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ABSTRAKT

Mudry, Juraj; Marketing v komerénom uverovom poisteni. — Ekonomicka univerzita
Vv Bratislave; Obchodna fakulta; Katedra sluzeb a cestovného ruchu — Veduci zaverecnej

prace: Ing Jana Vancikova, PhD, - OF EU, 2010,

Ciel'om zaverecnej prace bolo preskimat’ marketing komerénych uverovych poistovni na
Slovensku a zodpovedat’ otazku, preco sa nevyuzivaju reklamné metoédy obdobné
univerzalnym poistovniam. V préci sa detailnejSie venujem marketingovému mixu

V sluzbach popisu, vyznamu a obsahu Gverového poistenia. Vyuzil som metédu porovnania
zahrani¢nych web stranok so slovenskymi. V jednotlivych segmentoch marketingového
mixu som jednotlivych uverovych poistovatel'ov. Préca je rozdelena do piatich kapitol.
Prva kapitola je venovana charakteristike sluzieb. V druhej kapitole sa venujem
marketingu uverovych poistovni. V d’alSej Casti opisujem hlavnych predstavitel'ov
Uverového poistenia na Slovensku. V $tvrtej Casti sa venujem charakteristike produktu
uverového poistenia. Zaverecna kapitola sa zaobera hlavnou problematikou mojej prace,

dostupnostou webovych stranok komer¢énych uverovych poistovatel'ov.

Vysledkom riesenia danej problematiky je zistenie, ze v tomto poistnom produkte su
jednotlivé subjekty trhu vel'mi aktivne s ponukou. Ich preferovana metoda je priame
oslovovanie klienta, oslovanie klientov so znalost'ou firemného podnikania. Marketing je

Specificky v tom, Ze sa snaZia spoznat’ klient a aZ nasledne mu pontknut’ svoj produkt.

Klucové slova: uverové poistenie, marketingovy mix, sluzby, marketing



ABSTRACT

Mdadry, Juraj; Marketing v credit insurance companies. — University of Economics in
Bratislava, Faculty of commerce, Department of Servises and Tourism, Tutor: Ing. Jana
Vancikova, PhD, - OF EU, 2010,

The aim of the thesis was to research on credit insurance companies in Slovakia and to
answer the question why they do not use the methods of promotion analogical to universal
insurance companies. In the study I address myself in detail to the marketing mix in credit
insurance, its description, consequence and content. I used the method of comparing
foreign web sites to the Slovak ones.

The bachelor work is divided into five chapters. The first one is devoted to the
characteristics of services. In the second one | address myself to credit insurance
marketing. In the next part | describe the main representatives of credit insurance in
Slovakia. In the forth chapter | characterize the product of credit insurance. The closing
chapter is concerned on the main issue of my study which is the availability of web sites of
credit insurers. The solving of given issue results in assignment that the particular market
subjects are very active in the terms of offer. They prefer the method of direct client
addressing of clients familiar with business enterprise. The marketing is specific in the
point, that the insurers first try to know the client and then offer the product.
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Uvod

Denne sa stretavam, ¢i uz v televizii, radiu, alebo na billboardoch s mnozstvom
reklam, ktoré pondkaju poistenie majetku, dovolenky, automobilov, poistenie osob, alebo
zdravotné poistenie. Ked’ som sa nad tym zamyslel, pri$la mi na um otazka- kto a ako
poistuje firmy, resp. financie a pohl'adavky firiem, stara sa o financie, ktoré si navzajom
dlzia jednotlivé firmy a institucie? Ako je to s majetkami firiem, ich peniazmi a preco sa
o tento druh poistenia nie je propagovany ako tie ostatné? Uverové poistenie, nazyvané tiez
poistenie pohl'adavok, patri medzi najmladSie druhy poistenia. Jeho tradicia je veI'mi mlada
aj na Slovensku. Az na prelome tisicro¢i sa etablovalo komeréné Giverové poistenie aj na
Slovensku. Specifikom Gverového poistenia ako nezivotného druhu poistenia je, Ze je

urcené iba pre firemnu klientelu, nie pre fyzické osoby — obyvatel’stvo.

