyzy, ktora klientovi posluzi pri uzatvoreni
poistnej zmluvy. Konkrétna osoba, vykonavajuca finan¢né sprostredkovanie, je
definovana ako financny agent. Financ¢nym agentom v sektore poistenia alebo zaistenia
je osoba so sidlom alebo ustredim na uzemi Slovenskej republiky, ak ide o prdavnicku
osobu alebo osoba s trvalym pobytom alebo prechodnym pobytom a miestom podnikania
na vzemi Slovenskej republiky, ak ide o fyzickii osobu.*® Plati, Ze finanény agent,
vykonavajuci finan¢né sprostredkovanie, nesmie vykonavat’ finanéné poradenstvo.

Slovenské legislativa vymedzuje 5 kategérii finanénych agentov s povolenim

vykonévat’ finan¢né sprostredkovanie v sektore poistenia a to:

1. Samostatny finan¢ny agent, ktory vykonava finan¢né sprostredkovanie na
zaklade pisomnej zmluvy s finan¢nou inStituciou; priCom sucasne, v tom
istom Case, moze mat uzavreté pisomné zmluvy s viacerymi finan¢nymi
inStitaciami.

2. Viazany finan¢ny agent, vykonavajici financné sprostredkovanie na
zaklade pisomnej zmluvy s finan¢nou institiciou, priCom sucasne moze mat’
uzavretu pisomnil zmluvu v jednom sektore najviac s jednou finan¢nou
inStitaciou, s vynimkou sektora poistenia alebo zaistenia. Pre sektor poistenia

alebo zaistenia plati, ze viazany finanény agent méze mat’ uzavretu pisomnu

35 Zakon ¢&. 186/2009 Z. z. : Zékon €. 186 z 24. aprila 2009 o finanénom sprostredkovani a finanénom
poradenstve a o zmene a doplneni niektorych zakonov

36 Zakon ¢&. 186/2009 Z. z. : Zékon &. 186 z 24. aprila 2009 o finanénom sprostredkovani a finanénom
poradenstve a o zmene a doplneni niektorych zakonov, § 6, ods. 1
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zmluvu najviac s jednou poistoviiou vykondvajucou len Zivotné poistenie
a zéroven najviac s jednou poistoviiou vykonavajlicou nezivotné poistenie.
Podriadeny finan¢ny agent, ktory vykondva financné sprostredkovanie
v sulade s pisomnou zmluvou so samostatnym finanénym agentom, pricom
v tom istom Case moze mat podriadeny financny agent uzavretii pisomnu
zmluvu najviac s jednym samostatnym finanénym agentom alebo finan¢nou
inStitaciou, ktord ma povolenie vykonavat ¢innost’ samostatného finan¢ného
agenta.

Sprostredkovatel’ doplnkového poistenia je osoba, ktora za odmenu
vykonéva finanéné sprostredkovanie v sektore poistenia alebo zaistenia ako
doplnkovt Cinnost’ a teda jej hlavnou zarobkovou ¢innost'ou nie je finanéné
sprostredkovanie alebo finan¢né poradenstvo v sektore poistenia alebo
zaistenia. Sprostredkovatel’ doplnkového poistenia pontka len také poistné
produkty, ktoré st doplnkom k jeho pontkanému tovaru alebo sluzbach,
s vylienim zivotného poistenia a poistenia rizik, vyplyvajucich zo
zodpovednosti. Z legislativneho hladiska sa na sprostredkovatela
doplnkového poistenia, v zavislosti od osoby navrhovatela, uplatiuji
rovnaké podmienky ako na podriadeného, respektive viazaného finan¢ného
agenta.

Viazany investi¢ny agent, ktory v mene financnej inStitlicie, operujucej na

kapitalovom trhu, vykonava finanéné sprostredkovanie na kapitalovom trhu.

1.3.3 Register financnych agentov a vykon dohladu’’

V sulade s celistvost'ou europskeho poistného trhu je kazdy ¢lensky Stat povinny

zriadovat’ aviest' register finanénych agentov a finan¢nych poradcov (d’alej len

,register®). Na Slovensku zriad’uje a vedie register Narodna banka Slovenska. Register

sa ¢leni na 5 podregistrov pre jednotlivé sektory financného trhu, ktoré sa d’alej ¢lenia na

prislusné zoznamy. V pripade podregistra poistenia a zaistenia dochadza ku ¢leneniu na

nasledujuce zoznamy:

Zoznam samostatnych finan¢nych agentov,

37 Nérodna banka Slovenska : Register finanénych agentov a finanénych poradcov. regfap.nbs.sk, [ cit. 20.
02. 2019 ]. Dostupné online na: https://regfap.nbs.sk/ a Zakon ¢. 186/2009 Z. z. : Zakon ¢. 186 z 24. aprila
2009 o finan¢nom sprostredkovani a finan¢nom poradenstve a o zmene a doplneni niektorych zékonov
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e zoznam viazanych finan¢nych agentov,

e zoznam podriadenych finan¢nych agentov,

e zoznam finan¢nych poradcov,

e zoznam finan¢nych sprostredkovatelov ziného clenského S$tatu v sektore
poistenia alebo zaistenia,

e zoznam sprostredkovatel'ov doplnkového poistenia.

Kazda osoba mdze byt v prislusnom podregistri v kazdom zo zoznamov zapisana
iba raz. Vpripade viazanych alebo podriadenych finanénych agentov
a sprostredkovatel'ov doplnkového poistenia je mozné zapis vykonat len na zéklade
navrhu osoby alebo institacie, sktorou maju uzavreti pisomna zmluvu. Cinnost
finanéného sprostredkovania moZe vykonavat’ len osoba, ktora spiia podmienku zapisu
do prislusného registra. V pripade zaniknutia opravnenia na vykon finanéného
sprostredkovania alebo poradenstva, respektive ukoncenia G¢innosti pisomnej zmluvy
medzi nadriadenym a podriadenym subjektom, Narodné banka Slovenska zrusi zapis
v registri, ¢im zanikd aj povolenie na vykon cCinnosti finanéného sprostredkovania.
Evidované a zverejiiované idaje v registri, rovnako ako aj podmienky na zapis do registra
su vymedzené prislusnym zadkonom.

Nérodnéd banka Slovenska sucasne vykonava aj dohlad nad finanénym trhom
s cielom prispievat’ ku stabilite finan¢ného trhu ako celku. Snahou je zarucit’ bezpecné
a zdravé fungovanie v zdujme udrziavania doveryhodnosti finanéného trhu, ochranu

8V pripade zistenia

spotrebitelov a zachovanie pravidiel hospodarskej sataze.’
nedostatkov v ¢innosti financnych sprostredkovatel'ov alebo poradcov, spocivajicich
v nedodrziavani podmienok a povinnosti vyplyvajucich z rozhodnuti vydanych
Nérodnou bankou Slovenska alebo v pripade nedodrziavania alebo obchéadzania
ustanoveni zakona, smie Narodna banka Slovenska vyvodit” dosledky a sankcionovat’
takyto subjekt. V pripade pochybnosti ma Narodna banka Slovenska pravomoc ulozit’
sankcionovanému subjektu povinnost’ prijat’ opatrenia na odstranenie a napravu zistenych

nedostatkov, finanéni pokutu, obmedzit alebo pozastavit jeho c¢innost, odobrat’

ovolenie na vykon ¢innosti alebo ulozit’ iné sankcie v sulade so zakonom.?®
y

38 Zakon ¢&. 186/2009 Z. z. : Zékon &. 186 z 24. aprila 2009 o finanénom sprostredkovani a finanénom
poradenstve a o zmene a doplneni niektorych zakonov

39 Zakon ¢&. 186/2009 Z. z. : Zékon &. 186 z 24. aprila 2009 o finanénom sprostredkovani a finanénom
poradenstve a o zmene a doplneni niektorych zakonov, § 39, ods. 1, odstavec a - h
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1.3.4 Odbornd sposobilost’ a vzdeldvanie®

Je nevyhnutné, aby osoby vykondvajuce finan¢né sprostredkovanie alebo
poradenstvo spifiali zdkonom stanovené poziadavky, ako si bezihonnost,
doveryhodnost’ alebo odborna spdsobilost’. Odbornou sposobilostou sa rozumie miera
odbornych vedomosti fyzickych osob, vykonavajtcich finan¢né sprostredkovanie alebo
finan¢né poradenstvo, na dostatocnej odbornej urovni. Tabul’ka €. 1 zobrazuje jednotlivé
stupne odbornej spoOsobilosti v sektore poistenia a zaistenia, spolu s poziadavkami
nevyhnutnymi pre ich dosiahnutie. Kazdy financny agent alebo financny poradca musi
uroven svojej odbornej spdsobilosti deklarovat’ pred zaciatkom vykonu €innosti a svoje
znalosti musi pravidelne rozvijat’. Pre zadkladny stupen odbornej sposobilosti je nutné mat’
ukoncené¢ najmenej stredné odborné vzdelanie a kaZzdoro¢ne absolvovat osobitné
finanné vzdelavanie pre kazdy sektor, v ktorom ma opravnenie vykonavat financné
sprostredkovanie. Stredny stupen navySe vyZzaduje pravidelné uspesné absolvovanie
odbornej skusky, ktorej vykonanie zabezpecuje Narodna banka Slovenska. Vyssi stupeni
odbornej sposobilosti méze sprostredkovatel’ poistenia dosiahnut’ az po troch rokoch
praxe v odbore. Pre najvyssi stupen odbornej sposobilosti je nevyhnutné mat’ ukoncené
uplné stredné odborné vzdelanie a prinajmensom sedemroc¢nu odbornu prax v sektore, v

ktorom smie vykonavat’ finan¢né poradenstvo.