,,Poistny trh sa podstatne 1i$i od inych trhov (potravinarskeho, textilného,
nabytkarskeho...) tym, ze Siroké vrstvy trhovych subjektov (obyvatel'stvo, firmy,
sprostredkovatelia) nie su si celkom vedomé dopytu po poistnej ochrane.”” (Majtanova, A.
Poistovnictvo 2005, 78)

Poist'ovne ponukaju na poistnom trhu finan¢né a poistné sluzby. Poistenie je Specificky
druh tovaru (sluzby), ktory mozeme definovat’ ako fiktivny tovar. Za tito sluzbu musi
kupujtci zaplatit’. Poistny trh je teda trhom kupujtcich, o svojich zakaznikov-klientov sa
uchadzaju poistovne ale aj sprostredkovatelia. Poistenie je spojené s ndhodilostou vyskytu

rizika, preto nie za kazdua platbu poistného moze dostat’ poisteny odSkodnenie.

Na Slovensku posobia univerzalne poistovne, alebo poistovne ponukajice Zivotné alebo
nezivotné poistenie. Okrem toho maji na Slovensku zastipenie aj Specializované tiverové

poistovne.

Produkt uverové poistenie dnes ponukaju dcérske spolo¢nosti nadnarodnych uverovych
poistovatel'ov, svetovych lidrov, ktori celosvetovo ovladaju viac ako 80% trhu v tejto

oblasti.

V odbornej tlaci sa Casto konstatuje, ze tiverové poistenie je na Slovensku malo znamym
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poistnym produktom. Preto aj marketingové aktivity sa odlisuji od marketingu
univerzalnych poistovni aj od poistovni Specializujucich sa na Zivotné alebo nezivotné

produkty.

Ciel'om mojej prace je charakterizovat’ marketing uverového poistenia, marketing
uverovych poistovni na Slovensku, popisat’ jeho formy, porovnat’ niektoré nastroje
marketingu s univerzalnou poistoviiou. Material pre moju pracu som ¢erpal z webovych
stranok zahrani¢nych a slovenskych poistovni ako aj z ekonomickych novin a ¢asopisov a

a web-novin.
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Stucasny stav rieSenej problematiky doma a v zahranici

1 Sluzby

Sluzba je akakol'vek ¢innost’ alebo schopnost’, ktoria méze jedna strana ponuknut’ druhej
strane. Svojou podstatou je sluzba nehmotna a nevytvara ziadne hmotné vlastnictvo.

Poskytovanie sluzby moze (nemusi) byt’ spojené s hmotnym produktom.

1.1 Vlastnosti sluzieb

Sluzby sa vyznacuju ur€itymi Specifikami, ku ktorym patria: nematerialna povaha,
neschopnost’ skladovat’, variabilnost’, nemoznost’ vlastnictva a prechodu vlastnictva, vyssia
ucast’ l'udského faktora, pominutel'nost’, neoddelitenost’” produkcie od spotreby,

neoddelitel'nost’ od osoby, ktora ju poskytuje.

Neustaly boj o dobru kvalitu, dobru cenu a dobru distribtciu je samozrejma sucast’
ve¢ného boja o trh. Marketing pre organizacie ponuka cely rad nastrojov pre dosiahnutie
uspechu v tomto boji. Tieto nastroje, prostrednictvom ktorych su dosahované marketingové

ciele na cielovych trhoch sa vSeobecne oznacuji ako marketingovy mix.

1.2 Marketingovy mix

,,Marketingovy mix sa definuje ako stibor kontrolovate'nych marketingovych veli¢in,
ktoré banka, alebo poistovina spaja do urcitého celku, aby vyvolala Zelanl reakciu
v cielovom trhu. Marketingovy mix obsahuje vSetky aktivity, ktorymi mdze banka

I poistovna ovplyvnit’ dopyt po svojich produktoch.
Marketingovy mix sa musi zosuladit’ tak, aby sa:
dosiahol optimalny uc¢inok v rdmci marketingovej stratégie
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dosiahla ndkladovo najvhodnejsSia kombinacia

jednotlivé nastroje marketingu vzajomne nerusili, alebo nevylucovali”” (Koraus. A, 2000, Marketing

Vv poist'ovnictve a bankovnictve, s.102)

Vlastnosti sluzieb si vynucuju doplnit’ marketingovy mix 4P
-product (produkt)

-price (cena)

-promotion (reklama)

-place (miesto)

O dalsie 3P:
- physical evidence (materialne prostredie)
-people (Tudia)

- process (proces)

1.2.1 Produkt (product)

V marketingu sa definuje produkt ako komplexna ponuka hmotnych vyrobkov a sluzieb

zakaznikom, aby ich spotrebou uspokojovali svoje potreby, poziadavky a Zelania.

Produkt je vSetko, o moze trh ponuknut’ za ticelom ziskania pozornosti, ur€ité prianie,

alebo potrebu. Paria sem okrem sluZieb aj hmotné predmety, osoby, miesto, organizacia
Produkty tverovych poistovatel'ov poniikané na medzindrodnej tirovni su :

Uverové poistenie, risk assessment (sprava rizik), trade debt collection (vymahanie
pohladavok) , financing of trade receivables (financovanie obchodnych pohl'adavok),
compensation of losses due to buyer's insolvency (odSkodnenie v pripade insolventnosti
odberatela), bonding (vystavovanie zaruk), evaluating trade receivables portfolios

(hodnotenia portfolia obchodnych pohl'adévok), fidelity insurance (poistenie sprenevery).
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1.2.2 Reklama (promotion)

Jej hlavnou tlohou je sprostredkovanie informacii pre sti¢asnych i buducich zékaznikov s
prvoradym cielom vyvolat’ zaujem o pontkany predmet. Ciel'om je:

- ziskanie novych zakaznikov

- upevnenie vzt'ahov s existujucimi zékaznikmi

- podpora rozvoja predajnej siete.

Typy reklamy:

- produktova, ktorej cielom je vzbudit potrebu o prislusny poistny produkt poskytovanim
zakladnych informaécii o kvalite a prednostiach reklamného produktu,

- imidz- reklama ma za ulohu zvyraznit’ finan¢nu silu prislusnej firmy, kvalifikaciu
zakaznikov, vysokl uroven permanentnych odbornych skoleni a tiez je zamerana na

informovanost’ o pruznosti, spol'ahlivosti a ispornosti spravy poistenia.

Uverovi poistovatelia vyuzivaji najmi reklamu v odbornych dennikoch a &asopisoch,
odbornu verejnost’ oslovuju prostrednictvom konferencii a prednasok. Uverovi
poist'ovatelia zd6raziiuju svoju finanénu silu a stabilitu, odborne hodnotia platobnu
schopnost’ firiem, kvalitu svojich sluZieb, ich reklama je stavana na imidZ. Takato forma
reklamy je v porovnani s inymi druhmi poistenia dost’ neobvykla, ale u¢inna. Dolezité je
totiz oslovit’ potencidlneho klienta adresne a dat’ mu priestor na otdzky. Na Slovensku
nepouzivajli reklamu formou billboardov, alebo televiznych spotov, alebo sutazi. Takato

forma reklamy je G¢inna napr. pri poisteni automobilov.

Podpora predaja

Zameriava sa na bezprostredné uzatvaranie poistnych zmlav ale i na podporu pracovnikov
odbytu. Samotni pracovnici musia byt dobre znali problematiky, to znamena nielen
samotného produktu, ale aj firemnych financii a musia mat’ prehl’'ad o makroekonomickom
vyvoji. Preto najlepSou podporou predaja je vzdelavania v oboch smeroch, zlepSovanie

obchodnych zrucnosti, ale aj zvySovanie ekonomického povedomia.
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1.2.3 Cena (price)

Pre spotrebitela je cena vyjadrenim hodnoty produktu, ktort je ochotny zaplatit’. V SirSom
chapani je cena suma hodnot, ktora spotrebitelia vymienaju za prospech z vlastnictva alebo
pouzivania produktu, resp. sluzby. ,,Nahromadenie problémov firiem viedlo k zredlfiovaniu
sadzieb poistného. V dobrych rokoch sa mohli konkurenti predhanat’ v ponukani ¢o
podmienky. Tie su uz v sucasnosti nedostupné,”” tvrdi T. Mezirka. Sadzby sa pohybovali
na urovni dvoch promile z objemu poistenych pohladavok, niekedy i nizsie a zvycajne
nepresiahl pol percenta. ,,Teraz sa uz objavuju i pripady so sadzbou nad jedno percento,””
dodava T. Jurik. Zaroven upozornuje, ze klienti prestali klast’ az taky doraz na cenu a ide

im hlavne o tO, aby mali kryté pripadné pozdiinosti. " Casopis Trend, 12/2010, Koniec Lacnych &asov, s. 54