Tabul’ka 1: Stupne odbornej sposobilosti a poziadavky na ich dosiahnutie

Poziadavky
Stupei Osobitné
. Odborna
odbornej finan¢né
. Vzdelanie | Prax v sektore skuska v
sposobilosti vzdelavanie
sektore
v sektore
Najmenej ‘ Ano ‘
Zakladny Nie Nie
stredné odborné (kazdy rok)
Najmenej ‘ Ano Ano
Stredny Nie
stredné odborné (kazdy rok) (kazdé 4 roky)
Najmene;j Ano Ano
Vyssi 3 roky
stredné odborné (kazdy rok) (kazdé 4 roky)

40 Zakon ¢&. 186/2009 Z. z. : Zakon &. 186 z 24. aprila 2009 o finanénom sprostredkovani a finanénom
poradenstve a o zmene a doplneni niektorych zékonov, § 21
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Poziadavky

Stupei Osobitné
Odborna

odbornej finan¢né
. Vzdelanie Prax v sektore skiska v

sposobilosti vzdelavanie
sektore
v sektore
Najmene;j . .
Ano Ano
Najvyssi uplné stredné 7 rokov
(kazdy rok) (kazdé 4 roky)
odborné

Zdroj: Vlastné spracovanie podla Narodna banka Slovenska?!

V sulade s poziadavkami

na dosiahnutie jednotlivych

stupfiov  odbornej

sposobilosti, Tabulka €. 2 ohraniCuje stupent odbornej spdsobilosti, ktory je nevyhnutné

spihat’ pre jednotlivé kategérie finanénych agentov a poradcov v sektore poistenia a

zaistenia a stupen, ktory musia splilat’ v ramci organizacnej Struktiry spolo¢nosti, v ktorej

vykonéavaju svoju ¢innost. Vzhladom na skuto€nost, Ze finan¢ny agent a finan¢ny

poradca su zodpovedni za pripadni Skodu spdsobenu zlym usudkom pri vykonavani

finan¢ného sprostredkovania alebo finanéného poradenstva, samostatny finanény agent a

finan¢ny poradca musia byt poisteni pre pripad zodpovednosti za Skodu a to pred zacatim

¢innosti a toto poistenie musi trvat’ po celu dobu ich zapisu v registri.

Tabul’ka 2: Minimalny stupeil odbornej spdsobilosti nevyhnutny pre vykon ¢innosti

Typ agenta Finanény
VFA PFA VIA SFA SDP poradca
Stupei
odbornej | Zikladny | Stredny | Stredny Vyssi Zakladny | Najvyssi
sposobilosti
Zamestnanec| Zékladny | Zakladny | Stredny | Stredny | Zékladny Vyssi
Clen
Statutarneho | Zékladny | Zakladny | Stredny | Stredny*? | Zakladny | Vyssi
organu

4! Néarodné banka Slovenska : Odborna spdsobilost’ - Stupne odbornej spdsobilosti podla typu agentov.
www.nbs.sk, [ cit. 10. 03. 2019 ]. Dostupné online na: http://www.nbs.sk/sk/dohlad-nad-financnym-
trhom/dohlad/financne-sprostredkovanie-a-financne-poradenstvo/informacie/odborna-sposobilost

42 Vetci ¢lenovia Statutdarneho organu SFA, ktori budii zodpovedni za finanéné sprostredkovanie v danom
sektore, musia spifat’ poziadavky pre vyssi stupe odbornej sposobilosti.
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Typ agenta Finanény
VFA PFA VIA SFA SDP poradca

Odborny | Zakladny | Stredny | Stredny Vyssi Zakladny | Najvyssi

garant

Mentor Stredny Stredny | Stredny | Stredny - -

Zdroj: Vlastné spracovanie podla Narodna banka Slovenska®

Aby sa prediSlo nespravnym odporuc¢aniam zo strany finanénych
sprostredkovatel'ov alebo financnych poradcov, je nevyhnutné aby neustdle prehlbovali
svoje znalosti. Finan¢ny trh je dynamicky a neustdle dochddza k zdsadnym zmenam,
ktoré musia finan¢ni agenti a poradcovia zohladiiovat pri svojej Cinnosti a preto
podliehaju povinnosti osobného rozvoja v podobe osobitného finanéného vzdeldvania.
Osobitnym finanénym vzdeldvanim sa rozumejt $kolenia, kurzy a iné formy vzdelavania,
ktorych tcelom je zabezpeCit pre fyzicku osobu, ktora ich absolvovala, dostatocni
informovanost’ o finan¢nych sluzbach, zlepsit' kvalitu jej teoretickych znalosti a
praktickych schopnosti potrebnych na vykonédvanie finanéného sprostredkovania alebo

finan¢ného poradenstva.

4’ Narodna banka Slovenska : Odborna spdsobilost’ - Stupne odbornej spdsobilosti podla typu agentov.
www.nbs.sk, [ cit. 10. 03. 2019 ]. Dostupné online na: http://www.nbs.sk/sk/dohlad-nad-financnym-
trhom/dohlad/financne-sprostredkovanie-a-financne-poradenstvo/informacie/odborna-sposobilost
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2 Ciel prace

Praca poskytuje uceleny a zjednodusSeny prehlad vyuzitia distribu¢nych sieti pri
predaji poistnych produktov v praxi. Komparuje jednotlivé systémy, analyzuje ich
vyhody anevyhody azobrazuje podiel jednotlivych distribuénych kandlov na
predpisanom poistnom. Hlavnym cielom prace je preukiazat’, Ze multi-kanalova
distribuéna politika optimalizuje efektivnost’ distriblicie poistenia. Za tymto
tvrdenim stoji predovSetkym fakt, ze spotrebitelia maju odlisné preferencie atie sa
prejavuju v sposobe, akym si zakupuji poistni ochranu. Kym jedna cast’ spotrebitelov
preferuje uzatvorenie poistnej zmluvy priamo v poistovni, ini radSej vyhladaju
sprostredkovatel'ov, ktorych Cinnost’ je charakterizovana aj naslednou starostlivostou
o klientov. V niektorych krajinach je ako sposob distribucie poistenia zas preferované
bankopoistenie ateda predaj poistnych produktov vinych finanénych instituciach,
predovsetkym v bankach. Hlavny ciel' prace budeme dokazovat' prostrednictvom
potvrdenia alebo vyvratenia &iastkovych hypotéz. Ciastkové hypotézy st navrhnuté tak,
aby zavery vyvodené ich preskimanim koreSpondovali shlavnym cielom a teda
potvrdenim délezitosti mutli-kanalovej distribucie.

Prvé tvrdenie hovori, Ze Struktara distribucnych sieti nie je Standardizovana a
vykazuje vyznamné rozdiely na nérodnych trhoch. Inak povedané, v tomto pripade
budeme porovnavat’ zapojenie distribucnych kandlov do distribucie poistnych produktov
a budeme sledovat’ v akej miere sa podielaji na hrubom predpisanom poistnom vo
vybranych krajinach. Rozdiely mozu vznikat' aj pri distribacii produktov Zivotného
a nezivotného poistenia, ked’ze riziké a predovsetkym poistnd doba pri druhoch poistenia
je odli$né a teda pri uzatvarani poistnych zmlav st zo strany klientov kladené odlisné
poziadavky. V pripade potvrdenia tohto tvrdenia mdézeme konsStatovat, Ze poistovne
pdsobiace na viacerych trhoch musia na jednotlivych trhoch upravit’ svoju distribucnti
politiku tak, aby bola v sulade s poziadavkami trhu.

Druha ciastkova hypotéza tvrdi, Ze uzatvorenie poistenia priamou formou je pre
spotrebitelov financne vyhodnejSie. Predpokladame, Ze sprostredkovatel je v procese
distribucie pre poistoviiu dodato¢nym nakladom a teda jeho ¢innost’ znizuje potencialny
zisk poistovne. Poistoviia si tento zniZzeny potencidlny zisk médze kompenzovat
zvySenim brutto poistného ateda poistenie sa pre klienta stdva drahSim, kedZze vo
vyslednom ronom poistnom, ktoré uhradi, sa musi zohladnit aj provizia

sprostredkovatela. Vynechanim sprostredkovatel’a v procese distribucie a teda priamym
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predajom poistného produktu klientovi poistoviia nepride o svoju Cast’ zisku a teda vo
vyslednom poistnom nepotrebuje ratat’ s proviziou pre sprostredkovatela a moze
pozadovat’ nizSie poistné.

Tretia hypotéza nadobida negativny charakter, aby sme podporili tvrdenie
hlavného ciela. Hovori, Ze sprostredkovatelia svojou ¢innostou neprispievaju k stabilite
poistného trhu. Sprostredkovatelia by mali byt’ odbornici na poistné produkty a zaroven
by mali byt’ obchodnikmi, ktori tieto produkty predavaju koncovym spotrebitel'om. Pri
dokazovani tejto hypotézy sa pozrieme na nepriaznivé stranky sprostredkovatel'skej
¢innosti, ktoré neohrozuju len klientov ale prindsajt aj nepriaznivy pohlad na poistny trh.
V pripade potvrdenia tohto tvrdenia sa vd¢Smi preukdZze potreba mutli-kanalovej

distribucie, ktord pontika klientom moznost’ vol'by.
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3 Metodika prace a metody skumania

V tivode prace sme pouzili mnoZzstvo zdrojov, ktoré nam nadstavili smer, akym sa
bude préca uberat’. Zadefinovali sme si pojmy a delenie distribu¢nych kanalov nastavené
autormi publikacii a povazované za vSeobecne platné. Aby sme tieto definicie a delenie
potvrdili, zamerali sme sa aj na legislativnu upravu a tak sme exaktne zadefinovali ¢o je
to distribucia poistenia a aké kanaly pouziva. Ked’Ze existuje odliSnost’ medzi slovenskou
pravnou Upravou a eurdpskym chapanim delenia distribucnych kanélov, objasnili sme aj
tuto skutocnost’ tak, aby teoreticky podklad préace bol v sulade s jej vysledkami.