1.2.4 Miesto (place)

Ulohou tejto premennej je ,,prepravit”” produkt z miesta, kde sa produkuije, k jeho
spotrebitel'om. Pri marketingu sluzieb st vyroba, distribucia a spotreba jednym procesom
v ur¢itom ¢asovom tseku. Nehovori sa o dodavani hotovych vyrobkov ako pri marketingu
tovarov, ale o procese vyroby v mieste predaja so zdsadnou Gcast’'ou klienta. Dolezitou
sucast'ou tohto procesu je osobny kontakt. Prostrednictvom distribucie sa finan¢né
produkty a sluzby umiestituju na trh, t.j. do takej pozicie, aby si ich I'udia mohli kupit, ¢o
je hlavnym cielom poist'ovni. Rozhodovanie o marketingovych distribuénych cestach patri
k zavaznym rozhodovacim problémom manazmentu. Vol'ba distribuénych kanalov
ovplyvituje d’alsie marketingové rozhodnutia. Uverové poistovne preferujti priamy predaj (
predaj prostrednictvom zamestnancov svojich obchodnych oddeleni). Reélne sa
uskuto¢nuje aj predaj prostrednictvom sprostredkovatel'ov. Informacie o produkte,

0 Specifikach poistovanych rizik poskytni zamestnanci na vyssej trovni, nakol’ko su

V priamom spojeni s mateskou spolo¢nostou.
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1.2.5 Materialne prostredie (physical evidence)

Svojim spésobom je dokazom o vlastnostiach sluzby — napr.: budova, kancelaria, broztrka,

oblecenie obsluhy, hluk.

1.2.6 Ludia (people)

Ludia ako poskytovatelia sluzieb maju priamy vplyv na ich kvalitu. Kvalitu procesu
poskytovania sluzby ovplyviiuje svojou Gcastou aj zakaznik. Je teda potrebné sa venovat
rozvoju zamestnancov a spravnemu informovaniu zékaznikov o tom, ako prebehne

poskytnutie sluzby tak, aby sa zachovala pozadovana kvalita.

1.2.7 Proces (process)

Interakcia medzi zakaznikom a poskytovatel'om sluzby si vynucuje zameranie na to, akym
spdsobom sa sluzba poskytuje. Je potrebné procesy analyzovat, vytvorit’ schému ich

realiz4cie a nasledne snazit’ sa zjednodusit’ kroky, z ktorych sa

Metodika prace a metody skimania

2 Marketing v poistovnictve

Marketing v poist'ovnictve je spdsob myslenia vychadzajuci z vedenia firmy. Zahiiia
vSetky sféry jej ¢innosti a stavia si trh, klientov a ich poZiadavky na cielovy a orientacny
bod. V praxi je potrebné dopyt nejakym sposobom riadit’ a regulovat’ a v nadvdznosti na to,

mozeme marketing definovat’ ako koncepény rozvoj planovania, tvorby cien, propagacie a
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distribicie myslienok, tovarov a sluzieb s cielom vymeny, ktoré uspokojuju jednotlivcov i

firmy.

V sucasnosti je kI'i¢om k dosahovaniu cielov prislusnej organizacie, urCovanie potrieb a

poziadaviek cielovych skupin.

K zékladnym charakteristikdm marketingovej koncepcie patria:

- sUstredenie na trh : vyzaduje starostlivo definovat’ cielové trhy (segment dochodkové
poistenie , segment poistenie manzelov, zodpovednosti, zivotné, a pod.)

- orientacia na zakaznika t. j. definicia jeho potrieb, z jeho zorného pola a nie zo zorného
uhla firmy

- koordinovany marketing vyzaduje aj koordinaciu funkcii a iloh medzi d’al§imi
oddeleniami

- ucelom marketingovej koncepcie je napomahat’ dosahovaniu firemnych ciel'ov.

Vsetky zékladné funkcie a néstroje marketingu platia aj pre poistovnictvo, ktoré ma tieto
Specifika:

- poistovnictvo patri do skupiny sluzieb, predavaju sa tzv. neviditel'né sluzby

- rad produktov sa uzatvara na dlhsiu dobu, ¢o si vyzaduje zna¢nt davku dovery medzi
poistoviiou a poistnikom

- kvalitna ponuka vyZaduje viac poznatkov o ekonomickej a socidlnej situacii budtiiceho

zakaznika s ciel'om poskytnit’ mu Specificky program poistnej ochrany.

Hlavnym cielom marketingu je analyzovat’ spravanie sa vsetkych zakaznikov ale i
vSetkych konkurentov na poistnom trhu.

Zarad’ujeme sem:

- analyza potrieb (subjektivne i objektivne potreby zakaznika)

- analyza jednotlivych cielovych skupin napr. podl'a povolania, veku, prijmu atd’.

- analyza metdd odbytu kde sa realizuje analyza jednotlivych metod predaja a ich
optimalneho dopadu na obchodnu produkciu

- analyza metdd komunikacie kde sa realizuji rozne testy ucinnosti komunikacie.
Zdrojom informacii su vSetky Statistiky, dotazniky, ankety, ale aj permanentné ziskavanie

informécii od jednotlivych predajov.
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Metody vyskumu

2.1 Trh Gverového poistenia na Slovensku

Tradicia komeréného verového poistenia je v nasej ekonomike vel'mi kratka, za
desat’rocie sa etablovali u nds traja najvacsi svetovi hraci. Charakteristika ich sluzieb je

nasledovna.

2.2 Poskytovatelia

2.1.1 Euler Hermes

Uverovy poistovatel’ Euler Hermes sa pocas viac ako devitdesiatroénej existencie vyvija
ruka v ruke s rastom obchodu a potrebami podnikatel'skych subjektov. Ako jednotna
skupina posobi Euler Hermes nielen globalne, ale aj lokalne. Vyuziva spolo¢nu
komunikac¢nu stratégiu, rovnaka ponuku sluzieb a organiza¢né Struktary, ktoré garantuji
rovnak kvalitu od ohodnotenia rizik aZ po odSkodnenie nedobytnych pohl'adavok vSade
na svete. S takmer 36-percentnym podielom na trhu je vedlcim svetovym Gverovym
poistovatel'om. Jeho obchodny obrat je cca 2,2 mld. eur. Ma zastupenie v 56 krajinach
sveta, pri¢om poistenim pokryva viac ako 700 miliard eur obchodnych transakeii.
Disponuje databazou s viac ako 40 mil. firiem, robi denne viac ako 25 000 rozhodnuti o
uverovych limitoch a monitoruje ekonomicke a politické rizikd v 240 krajinach. Vd’aka
rozsiahlemu portfoliu sluzieb a bohatym skisenostiam s manazmentom pohl'adavok
pomaha spolo¢nostiam zo vSetkych odvetvi hospodarstva rast’ a predchadzat’ iverovym
rizikdm. Ako dcérska spolo¢nost’ AGF patri Euler Hermes do skupiny Allianz (Allianz
Group) a ma takmer rovnaku finanénu silu potrebni na poskytovanie dlhodobej podpory
pre svojich klientov na celom svete. Napriek hospodarskej krize potvrdila stabilne dobry

rating ,,AA-,, aj pre rok 2009 ratingova agentara Standard and Poor’s. Standarsd and
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Poor’s potvrdila, ze Euler Hermes je najstabilnejSou spolo¢nost'ou na trhu uverovych
poist’ovni.

Na Slovensku p6sobi Euler Hermes prostrednictvom dcérskej spolo¢nosti Euler Hermes
Servis, s.r.0., ktord pontka podnikatel'skym subjektom zaoberajiicim sa predovsetkym
obchodovanim, vyrobou a poskytovanim sluzieb produkt poistenia pohl'adavok.
Prislusnost’ k Allianz Group sa prejavuje aj tym, ze Allianz - Slovenska poistovna, a. s., je
poistovatelom a Euler Hermes Servis sprostredkovatelom poistenia, ktory zabezpecuje
kompletny servis, tykajuci sa poistenia pohl'adavok, ohodnotenia poistovanych rizik a
vymahania pohl'adavok. Materska spolo¢nost’ Euler Hermes S.A. je zas zarukou transferu

know - how uverového poistovatela.