Pri dokazovani hlavného ciel’a prace sme si urcili tri ¢iastkové tvrdenia, ktoré st
v stlade s hlavnym ciel'om a ich potvrdenia budu smerovat’ ku kone¢nému vyhodnoteniu
prace. Hlavny ciel' prace ateda tvrdenie, Zze multi-kandlova distribucna politika
optimalizuje efektivnost distribucie poistenia, sme vyhodnotili za pouzitia metody
dedukcie z vysledkov plynucich z ¢iastkovych tvrdeni.

Pre potvrdenie alebo vyvratenie prvej hypotézy stanovenej vyrokom Struktura
distribucnych sieti nie je Standardizovana a vykazuje vyznamné rozdiely na narodnych
trhoch, sme pouzili udaje sledované organizéciou Insurance Europe, ktord zbiera
a vyhodnocuje data svojich ¢lenov. Data prevzaté z databazy spominanej organizacie sme
v prvom rade museli analyzovat’, roztriedit’ a zoskupit’, aby sme nasledne mohli vytvorit’
tabul’kovy prehl'ad a grafické vyobrazenie tychto udajov pre ucely prace. Takto
spracované data sme nésledne popisali a teda sme vyuzili deskriptivnu vedecktl metddu.

Druhé tvrdenie, ze uzatvorenie poistenia priamou formou je pre spotrebitelov
financne vyhodnejsie sme dokazovali pomocou experimentu. Navrhli sme si modelové
osoby apredmety poistenia, zvolili sme poistny produkt, sledované poistovne
a distribu¢né kanaly, nasledne sme pokracovali prieskumom trhu. Prioritne sme zistovali
vysku poistného vo vSetkych kombinacidch modelovych osdb a predmetov poistenia pri
uzatvoreni poistnej zmluvy cez zvolené distribu¢né kanaly u vSetkych poistovatelov.
Vysledky sme zaznamenali v tabul’kéch a v zavere sme zhodnotili vysledky dokazovania.

Tretia a zaroven poslednd Ciastkova hypotéza v zneni sprostredkovatelia svojou
cinnostou neprispievaju k stabilite poistného trhu bola stanovend ako podporenie
hlavného ciel’a a teda aj ked sa z pohl'adu poist'ovni javi tento kanal ako najefektivnejsi,
je vyzadované byt opatrny a doplnit’ ho aj inymi podpornymi kanalmi. Celé toto tvrdenie
sme dokazovali za pomoci Udajov ziskanych od Narodnej banky Slovenska. Ziskané

udaje sa tykali subjektov posobiacich na slovenskom poistnom trhu na zaklade licencie
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NBS, pricom ziskané udaje boli velmi rozsiahle, takZze sme sa rozhodli pracovat’
s vyberovym stiborom udajov. Pre roztriedenie danych vyberovych suborov sme vyuzili
kontingenéné tabulky, aby sme ziskali potrebny vysledok pozorovania. Udaje sme
graficky spracovali a néasledne aplikovanim na teoretické pozadie definicie Cinnosti

sprostredkovatela sme deduktivne zhodnotili vysledok pozorovania.
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4 Vysledky prace a diskusia

Nastavenie distribu¢nej politiky ovplyviiuje celkovi hospodarsku ¢innost’
poistovne. Spravny vyber a pouzitie distribuénych kandlov patri medzi rozhodujice
Cinitele podielajuce sa na konecnom ekonomickom vysledku a preto je ddlezité ich
spravne nastavenie. Adekvatne nastavenie distribucnych sieti je uzko prepojené aj
s historiou a kulturou krajiny. V réznych krajinach je zauzivany odliSny spdsob vyuzitia
distribuénych kandlov apreto sa na predajnosti poistnych produktov, respektive na
celkovom upisanom poistnom podielaju v rozlicnej miere. Kym unds prevldda
predovsetkym predaj prostrednictvom finanénych agentov, v niektorych eurdpskych
krajinach je situacia odli$na, priCom odliSnosti vyuzitia distribu¢nych kanédlov najdeme
aj medzi zivotnym a nezivotnym poistenim. Pre pribliZzenie rozdielov budeme
v nasledujucej podkapitole komparovat’ historicky vyvoj astfasné zapojenie
jednotlivych druhov distribuénych kandlov vo vybranych eurdpskych krajinach.
V nadviznosti na vyuzitie distribucnych sieti si priblizime, aké vyhody so sebou prindsaju
jednotlivé distribucné kanaly pre spotrebitelov na slovenskom poistnom trhu a v zavere
zhodnotime postavenie sprostredkovatelov, ako neoddelitelnej stcasti distriblicie

poistenia.
4.1 Vyuzitie distribuénych kanalov vo vybranych krajinach

Pre porovnanie vyvoja ucasti jednotlivych distribuénych kanalov vyuzivanych na
distribiciu poistnych produktov spotrebitelom sme zvolili nasledujuce krajiny:
Nemecko, Belgicko, Franctuzsko, Chorvéatsko a Slovensko. Krajiny boli vybrané na
zéklade odli$nosti spdsobu distribucie a velkosti trhu s ohadom na dostupnost’ udajov.**
Insurance Europe sleduje vyvoj distribucie na poistnom trhu v obdobi medzi rokmi 2004
— 2016, avSak sledované krajiny vykazuju tieto udaje za rozliéné obdobia ateda
dostupnost’ tdajov sa lisi. Tabul'ka 3 a Graf 1 zobrazuji za icelom zhodnotenia pozicie
poistovnictva v Struktare hospodarstva krajiny strednodobu situaciu na poistnych trhoch
vo vybranych krajinach ato objem hrubého predpisaného poistného v zivotnom
a nezivotnom poisteni, poistné pripadajuce na jedného obyvatel’a krajiny a taktiez podiel

poistenia na HDP zvolenych krajin.

44 Rozsireny pohl'ad na distribu¢né siete v krajinach sledovanych organizaciou Insurance Europe poskytuje
Priloha 2: Distribu¢né kanaly v ¢lenskych a partnerskych krajinach Insurance Europe.
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Tabul’ka 3: Porovnanie vyvoja HPP vo vybranych krajindch v rokoch 2012 - 2017

v mil. EUR 2012 2013 2014 2015 2016 2017 Trend
Nemecko 87340 90826 93676] 92659 90774| 90657 ~
Belgicko 20971 16166 16193 15247 14852 14572 S5
HPP ZP |Franciizsko 113251 118834 128948| 135527| 133918| 134622| ="
Chorvitsko 326 333 344 384 386 395) e
Slovensko 1166 1234 1216 1 054 1 000 1072 = s~
Nemecko 58619 60556] 62581 64422] 66296] 68 320| """
Belgicko 9027 9262 9406 9330 9435 9 536|
HPP NP|Franciizsko 55672| 56598] 57455 62089 63296 64 982| o
Chorvatsko 839 825 737 715 719 756 T TS
Slovensko 863 902 929 962 932 994|

Zdroj: Vlastné spracovanie podla udajov ziskanych z Insurance Europe

Vo velkosti predpisaného poistného je medzi krajinami pozorovatelny znacny
rozdiel. Najrozvinutej$i poistny trh snajvacsim objemom predpisaného poistného
spomedzi zvolenych krajin ma Francuzsko. Hustota poistenia tu presahuje 3 000 eur
a penetracia je na urovni 9%. Vo vsetkych zvolenych krajinich pozorujeme v strednom
obdobi ubytok, respektive pokles rastu objemu predpisaného poistného v zivotnom
poisteni. V nezivotnom poisteni je situdcia opacnd as vynimkou Chorvatska je rast
predpisaného poistného takmer konstantny. Nemecky a belgicky trh s odhliadnutim od
predpisaného poistného navzajom vykazuju podobné znaky. Rovnako je to aj v pripade
chorvatskeho a slovenského poistného trhu, ktoré su z hl'adiska pozorovanej Statistiky

navzajom podobné.
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Graf 1: Struktara poistnych trhov vo vybranych krajinach s oh'adom na uéast’ poistenia

na HDP (penetracia) a podielu HPP vo vybranej krajine na obyvatel’a (hustota)
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Zdroj: Vlastné spracovanie podla udajov ziskanych z Insurance Europe
4.1.1 Nemecko

Nemecky poistny trh patri medzi popredné a najrozvinutejSie trhy s poistenim
v Eurépskej unii. V Nemecku pdsobi viac ako 500 institicii pontukajtcich poistné sluzby,
¢1 uz v ramci zZivotného, nezivotného alebo zdravotného poistenia. Celkova penetracia na
nemeckom poistnom trhu, respektive podiel hrubého predpisaného poistného na HDP za
posledné roky prekracuje hranicu 6% ateda poistenie ma v Nemecku silni poziciu.
Poistovne pdsobiace na nemeckom poistnom trhu pouzivaju rdzne distribu¢né cesty na
predaj poistnych produktov klientom, avSak vyrazne najsilnejSiu poziciu maji
sprostredkovatelia. Z dostupnych udajov je zjavné, ze svoju silni poziciu pri predaji
poistnych produktov klientom si sprostredkovatelia drzia dlhodobo aaj napriek
inovaciam v distribucii poistenia sa ich podiel na hrubom predpisanom poistnom nijako
zasadne nemeni. Pri blizSej analyze kategorie sprostredkovatel'ov je zjavné, Ze poistni
agenti maju vyrazne silnejsSiu poziciu ako poistni makléri, pretoze ich podiel na hrubom
predpisanom poistnom predstavuje viac ako dve tretiny zcelkového hrubého
predpisaného poistného sprostredkovatelmi, respektive v konecnom meradle zhruba
polovicu na celkovom hrubom predpisanom poistnom.