2.1.2 Atradius

Skupina Atradius poskytuje iverové poistenie a vymahanie pohl'adédvok. V sucasnosti ma
viac ako 160 obchodnych kancelarii v 42 krajinach. Atradius ma pristup k informaciam o
viac ako 52 miliénov firiem a robi denne viac ako 22 000 rozhodnuti o poistnych limitoch.
Jeho trhovy podiel sa pohybuje okolo 31% globalneho trhu Gverového poistenia . Jeho
obrat sa pohybuje okolo 1,7 mld. eur. Jeho finan¢nt silu vyjadruje rating ,,A-“ od
spolo¢nosti Standard and Poor’s. Na zéklade dlhoro¢nej praxe a bohatych sklisenosti v
oblasti ohodnotenia rizik, Atradius pontika komplexnu radu rieSeni uverového
manazmentu, ktoré chrania spoloc¢nosti vSetkych velkosti proti komerénym a politickym

rizikam obsiahnutych v tuzemskom a globalnom obchode.

Poistenim obchodnych pohl'adavok zniZuje mieru rizika vzniku nedobytnych pohl'adavok,

¢im zaist'uje stabilnejsi cash - flow a efektivnejsi prevod rizikového kapitalu do rastuceho.

Na Slovensku zacala posobit’ ako Gerling poist'oviia, Specialista na priemyselné rizika. Z
dbévodu odpredaja stratovej divizie sa poistenie Gverov dostalo pod novu akcionarsku

Struktiru, Atradius.
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2.1.3 Coface Slovakia

Poskytuje sluzby v oblasti obchodnych informaécii a riadenia pohl'adavok Vv regione

Strednej a Vychodnej Eurdpy.

Coface Slovakia je ¢lenom franctzskej skupiny Coface , ktord ma viac ako 50-ro¢né
skusenosti v oblasti iverového poistovnictva, riadenia pohl'adavok, ale aj poskytovania
obchodnych informacii a vymahanim pohladavok. Jej sluzby vyuziva viac nez 85 000
klientov v 99 krajinach na piatich kontinentoch. Systém spolo¢nych rizik (Common Risk
System), ktory vytvorila, obsahuje informacie o vySe 45 miliénoch firiem na celom svete.
Rozsiahle obchodné a informacné siete, ktoré vyvinula splo¢nost’ Coface s raktskou
spolo¢nost'ou Kreditschutzverband 1890, sltzia na podporu obchodnych vzt'ahov.

Uverové poistenie pontka na Slovensku od roku 2008.

2.3 Sprostredkovatelia

,.Sprostredkovanie poistenia je ¢innost’ smerujuca k tomu, aby zdujemca o poistenie mal
prilezitost’ uzatvorit’ poistnt zmluvu. Je to ¢innost, ktord je spojend aj s d’alSimi sluzbami
pre poisteného, napr. spolupracou pri likvidacii poistnych udalosti, zistovani a hodnoteni
poistného rizika, poskytovani odborného poradenstva v oblasti poist'ovnictva.”” (prof.
Majténova. A, Poistovnictvo, 2005, s. 85) V tradicnych Statoch Eurdpskej tinie je bezné, Ze v oblasti
uverového poistenia posobia Specializovani sprostredkovatelia, ktori sa sustred’uji na
poradenstvo nielen v oblasti poistenia pohl'adavok, ale celkového manazmentu
pohl'adavok. Vzt'ah medzi poistoviiou a klientom moze v niektorych Specifickych
pripadoch realizovat’ urcity medzi¢lanok — sprostredkovatel’. Najva¢sim nemeckym
sprostredkovatel'om poistenia pohl'adavok je AON Credit International Insurance Broker

GmbH, ktory sa vd’aka voI'nému trhu etabloval aj na Slovensku.
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2.4 Zakaznici - subjekty poistného trhu