Ako nam ukazuje Graf 2, zivotné poistenie je v Nemecku distribuované

predovSetkym poistnymi sprostredkovate'mi, avSak dodlezitou stcastou systému
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distribicie su aj iné financné institucie ateda banky. Podiel sprostredkovatel'ov na
celkovom predpisanom hrubom poistnom sa v sledovanom obdobi, v tomto pripade
medzi rokmi 2007 az 2016, pohybuje nad uroviiou 70% s medziroénym kolisanim
atakujucim hranicu 75%. Pri blizZSom pohl'ade na sprostredkovatel'ov v Grafe 3 je zjavny
najmé vplyv finan¢nych agentov, ktori v sledovanom obdobi upisali viac ako dve tretiny
z podielu sprostredkovatelov na predpisanom poistnom. Od zaciatku sledovaného
obdobia vSak podiel agentov mierne klesd a zaznamendvame rast Ucasti poistnych
maklérov, konajucich v mene klientov. Bankopoistenie stabilne zastreSuje okolo 20%
upisané¢ho poistného s miernymi vykyvmi. Priamy predaj je v porovnani s vyuzitim

sprostredkovatel'ov a bankopoistenia takmer zanedbatelny.

Graf 2: Podiel distribu¢nych kandlov na HPP v Zivotnom poisteni - Nemecko

7P - Nemecko
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20%
0% . . .
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m Priamy predaj ® Sprostredkovatelia ~® Bankopoistenie ~ ®Iné

Zdroj: Vlastné spracovanie podla udajov ziskanych z Insurance Europe
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Graf 3: Podiel na HPP upisanom sprostredkovatel'mi v zivotnom poisteni - Nemecko
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Zdroj: Vlastné spracovanie podla udajov ziskanych z Insurance Europe

V pripade nezivotného poistenia je podiel sprostredkovatelov na celkovom
hrubom predpisanom poistnom este vyraznejsi, takmer 85%, z coho v medziro¢nom
porovnani stabilne viac ako 70% upisali finan¢ni agenti. V nezivotnom poisteni je mozné
sledovat’ mierny narast podielu priameho obchodu, ktory zacina dobiehat’ zastipenie
bankopoistenia. Vzhl'adom na pocetné investicie poistovni do informa¢nych systémov
ateda aj do online predaja poistenia, sa tieto investicie postupne zacinajii ukazovat
v kone¢nych Statistikdch a ich prinos na predpisanom poistnom rastie. Tieto investicie
vynalozené na rozvoj online poistenia poistovne pravidelne deklaruji vo svojich
vyroénych spravach naprieé celou EU, aviak nie je mozné preukazat’ skutoéné zastupenie
inovativnych spdsobov priameho predaja poistenia, ked’Ze tieto idaje nie je povinné
zverejiiovat’ a s prihliadnutim na konkuren¢ny boj ich poistovne nezverejiiuji ani

dobrovolne. Jedna sa tak o interny tidaj nedostupny verejnosti.
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Graf 4: Podiel distribuénych kanilov na HPP v nezivotnom poisteni - Nemecko
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Zdroj: Vlastné spracovanie podla udajov ziskanych z Insurance Europe

Graf 5: Podiel na HPP upisanom sprostredkovatel'mi v nezivotnom poisteni - Nemecko

NP - Nemecko
100%
80%
60%
40%
20%
0% I T T T
2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
m Finan¢ni agenti ~ ® Poistni makléri Ostatni sprostredkovatelia

Zdroj: Vlastné spracovanie podla udajov ziskanych z Insurance Europe

4.1.2 Belgicko

Belgicky poistny trh, na rozdiel od stabilného nemeckého poistného trhu,
v poslednych rokoch vykazuje znaény prepad Urovne poistenosti obyvatel'stva. Kym
vroku 2012 predstavoval podiel poistenia na HDP 8%, postupne az do roku 2017

modzeme sledovat’ pokles az k trovni 6%. Znacny pokles upisaného poistného je viditel'ny
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v zivotnom poisteni, kde sa celkova trovenn hrubého predpisaného poistného prepadla
v priebehu sledovaného obdobia takmer az o tretinu. V pripade nezivotného poistenia je
tendencia opacnd a teda sledujeme mierny rast.

Na belgickom trhu Zivotného poistenia v neddvnej minulosti dominovalo
predovsetkym bankopoistenie s podielom oscilujucim okolo urovne 45%. V tesnom
zavese od roku 2006 boli sprostredkovatelia s takmer 40% podielom na trhu a zvy$né
poistné bolo upisované priamo poistovilami. Zmena v rozloZeni vyuzitia distribu¢nych
kanédlov nastala odkedy sledujeme vyrazny pokles upisaného poistného v Zivotnom
poisteni. Od roku 2012 rastie podiel sprostredkovatel’'ov, ale aj priameho obchodu, pricom
bankopoistenie zaznamendva pokles az pod uroven sprostredkovatelov. Pri blizSom
pohl'ade na ucast’ jednotlivych druhov sprostredkovatel'ov jednozna¢ne dominuju poistny
makléri, avSak ich podiel v sledovanom obdobi klesol o viac ako 4 percentudlne body na

posledntl znamu troven 84% z trhového podielu sprostredkovatel'ov.

Graf 6: Podiel distribuénych kanalov na HPP v Zivotnom poisteni - Belgicko
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Zdroj: Vlastné spracovanie podla udajov ziskanych z Insurance Europe
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Graf 7: Podiel na HPP upisanom sprostredkovatel'mi v Zivotnom poisteni - Belgicko
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Zdroj: Vlastné spracovanie podla udajov ziskanych z Insurance Europe

V nezivotnom poisteni je vyuzitie distribuénych kanalov vyrazne odlisné.
Jednoznacne najvicsiu Cast’ predpisaného poistného upisuju sprostredkovatelia, aj ked’
ich podiel ma tendenciu klesat’. Podl'a poslednych dostupnych informacii sa podiel
sprostredkovatel'ov pohybuje na trovni 73%. Bez vyraznejSich vykyvov 20% poistného
je upisaného priamym predajom ana zvySku participuje bankopoistenia, ktoré
zaznamenava mierny rast. Podobne ako v zivotnom poisteni, v ramci sprostredkovatel'ov
prevladaju poistni makléri, ktorych podiel na upisanom poistnom sprostredkovatel'mi sa
pohybuje tesne pod 85%, ¢o predstavuje viac ako 60% na celkovom predpisanom hrubom

poistnom v nezivotnom poisteni na belgickom poistnom trhu.
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Graf 8: Podiel distribu¢nych kanalov na HPP v nezivotnom poisteni - Belgicko
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Zdroj: Vlastné spracovanie podla udajov ziskanych z Insurance Europe

Graf 9: Podiel na HPP upisanom sprostredkovateI'mi v nezivotnom poisteni - Belgicko
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Zdroj: Vlastné spracovanie podla udajov ziskanych z Insurance Europe

4.1.3 Francuzsko

Francuzsko je krajina s vyraznym a stabilnym podielom poistenia na HDP na
urovni 9% pocas celého sledovaného obdobia. Trh navySe zaznamenéva rast v upisanom
poistnom vo vSetkych poistnych druhoch. Ako jedinad zo sledovanych krajin presahuje

hodnotu 3 000 eur v predpisanom poistnom pripadajicom na obyvatel'a. Rovnako ako
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v pripade belgického poistného trhu aj vo Francizsku je znacne odlisné vyuzitie
distribucnych kandlov pre zivotné a nezivotné poistenie.

V zivotnom poisteni mé najsilnejSie postavenie na trhu bankopoistenie, ktorého
podiel na upisanom poistnom sa Splhd k dvom tretindm z celkového hrubého
predpisan¢ho poistného. Sprostredkovatelia v pripade franctizskeho poistného trhu
nemaju az tak vyznamné postavenie ako v predchadzajucich pripadoch a spolu s vlastnou
obchodnou sietou poistovni sa pohybuju pod uroviiou 20%. Pri blizSej analyze
sprostredkovatelov prevysuje podiel poistnych maklérov pred financnymi agentmi,
pohybujici sa v case okolo hladiny 63% zcelkového poistného upisaného

sprostredkovateI'mi. V grafe sa v minimalnom zastipeni objavuju aj iné formy

v

Graf 10: Podiel distribu¢nych kanilov na HPP v Zivotnom poisteni - Franctuzsko
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Zdroj: Vlastné spracovanie podla udajov ziskanych z Insurance Europe
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Graf 11: Podiel na HPP upisanom sprostredkovatel'mi v Zivotnom poisteni - Franctzsko

7P - Francuzsko

100%
80%
60%
40%
20%
0%

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

® Finan¢ni agenti  ® Poistni makléri Ostatni sprostredkovatelia

Zdroj: Vlastné spracovanie podla udajov ziskanych z Insurance Europe

Na trhu snezivotnym poistenim je situdcia odliSna a vdcSinovy podiel na
celkovom predpisanom poistnom maju sprostredkovatelia, ktori ovladdaju viac ako
polovicu trhu. Na rozdiel od Zivotného poistenia je rozlozenie podielu na upisanom
poistnom sprostredkovatelmi opa¢né aaz dve tretiny ztohto podielu su upisané
finan¢nymi agentmi. V porovnani s predchadzajiicimi krajinami ma vyznamny podiel na
celkovom predpisanom hrubom poistnom aj priamy obchod. AZ tretina upisaného
poistného v nezivotnom poisteni je pokrytd vlastnou obchodnou cinnostou poistovni
pdsobiacich vo Francuzsku. Bankopoistenie zaznamendva v nezivotnom poisteni mierny
rastovy trend. V roku 2016 sa pohybovalo na Grovni 13% z predpisaného poistného, ¢o
predstavuje rast o 3 percentudlne body v porovnani s rokom 2004. Tento rast je na ukor

ostatnych distribu¢nych kanalov, ktoré naopak zaznamenavaju mierny prepad.

45



Graf 12: Podiel distribu¢nych kanalov na HPP v nezivotnom poisteni - Franctuzsko
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Zdroj: Vlastné spracovanie podla udajov ziskanych z Insurance Europe

Graf 13: Podiel na HPP upisanom sprostredkovatel'mi v nezivotnom poisteni -

Francuzsko
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Zdroj: Vlastné spracovanie podla udajov ziskanych z Insurance Europe

4.1.4 Chorvatsko

Chorvatsko je najmladS$im ¢lenom Eurdpskej unie a spomedzi porovnavanych
krajin ma najmenej rozvinuty poistny trh. Na HDP sa podiela len dvomi percentami

a podiel celkového predpisaného poistného v krajine na obyvatela je zhruba 8 — 12
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nasobne niz§i v porovnani s predchddzajucimi krajinami. Zapojenie distribu¢nych
kanalov do distribucie poistnych produktov je vSak znacne odlisné a priama distribucia
ma vyznamne silnejSiu poziciu ako v ostatnych krajinach.

V Zivotnom poisteni je vyvoj Gcasti jednotlivych distribuénych kanalov pomerne
turbulentny s kazdoroénymi zmenami, pri¢om ziadny distribu¢ny kanal nema tak vyrazny
podiel na trhu, ako sme sledovali v predchadzajucich krajinach. Kym v roku 2007
prevySoval podiel sprostredkovatel'ov, v roku 2010 ich prevysila priama distriblicia. Od
zaCiatku sledovaného obdobia vSak evidujeme rastovy trend bankopoistenia, ktoré
postupne dobiehalo ostatné kanaly a v roku 2016 malo s miernym naskokom najvacsi
podiel na upisanom poistnom. Distribucia zivotného poistenia je teda v Chorvatsku
realizovanad zapojenim vSetkych dostupnych distribuénych kanalov v porovnatelnej
miere. Co sa sprostredkovatelov poistenia tyka, tu dominuji predovsetkym finanéni

agenti, no od roku 2015 sa zretel'ne presadzuju aj poistni makléri.

Graf 14: Podiel distribu¢nych kandlov na HPP v Zivotnom poisteni - Chorvatsko
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Zdroj: Vlastné spracovanie podla udajov ziskanych z Insurance Europe
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Graf 15: Podiel na HPP upisanom sprostredkovatel'mi v Zivotnom poisteni - Chorvatsko
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Zdroj: Vlastné spracovanie podla udajov ziskanych z Insurance Europe

Distribticia produktov nezivotného poistenie je odlisnd v porovnani so Zivotnym
poistenim a predovSetkym v porovnani so sledovanymi krajinami. V Chorvétsku sa
nezivotné poistenie predava predovsetkym priamou predajnou aktivitou poistovni. Podla
posledného dostupného udaju je stale viac ako 60% poistného je upisaného bez vyuzitia
inych kanalov, avsak sprostredkovatelia svoj podiel na trhu postupne zvySuja. Spomedzi
sprostredkovatel'ov narastéd aj produkcia poistnych maklérov, ktori v minulosti upisovali
podstatne menSiu Cast’ poistného oproti sucasnosti. VSeobecne mdzeme zhodnotit’, ze
medzi pozorovanymi krajinami mé priama distribicia najzasadnejSiu tradiciu prave na

chorvatskom poistnom trhu.
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Graf 16: Podiel distribu¢nych kanalov na HPP v nezivotnom poisteni - Chorvatsko
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Zdroj: Vlastné spracovanie podla udajov ziskanych z Insurance Europe

Graf 17: Podiel na HPP upisanom sprostredkovatel'mi v nezivotnom poisteni -

Chorvatsko

NP - Chorvatsko

100%

80%

60%

40%

20%

O% I T T T
2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

m Financni agenti ™ Poistni makléri Ostatni sprostredkovatelia

Zdroj: Vlastné spracovanie podla udajov ziskanych z Insurance Europe

4.1.5 Slovensko

Slovensko je so svojim poistnym trhom porovnatel'né s Chorvatskom. Podiel
poistovnictva na HDP dosahuje 3% a na obyvatela pripada viac ako 300 eur z celkového

upisan¢ho poistného. Na zaciatok ale musime podotknut, ze na Slovensku nie st
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dostupné kontinudlne udaje o distribuénych sietach atak nemoézme porovnavat
medziro¢ny vyvoj v celom sledovanom obdobi. VSeobecne je vSak mozné konstatovat,
ze na slovenskom poistnom trhu prevazuju sprostredkovatelia nad priamym obchodom
poistovni. V porovnani s ostatnymi krajinami vSak evidujeme absenciu bankopoistenia,
ktoré v slovenskom legislativnom systéme nie je definované ako samostatny distribu¢ny
kanal a finan¢né institcie spolupracujuce s poistoviiami pri predaji poistnych produktov
st chapané ako sprostredkovatelia. Cinnost’ sprostredkovatel’a vykonavaji v sulade so
zakonom na zaklade zmluvy s poistoviiou alebo ako finan¢ni agenti.

Podiel sprostredkovatel'ov v Zivotnom poisteni sa pohybuje pod hranicou dvoch
tretin z celkového objemu predpisaného poistného. Zvysnu tretinu poistovne upisuji
priamym predajom svojich produktov Zivotného poistenia klientom. V obdobi vel'kého
rozmachu zivotného poistenia na slovenskom trhu bol podiel sprostredkovatel'ov az
takmer 80%, avsak od finan¢nej krizy v roku 2008 postupne klesa, priCom v poslednych
rokoch klesa aj celkovy objem predpisané poistného ¢o ndm ukazuje Tabulka 1 v tvode
kapitoly. Prijatim zdkona 186/2009 Z. z. o finan¢nom sprostredkovani a finanénom
poradenstve sa upravili podmienky pre sprostredkovatelom na poistnom trhu a boli
zadefinované nové kategorie sprostredkovatelov. Vplyvom tohto zdkona sa postupne
ztrhu wvytratili poistni makléri a tlohu sprostredkovatelov poistenia v sicasnosti

zastavaju finan¢ni agenti, ako ndm ukazujt grafy ¢. 19 a €. 21.

Graf 18: Podiel distribu¢nych kandlov na HPP v zivotnom poisteni - Slovensko

7P - Slovensko
100%

80%

60%
40%
20%
0% . . . .

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

® Priamy predaj ® Sprostredkovatelia mIné

Zdroj: Vlastné spracovanie podla udajov ziskanych z Insurance Europe

50



Graf 19: Podiel na HPP upisanom sprostredkovate'mi v zivotnom poisteni - Slovensko
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Zdroj: Vlastné spracovanie podla udajov ziskanych z Insurance Europe

V nezivotnom poisteni je objem predpisaného poistného sprostredkovatelmi
dokonca este vyssi, v poslednych rokoch dosahujtici takmer 4/5 z celkového hrubého
predpisaného poistného. Zvysna Cast’ je upisana priamym obchodom, ktory od roku 2008
na ukor sprostredkovatel'ov postupne narasta. Poistovne vo svojich vyro¢nych spravach
uvadzaju zvySeny aktivitu v budovani digitalnej infrastruktary a teda aj novych foriem
distribucie poistenia, ktoré spadaju do priamej obchodnej Cinnosti poistovni. Snahou
inovativnych foriem distribucie je oslovit’ novych klientov, zrychlit’ ¢as nevyhnutny na
uzatvorenie poistnej zmluvy alebo dokonca znizit' ndklady vynakladané na uzatvorenie

a spravu poistnej zmluvy.
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Graf 20: Podiel distribuénych kanalov na HPP v neZivotnom poisteni - Slovensko
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Zdroj: Vlastné spracovanie podla udajov ziskanych z Insurance Europe

Graf 21: Podiel na HPP upisanom sprostredkovatel'mi v nezivotnom poisteni - Slovensko
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Zdroj: Vlastné spracovanie podla udajov ziskanych z Insurance Europe

Distribu¢né cesty v sledovanych krajinach a ich pomerné zapojenie do distribucie
poistnych produktov sa vyznamne liSia a nie je mozné tvrdit, Ze distriblicia poistnych
produktov je vo vSetkych krajinach zhodna, respektive podobnd. Vyuzitie distribu¢nych
kandlov v danych krajinach zéavisi od mnozstva faktorov, Co sa prejavuje vich

rozdielnom podiely na predpisanom poistnom v krajindch. Napriek tomu, ze vSetky
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sledované krajiny st ¢lenmi Eurdpskej unie a teda boli povinné prevziat’ do svojich
pravnych systémov smernice* upravujice ¢innost poistovni a sprostredkovatelov
poistenia, ukazuje sa, ze historia vyvoja distribunych systémov v danych krajinach je
odli$na. Vo vysledku sme teda schopny tvrdit’, Ze vo vSetkych sledovanych krajinach je
spdsob distribucie poistenia a teda vyuzivanie distribu¢nych ciest odlisné, co v kone¢nom

dosledku potvrdzuje aj vyznam multi-kanalovej distribtcie poistnych produktov.
4.2 Vplyv volby distribu¢ného kanala na vysledné poistné