Zékladnou ulohou poistovne je preberat’ na seba zmluvne alebo zakonom definované
rizika klientov. Klientmi Giverovych poistovatel'ov st podnikatel’ské subjekty. Poistenim su
kryté ich pohl'adavky z obchodného styku. Takze poistoviia kryje také rizika, ktoré su
désledkom obchodnych transakcii - dodavok tovarov alebo sluzieb. Rizikom nie je
poisteny, s ktorym poist'oviia uzatvori poistni zmluvu, ale jeho odberatel’, ktory je
povinny (méa zavazok) za dodany tovar zaplatit’ pohl'adavku, ktora je aktivom dodavatel’a,
poisteného. Tym sa vyrazne odliSuje uverové poistenie od inych poistnych produktov,
rizikom je totiz iny ekonomicky subjekt - odberatel’ poisteného. Pokial’ mé poistovia
takéto riziko upisat’, musi ho ohodnotit’. K tomu potrebuje ekonomické informacie (min.
finanéné vysledky za posledné 2-3 roky a rozne dopliiujuce informacie). Casto sa
odberatel’ nedozvie, ze si nechal jeho dodéavatel poistit’ riziko nezaplatenia pohl'adavky.
Uverové poistovne spravidla stanovuju minimalny roény obrat cca 700 000 eur, ktory by

mal byt predmetom poistenia.

2.5 Charakteristika produktu Uveroveho poistenia

Pohl'adavky st vyznamnou zlozkou aktiv kazdej spolo¢nosti.. Tvoria dolezity faktor
urcujuci likviditu a bonitu firmy. Starostlivost’ o ich v¢asné zaplatenie je vyznamnou
sucast'ou aktivit nielen malych, ale aj mnohych velkych firiem. Riziké4 ohrozujtce
pohladavky spolocnosti vyplyvaju z ekonomickej situacie na strane odberatel’a (konkurz,
vyrovnanie, exekucia, pretrvavajuca platobna nevola), alebo na strane Statu (politické
rizikd). K zhorseniu platobnej schopnosti firiem dochadza v désledku ich podkapitalizacie,
silnejlcej domacej i zahrani¢nej konkurencie, ale aj v ddsledku dominového efektu, na
zatiatku ktorého je platobna neschopnost’ firmy s vedicim postavenim na trhu. Castym
dovodom byva tiez chybné rozhodnutie manazmentu pri podnikatel'skych zdmeroch,
rozhodnutie o nespravnej struktire financovania, drahych alebo nedostatocne pripravenych

investiciach a podobne.

22



2.5.1 Vyznam poistenia pohladdvok

Uverové poistenie plni okrem tradi¢nej funkcie poistenia vyplat poistného plnenia v
pripade poistnej udalosti d’alSie z pohl'adu firmy vyznamné funkcie:

- minimalizécia Skody, ktord vznika nezaplatenim pohl'adavky zo strany odberatela.
Poistovna vyplatou poistného plnenia pomaha firme minimalizovat’ finan¢né straty. Z
nezaplatenej Skody zostane na vlastny vrub firmy iba cast’ predstavujica spoluucast’,

- manazment pohl'adavok - prostrednictvom Gverového poistenia ziskava firma
sprostredkovanie vystupov a informacii o svojich odberatel'och. Uvedené informacie
poskytuje Specialista v danej oblasti, ktory ich nielen ziskava z mnohych zdrojov, ale aj
kvalifikovane vyhodnocuje a aktualizuje. V pripade omeskania platieb je poistovatel
napomocny aj pri vymahani nezaplatenych pohl'adavok,

- pristup k finanénym zdrojom - poistenie pohl'adavok je mozné vinkulovat’ v prospech

AW

financujuce;j institicie ako formu zabezpecenia poskytnutej pozic¢ky (collateral).

2.5.2 Predmet poistenia

Predmetom poistenia st tuzemskeé i exportné pohl'adavky suvisiace s dodanim tovaru alebo
poskytnutim sluzieb. Poistené st pravne nesporné pohl'adavky, pri ktorych ddévodom
nesplatenia nie su reklamacie chyb, ¢i netplnosti dodavok. Poistenym sa mdze stat’ kazdy
podnikatel'sky subjekt, kazda pravnicka, alebo fyzicka osoba vykondvajica podnikatel'ski
¢innost’. Poistovatel’ kladie doraz na preskiimanie vyvoja financnej situacie odberatel'ov
svojho klienta. Na zéklade analyzy stanovi vysku poistného limitu individualne na kazdého
odberatela. Pohl'adavky voci jednotlivym odberatel'om st poistené az do vysky poistného

limitu, ktory v pripade rozvoja obchodnych vzt'ahov je mozné aktualne zvysit'.