Priama distribucia predstavuje pre poistoviiu priamy kontakt s klientom a teda do
procesu predaja  poistnych  produktov nezaraduje medzi¢lanok v podobe
sprostredkovatela. Sprostredkovatelia vykondvaju svoju Cinnost’ za vopred dohodnutii
odmenu v podobe provizie, zvicSa vyjadrenej v percentudlnej podobe z vysledného
technického poistného. Provizia je teda pre poistovilu obstaravacim ndkladom, ktory je
nevyhnutné vynalozit na uzatvorenie novej poistnej zmluvy. Okrem provizie pri
obstarani vypléca aj nasledné provizie plynuce z platnej poistnej zmluvy, v zavislosti od
poistného obdobia. Z toho vyplyva, Ze uzatvorenie poistenej zmluvy s vyuzitim
sprostredkovatel’a znizuje potencialny zisk poistovne a teda vysledné rocné poistné je
v snahe dosiahnut’ zisk potrebné navysit o odmenu vyplacant sprostredkovatelovi.
Vynechanim medziclanku v procese distribucie ateda priamym predajom poistného
produktu nepotrebuje zvySovat’ naklady vynakladané na uzatvorenie poistnej zmluvy
atym pozadovat od klienta vysSie vysledné rocné poistné. Toto tvrdenie plati
predovsetkym v pripade produktov nezivotného poistenia, pri ktorych poistné obdobie
predstavuje 1 rok ateda provizia je sprostredkovatel'ovi vyplacana kazdoro¢ne pocas
celej doby platnosti poistnej zmluvy. Klienti, ktori si uzatvoria poistenie v kamennej
pobocne poistovne alebo prostrednictvom webovej lokality by teda mali byt zvyhodneni
aich vysledné rocné poistné by malo byt nizSie ako v pripade tych, ktori si rovnaky
produkt za inak nezmenenych podmienok uzatvoria cez sprostredkovatela.

Ako overenie tohto tvrdenia sme uskuto¢nili kratky vyskum situacie na poistnom
trhu. Pre potreby tohto vyskumu sme zvolili poistny produkt Povinného zmluvného

poistenia zodpovednosti za Skodu sposobenii prevadzkou motorového vozidla

45 Smernica ¢. 32016L0097 : Smernica Eurdpskeho parlamentu a rady (EU) 2016/97 z 20. januéra 2016 o
distribucii poistenia a Smernica ¢. 32002L0092 : Smernica Europskeho parlamentu a rady (EU) 2002/92 z
9. decembra 2002 o sprostredkovani poistenia
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s minimalnymi limitmi krytia, ktoré uréuje zakon 381/2001 Z. z.*6 Skimané subjekty sme

zvolili podla analyzy Slovenskej kancelarie poistovatel'ov a vybrali sme 5 najvicsich

poskytovatel'ov Povinného zmluvného poistenia zodpovednosti za Skodu spdsobenti

prevadzkou motorového vozidla v roku 2018%, ktorych produkt bolo mozné uzavriet

prostrednictvom zvolenych distribuénych kanalov. Skimali sme poistné produkty

poskytované nasledujucimi poistoviiami:

KOOPERATIVA poistoviia, a.s. Vienna Insurance Group (KOOP),
Generali Poistovna, a. s. (GEN),

KOMUNALNA poistoviia, a.s. Vienna Insurance Group (KPAS),
UNIQA poistoviia, a.s.,

AXA pojisStovna a.s., pobocka poistovne z iné¢ho ¢lenského Statu.

Vo vyskume sme skiimali vysledné rocné poistné pre zvolené motorové vozidla

a modelovych poistnikov a zistovali sme pripadné odlisnosti, ktoré by mohli byt

sposobené vyberom distribu¢ného kanala. Pri zistovani vysledného roéného poistného

sme postupovali nasledovne:

1.

2.

Priama distribucia — jednym z distribucnych kanéalov zarad’ujucich sa do
priamej distribicie poistnych produktov je online predaj poistenia,
poskytovany priamo prostrednictvom webového sidla poistovne. Pre
ucely nasho vyskumu sme teda zvolili internetové lokality poist'ovatel'ov
a poistné vypocitali pomocou ich online aplikacii.

Nepriama distribucia — aj v pripade nepriameho predaja poistnych
produktov sme vyuzili moznosti online predaja poistenia, avSak v tomto
pripade sa jednalo o webové lokality sprostredkovatelov, respektive
finan¢nych agentov. Pre pripadné zachytenie moznych rozdielov vo
vyslednom ro¢nom poistnom sme na porovnanie vybrali dvoch
sprostredkovatel'ov s odliSnym statusom. Zatial ¢o prvy zvoleny
vykonava Cinnost ako samostatny financny agent, druhy v poradi je
podriadenym finanénym agentom. Zvolenymi sprostredkovatel'mi

poistenia su:

46 381/2001 Z. z. : Zakon ¢&. 381 zo 4. septembra 2001 o povinnom zmluvnom poisteni zodpovednosti za
Skodu spdsobenti prevadzkou motorového vozidla a o zmene a doplneni niektorych zakonov
47 Priloha 3: Podiel poistovni na PZP v jednotlivych rokoch podla poétu poistenych vozidiel
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a. Netfinancie, s.r.0.*

vykonédvajuca cCinnost ako samostatny
finan¢ny agent, dostupné online na www.netfinancie.sk;

b. Superpoistenie, s.r.0.* vykonavajuca ¢innost podriadeného
finan¢ného agenta na zdklade zmluvy s INSIA SK s.r.o., dostupné

online na www.superpoistenie.sk.

Za ucelom zvysenia relevantnosti vyskumu sme zvolili 3 modelové motorové

vozidla a taktiez 3 modelové osoby, ako poistnikov. Motorové vozidlad sme vyberali bez

vopred udanych kritérii, len s ohladom na podchytenie SirSicho spektra potencidlnych

klientov poistovni, ktori by mali zaujem o uzatvorenie daného poistenia pre vozidlo
) y

nizsej kategorie, Sportovo uzitkové vozidlo a luxusny automobil. Poistnikov sme taktiez

zvolili zroznych kategérii rozhodujucich pre urcenie vySky poistného. Skumali sme

nasledujuce motorové vozidla:

[A]Skoda Fabia, vykon motora: 81kW, manualna prevodovka, objem motora:
999 c¢m?, druh paliva: benzin, rok vyroby: 2019, maximalna povolena
hmotnost: 1585kg;

[B] Peugeot 3008, vykon motora: 88kW, manudlna prevodovka, objem
motora: 1560 cm?, druh paliva: diesel, rok vyroby: 2017, maximalna
povolend hmotnost: 1970kg;

[CIBMW 520d, vykon motora: 130kW, automatickd prevodovka, objem
motora: 1995 cm?, druh paliva: diesel, rok vyroby: 2009, maximalna

povolend hmotnost’: 2060kg
a osoby:

1. Fyzicka osoba vo veku 24 rokov, miesto bydliska: Banska Bystrica, bez
Skodovy priebeh vodia/majitel’a vozidla;
2. Fyzickd osoba vo veku 45 rokov, miesto bydliska: Bratislava I, bez

Skodovy priebeh vodia/majitel’a vozidla;

48 Netfinancie, s.r.0., Radni¢né namestie 1 Pezinok 90201, ICO: 36653322, Samostatny finanény agent
v sektore poistenia alebo zaistenia, Cislo v registri finanénych agentov: 30232

4 Superpoistenie s.r.o., Sartorisova 11 Bratislava - mestska Gast Ruzinov 82108, ICO: 31679242,
Podriadeny finanény agent v sektore poistenia alebo zaistenia na navrh INSIA SK s.r.o., Cislo v registri
finanénych agentov: 165140
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3. Pravnicka osoba , sidlo: KoSice I, bez skodovy priebeh vodi¢a/majitel'a

vozidla.

Vysledky vyskumu s prezentované v tabul’kach 4 az 6, ktoré prinaSaji pohl'ad

na redlnu vySku poistného, vypocitani pomocou online aplikacii prislusnych

distributorov poistenia dia 4. aprila 2019. Tabul'ky zobrazuju aj rozdiely vo vyslednom

ro¢nom poistnom v porovnani distribu¢ného kandla priamej distribicie a poistného

vypocitaného sprostredkovatel'mi, ¢o bolo ciel'om tohto vyskumu.

Tabulka 4: Vysledky prieskumu

FO 24 rokov, 974 01 Banka Bystrica, bezSkodovy priebeh
Poist’ovii
MV Distribuény kanal s v
KOOP GEN KPAS UNIQA
Web poist’ovne PD 89,00 €| 214,67 € 140,41 € 123,72 €
Netfinancie ND - SFA 89,00 €| 214,67 € 140,41 € 137,40 €
Superpoistenie ND - PFA 89,00 €| 214,67 € 140,41 € 137,40 €
[A] 0% g
Vyska zl 'avy pre PD V 0% 0% 0% 10%
porovnani s Netfinancie
Vyska %l avy pre P.D A . 0% 0% 0% 10%
porovnani s Superpoistenie
Web poist’ovne PD 119,00 €| 248,55€ 155,26 € 193,80 €
Netfinancie ND - SFA 119,00 €| 248,55€ 155,26 €| 215,28 €
Superpoistenie ND - PFA 119,00 €| 248.,55€ 155,26 €| 215,28 €
B <ka 2I
[B] Vyska zI avy pre PD v 0% 0% 0% 10%
porovnani s Netfinancie
Vyska %l avy pre P.D A . 0% 0% 0% 10%
porovnani s Superpoistenie
Web poist’ovne PD 159,00 €| 315,66 €| 253,87€| 265,65€
Netfinancie ND - SFA 159,00 €| 315,66 €| 253,87€| 29520€
Superpoistenie ND - PFA 159,00€| 315,66€| 253,87€| 295,20€
C 5% >
[C] Vyska zI avy pre PD v 0% 0% 0% 10%
porovnani s Netfinancie
Vyska %l avy pre P.D A . 0% 0% 0% 10%
porovnani s Superpoistenie
Zdroj: Vlastné spracovanie na zdklade vysledkov prieskumu
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Tabulka 5: Vysledky prieskumu

FO 45 rokov, 810 00 Bratislava, bezSkodovy priebeh
Poist’ovii
MV Distribu¢ny kanal s v
KOOP GEN KPAS UNIQA
Web poist’ovne PD 89,00€| 128,80€| 105,07¢€ 83,76 €
Netfinancie ND - SFA 89,00€| 128,80€| 105,07¢€ 93,12 €
Superpoistenie | ND - PFA 89,00€| 128,80€| 105,07¢€ 93,12 €
A Xla 7P
[A] Vyska zI avy pre PD v 0% 0% 0% 10%
porovnani s Netfinancie
VySka zlavy pre PD v 0% 0% 0% 10%
porovnani s Superpoistenie
Web poist’ovne PD 119,00 €| 149,13€| 116,18€| 131,28¢€
Netfinancie ND - SFA 119,00 €| 149,13€| 116,18€| 145,80€
Superpoistenie ND - PFA 119,00 €| 149,13€| 116,18€| 145,80€
[B] vka zI’
Vyska zl avy pre PD v 0% 0% 0% 10%
porovnani s Netfinancie
VySka zlavy pre PD v 0% 0% 0% 10%
porovnani s Superpoistenie
Web poist’ovne PD 159,00 €| 213,34€| 189,97€| 179,88¢€
Netfinancie ND - SFA 159,00€| 213,34€| 189,97€| 199,92¢€
Superpoistenie | ND - PFA 159,00 €| 213,34€| 189,97€| 199,92 ¢€
C 0% ’
[C] Vyska zl 'avy pre PD V 0% 0% 0% 10%
porovnani s Netfinancie
Vyska %l avy pre P.D A% . 0% 0% 0% 10%
porovnani s Superpoistenie
Zdroj: Vlastné spracovanie na zdklade vysledkov prieskumu
Tabulka 6: Vysledky prieskumu
PO, 040 01 Kosice, bezSkodovy priebeh
Poist’ovii
MV Distribu¢ny kanal s v
KOOP GEN KPAS UNIQA
Web poist’ovne PD 89,00€| 143,17€| 120,36€| 111,00¢€
Netfinancie ND - SFA 89,00€| 143,17€| 120,36€| 111,00¢€
Superpoistenie ND - PFA 89,00 € 143,17 € 126,09 € 111,00 €
[A] vka zP
Vyska zl avy pre PD v 0% 0% 0% 0%
porovnani s Netfinancie
Vyska %l avy pre P.D A% . 0% 0% 50 0%
porovnani s Superpoistenie
Web poist’ovne PD 119,00€| 165,63€| 133,08€| 174,00€
[B] |Netfinancie ND - SFA 119,00€| 165,63€| 133,08€| 174,00 €
Superpoistenie ND - PFA 119,00 € 165,63 € 139,42 € 174,00 €
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Poist’ovii
MV Distribuény kanal s v
KOOP GEN KPAS UNIQA
Vyska zlavy pre PD v 0% 0% 0% 0%
(B] porovnani s Netfinancie
Vyska zlavy pre PD v 0% 0% 50, 0%
porovnani s Superpoistenie
Web poist’ovne PD 159,00€| 236,81€| 217,60€| 238,56€
Netfinancie ND - SFA 159,00€| 236,81€| 217,60€| 238,56€
Superpoistenie ND - PFA 159,00 €| 236,81€| 22796€| 238,56¢€
[C] Vyska zlavy pre PD v 0% 0% 0% 0%
porovnani s Netfinancie
Vyska %l avy pre P.D \ . 0% 0% 50 0%
porovnani s Superpoistenie

Zdroj: Vlastné spracovanie na zdklade vysledkov prieskumu

Spolocnost” AXA pojistovna a.s., pobocka poistovne z iného Clenského Statu
deklaruje plo$nt zl'avu 10% na poistné pri uzatvoreni povinného zmluvného poistenia

zodpovednosti za Skodu spdsobent prevadzkou motorového vozidla online.

Z vysledkov vyskumu vyplyva, Ze poistovne skutocne vyuzivaji cenové
zvyhodnenie pre kanaly priamej distribucie, aj ked’ v sucasnosti je to skor vynimkou.
Cenova konkurencia, ako nastroj konkuren¢ného boja v distribucii poistnych produktov
sa javi nezelana, kedZe Styria z piatich sledovanych poskytovatelov povinného
zmluvného poistenia zodpovednosti za Skodu spdsobent prevadzkou motorového vozidla

tento néstroj nevyuzili.
4.3 Sprostredkovatelia ako stabilna sucast’ poistného trhu

Hlavnou tlohou sprostredkovatelov je pontiknut’ klientom taky poistny produkt,
ktory zohl'adni vSetky Specifika ich potrieb a poziadaviek krytia rizika v stlade s vyskou
poistného, ktoré st ochotni a schopni platit’. Neprofesionalny klient nedokaze adekvatne
zhodnotit’ riziko, ktoré ho ohrozuje a moze sa stat’, ze nim zvolené poistné sumy budi
neprimerané a dojde k podpoisteniu alebo nadpoisteniu. Méze sa taktiez stat’, ze klientom
zvoleny poistny produkt neposkytuje také krytie, ktoré by v skuto¢nosti potreboval a teda
v pripade skodovej udalosti mu nebude poskytnuté poistné plnenie v dostacujucej vyske.
Sprostredkovatel’ poistenia by mal disponovat” zodpovedajicimi znalostami tak, aby

mohol analyzovat’ skutocné poziadavky klienta a nésledne mu sprostredkovat’ prislusny
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poistny produkt, bez naroku na priamu odplatu od klienta za beznych okolnosti. Zakon
sprostredkovatel'om prikazuje povinnost' absolvovat’ osobitné finanné vzdelavanie,
ktoré¢ zabezpec¢i minimalnu pozadovanu trovei ich znalosti, aby boli schopni vykonavat’
svoju ¢innost’ profesiondlne. Z teoretického hl'adiska st teda poistni sprostredkovatelia
odbornici na poistné produkty zohl'adiiujuce poziadavky ich klientov.

Z praktického hl'adiska su sprostredkovatelia poistenia predovsetkym obchodnici
a Castokrat sa do popredia ich zaujmov dostdva skor vlastny profit pred prospechom
klientov. Sprostredkovatelia poistenia su Skoleni tak, aby potencialnych klientov zaujali
,,wyhodnymi ponukami‘ a takto v nich vyvolali potrebu poistného krytia.>® Nabor novych
finan¢nych agentov je sprevadzany Skoleniami o obchodnych taktikdch skor, ako
nadobudntl potrebné znalosti na poskytovanie komplexnych poistnych produktov, ¢o sa
obracia aj v ich neprospech. Na poistnom trhu je vysoké volatilita finanénych agentov,
ktori ¢innost’ sprostredkovatel’a poistenia vykondvaju len kratkodobo. V grafoch 22 az 24
vidime, ze kazdorocne z celkového mnozstva aktivnych finanénych agentov pdsobiacich
na trhu v danom roku, zacina ale aj ukoncuje svoju ¢innost’ vel'’ké mnoZzstvo subjektov.
Ukoncenie Cinnosti je sprevadzané bez exaktného uvedenia dovodu. Téato nestabilita
medzi poistnymi sprostredkovateImi by mohla vyustit' k neddveryhodnosti poistného
trhu, kedZe medzi zdkonom stanovené tUlohy sprostredkovatela®! patri aj nasledna
starostlivost’ o klienta v podobe poskytovania pomoci pri vybavovani narokov plynuacich
z poistného plnenia. Na vytvorenie grafickych prehl'adov kaZdoro¢nych prirastkov
a ubytkov v radoch finan¢nych agentov sme pouzili vyberové subory udajov ziskanych

od Narodnej banky Slovenska.

50 Priloha 4: Vyber ufebnych materidlov poskytovany pri ndborovom $koleni viazanych finanénych
agentov

51 Zakon ¢&. 186/2009 Z. z. : Zékon &. 186 z 24. aprila 2009 o finanénom sprostredkovani a finanénom
poradenstve a o zmene a doplneni niektorych zakonov, §2
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Graf 22: Podiel novych a odhlasenych SFA v danom roku

Samostani finan¢ni agenti
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m Zadiatok ¢innosti  ®m Ukondéenie ¢innosti

Zdroj: Vlastné spracovanie podlozené databazou NBS

Graf 23: Podiel novych a odhlasenych PFA v danom roku

Podriadeni financ¢ni agenti
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Zdroj: Vlastné spracovanie podlozené databazou NBS
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Graf 24: Podiel novych a odhlasenych VFA v danom roku

Viazani finan¢ni agenti
100%
80%
60%
40%
20%
0%
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
m Zaciatok ¢innosti ~ m Ukoncenie ¢innosti

Zdroj: Vlastné spracovanie podlozené databazou NBS

V prezentovanych grafoch vidime, ze kazdoro¢ny prirastok a ubytok finan¢nych
agentov pdsobiacich na poistnom trhu je znacny. Predovsetkym v pripade podriadenych
a viazanych finanénych agentov, ktori nepdsobia samostatne, baddme vyznamné
mnozstvo subjektov, ktoré kazdorocne ukoncia svoju ¢innost. Ked’Ze poistné produkty
st zlozité komplexné rieSenia, zabezpecujuce poistné krytie rizik prebratych od klientov,
prislusné organy zaoberajuce sa spravou financnych trhov vidia potrebu ochrany
spotrebitelov  pred pripadnymi nedostatoénymi  skusenostami  a znalost'ami
sprostredkovatelov. Cielom prijatia novych rieSeni je =zlepsit informovanost
spotrebitel'ov na poistnom trhu, bez ohl'adu na znalosti 0s6b sprostredkujticich poistné
produkty. S prijatim novych pravidiel®? tak vznika poistovniam povinnost’ prikladat’ k
poistnym produktov aj informaéné dokumenty>3, ktoré st spracované v prehl'adnej forme
tak, aby bol klient schopny posudit’ vyhodnost’ produktu.

V pripade zivotného poistenia ide o celoeurdpsky formalizovany predzmluvny
informac¢ny dokument, zndmy pod skratkou PRIIP v rozsahu maximalne 3 stran
v zrozumitelnom jazyku, ktory musi vypovedat o zdkladnych elementoch finan¢ného
produktu. Musi upozoriiovat' na rizikd potencidlnych finan¢nych strat amal by

zabezpecit’ aj moznost efektivneho a jednoduchého porovnania investicnych produktov.

52 Smernica ¢. 32016L0097 : Smernica Eurépskeho parlamentu a rady (EU) 2016/97 z 20. januara 2016 o
distribucii poistenia
33 Vzory dokumentov su dostupné v Prilohe 5: IPID a PRIIP
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Pri neZivotnom poisteni smernica Eurépskeho parlamentu a Rady (EU) 2016/97 zavadza
Standardizovany informac¢ny dokument o poistnom produkte k produktom nezivotného
poistenia, znamy ako IPID.>*

Spravny odhad rizikovej situacie klienta je zalozeny na znalostiach
a skusenostiach, ktoré je mozné¢ nadobudnut len posobenim v odbore. Pri blizSom
pohlade na diZku posobenia podriadenych a viazanych finanény agentov zachytenti
v grafoch 25 a26 vidime, ze Cas straveny vykonom c¢innosti sprostredkovatela ani
zdaleka nie je postacujici na ziskanie vySSich komplexnych skusenosti a znalosti
problematiky, teda pdsobenie tychto sprostredkovatelov sa nejavi ako priaznivé voci
stabilizacii poistného trhu. Priblizne Sestina podriadenych a viazanych agentov ukonci
svoju Cinnost’ este v ten rok, ako ju zacali vykondvat' a spolu viac ako dve tretiny
finan¢nych agentov nevykonava svoju ¢innost’ po dobu minimalne 3 rokov, ¢o je obdobie
po ktorom je mozné dosiahnut’ vyssi stupent odbornej spdsobilosti. Vysoka fluktuacia
prisunu a odlivu novych subjektov na poistnom trhu teda nepdsobi stabilne a klientov

pred tymto nepriaznivym zistenim treba chranit’.

Graf 25: Doba posobenia PFA na poistnom trhu, ktori uz ukonc¢ili svoju ¢innost’

Podriadeni finan¢ni agenti

mDolr. m1-2r. m3-6r. 7 aviacr.

4%

Zdroj: Vlastné spracovanie podlozené databazou NBS

54 Priloha 5: IPID a PRIIP
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Graf 26: Doba pésobenia VFA na poistnom trhu, ktori uz ukoncili svoju ¢innost’

Viazany finan¢ni agenti

mDolr. m1-2r. m3-6r. 7 aviacr.

Zdroj: Vlastné spracovanie podlozené databazou NBS

Vysokd fluktudcia vradoch sprostredkovatelov neprispieva ku stabilite
a z hl'adiska definicie roly sprostredkovatela klientom v mnohych pripadoch neponuka
dlhoro¢nti spolupracu vo forme klient — sprostredkovatel. Nasledna starostlivost

o klienta tak prechddza na iné subjekty, respektive priamo na poist'oviiu.

63



Z.aver

Pohl’ad na poistny trh, sposoby distribucie poistnych produktov a snahu poistovni
oslovit’ ¢o najviac potencialnych klientov, ale aj pontkat’ kvalitny servis stdlym klientom
nam ukazuje potrebu multi-kanalovej distriblicie. Pri uzatvarani beznych poistnych
zmlav maju spotrebitelia v dneSnej dobe viacero moznosti, ako si poistni ochranu
zakupit. Pri priamej distribacii st to vd¢Sinou zamestnanci, pdsobiaci na kamennych
predajniach, alebo rozne formy dialkového predaja ako call centrum, mobilnd aplikacia
alebo webové sidlo poistovne. Nepriama distribucia je charakterizovana najmé vyuzitim
sprostredkovatel'ov, ktori taktiez pontkaju rozne formy kontaktu. Ci uz ide o osobné
stretnutie s financnym agentom alebo uzatvorenie poistnej zmluvy pomocou
internetového porovnavaca, spotrebitelia maji Siroké spektrum moZnosti. Netreba
opomenut, ze jednotlivé distribu¢né kanaly so sebou prinasaju aj rozne rizikd, avsSak
vol'ba by mala prinalezat’ prave klientom.

Vyuzitie distribucny ciest nie je vSade totozné a podiel jednotlivych distribu¢nych
kanédlov sa zna¢ne odliSuje s ohl'adom na ndrodny poistny trh. Kym v niektorych
krajinach prevladda nepriama distribucia, v inych ma vel’ky podiel na upisanom poistnom
bankopoistenie alebo priamy predaj. Taktiez je markantny aj rozdiel medzi sposobmi
distribucie produktov zivotného a nezivotného poistenia. Ako sme pomocou sledovanych
krajin dokézali, podmienky st na jednotlivych poistnych trhoch odlisné a vyuZzivanie
distribucnych kanalov je Specifické s ohl'adom na faktory ovplyviiujice poistovnictvo v
danej krajine.

Pocet subjektov v procese distriblicie ma vplyv aj na vysledné ro¢né poistné. V
pripade priamej distribucie je predaj poistného produktu realizovany vlastnou sietou
poistovne a teda jej nevznikaju dodato¢né naklady na uzatvorenie poistnej zmluvy,
respektive na jej spravu. Zapojenim sprostredkovatel’a, ako medzi¢lanku v distribucii, sa
objavuju dodato¢né nédklady v podobe provizie, ktoré sa samozrejme prejavuji vo
vyslednom poistnom. Ako sme dokazali, zakipenie poistného produktu priamo od
poistovatela moze byt skutocne cenovo vyhodnejSie, aj ked’ toto tvrdenie je skor
vynimkou ako pravidlom.

Dokazali sme taktiez, ze sprostredkovatelia poistenia nie su v stcasnosti
stabilnymi ti¢astnikmi trhu, ked’ze vyznamné mnozstvo subjektov ukoncuje svoju ¢innost’
pred nadobudnutim vysSej kvalifikdcie. Vysokd fluktuacia sprostredkovatelov

pdsobiacich na poistnom trhu nemdze byt povazovana za zdroj stability a klientom
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neprinaSa dlhodobtl spolupracu v otdzke poistnej ochrany, ktord plynie z definicie
¢innosti sprostredkovatel'ov. O tejto nepriaznivej situdcii svedci aj fakt, ze v sti€asnosti
posobi na slovenskom poistnom trhu s povolenim ziskanym od NBS viac ako 20 tisic
finan¢nych agentov v sektore poistenia alebo zaistenia, no od roku 2005 bolo vydanych
viac ako 130 tisic opravneni na vykon ¢innosti pre finanénych agentov. S ohl'adom na
preferencie spotrebitel'ov je adekvatnym rieSenim ponuknut’ iny distribu¢ny kanal, ako
napriklad moznost uzatvorenia poistenia cez webové sidlo poistovne. Zo strany
poistovni su vSak sprostredkovatelia neopomenutel'nou sucastou marketingovej
stratégie, kedze minimélne na Slovensku je ich vysoky podiel na upisanom poistnom
neprehliadnutelny.

V kone¢nom vysledku sme potvrdili, Ze multi-kandlova distribtcia poistnych
produktov je optimalnym rieSenim distribucie, ked’Zze poskytuje klientom SirSiu siet’
moznosti, ako si uzatvorit’ poistenie. Klienti si tak podl'a osobnych preferencii vyberi
spdsob uzatvorenia poistnej zmluvy s oh'adom na vyhody a nevyhody, ktoré jednotlivé
distribu¢né kanaly so sebou prindSaju. Poistny trh je konkurencné prostredie, kde
poist'ovne navzajom bojuju o klienta néstrojmi cenovej a necenovej konkurencie a Sirsie

spektrum distribu¢nych sieti pontkne klientov adekvatnu moznost’ vol'by.
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