2.5.3 Priebeh poistného vztahu

Podkladom pre vypracovanie kalkulacie a navrhu poistnej zmluvy je vyplnenie dotaznika.
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Poistnd zmluva je vzdy $itd na mieru pre potreby klienta. Uréuje zakladné poistné
podmienky, pri¢om jej prilohou st poistné limity pre jednotlivych odberatel’'ov. Firma tiez
ponutka moznost’ on-line pristupu k poistnym rizikdm a zadavaniu ziadosti o stanovenie
poistnych limitov. Poistny vztah sa vyznacuje uzkou spolupracou medzi poistoviiou, a
poistenym, pri¢om jeho hlavnou vyhodou je flexibilna a odborna reakcia na poziadavky

klienta.

2.5.4 Poistna udalost

Snahou poistovatela je predchadzat’ vzniku poistnej udalosti, preto je zaplatenie
pohladavky désledne sledované. V pripade vyskytu platobnych problémov u poisteného
odberatel’a je poistoviia schopné U€¢inne zasiahnut a zaistit’ vyméhanie pohl'adavky.
Naklady na toto vymahanie vstupuju do celkovej Skody a sU tieZ odSkodnené. K poistnej
udalosti dochadza, ak sa dlznik poisten¢ho stane platobne neschopnym, alebo sa oneskori
so zaplatenim pohl'adavky. Poistovatel’ poskytne odskodnenie podl'a podmienok v poistnej

zmluve. V poistnej zmluve je tiez dohodnuta maximalna nahrada poistného plnenia.

2.5.5 Tvorba produktov a ceny v Gverovom poisteni

Zahtna koncepciu tvorby jednotlivych poistnych produktov vratane rozhodnutia sa o tych
produktoch. KI'icova otazka je vymedzenie optimalnej poistnej ochrany pre jednotlivé
cielové skupiny. S pripravou produktu izko suvisi aj cenova tvorba, t. j. Ze cenovu tvorbu
netreba chapat’ ako samostatny aspekt, ale ju treba chapat’ ako jeden z aspektov tvorby

produktu.

V Gverovom poisteni ponukaju vsetci traja poistovatelia produkt kratkodobé komeréné
poistenie, ktory kryje domace aj zahrani¢né rizika. Produkt sa sklada zo a) VSeobecnych
poistnych podmienok, b) Poistnej zmluvy a c) Osobitnych poistnych podmienok. Poistnu
ochranu vymedzuj rozhodnutia o poistnych limitoch, ktoré st uréenim tverového ramca,
do vysky ktorého poistoviia bude rucit’ v pripade vzniku poistnej udalosti. Tieto

rozhodnutia znamenaju ohranicenie poistnej ochrany. Produkty pontkané na Slovensku st
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identické s produktmi ponukanymi v zahrani¢i.

Cenotvorba je individualna, spravidla ju ovplyviiuju nasledovné faktory: obrat s
poistenymi zdkaznikmi, priemerna doba splacania pohl'adavok, rizikovost’ sektora, riziko
krajiny. Na vysku poistnej sadby ma tieZ vplyv vyvoj $kod. Cim je vyssia, tym rychlejsie

rastie poistna sadzba.

2.5.6 Distribucia a odbyt

Zahtna vSetky otazky stvisiace s obchodno-organizacnymi predpokladmi jednotlivych
poistnych produktov. Dotyka sa najmai tychto otazok: aky typ firmy, aké vel'kost’ firmy ma
byt, vytypovanie jednotlivych predajnych regionov, tiez, ¢i bude mat’ predaj organizovany

centralizovane alebo decentralizovane.

Uverové poistovne preferujii priame stretnutie a jednanie so zaujemcami o poistenie, ale
vyuzivaju ako distribu¢ny kanal sprostredkovatel'ov. Vyhodou priameho jednania je, Ze
ziskaju viac informacii priamo od zaujemcov o poistenie. Specializovany predajca vie
najlepSie vypocut’ budiuceho zdkaznika a poradit’ mu ako manazovat’ pohl'adavky a to aj

pre pripad, ak by nedoSlo k uzatvoreniu poistky.

Poist'ovatelia ponukaji na svojich webovych strankach mnoZzstvo informacii
o produkte, dotazniky ako aj kontakty, na ktorych su k zastihnutiu $pecializovani
predajcovia, v pripade zaujmu o tento poistny produkt. K dispozicii su aj informacie
0 credit manazmente, medzindrodnom vyvoji insolventnosti, platobnej moralke,

0 makroekonomike, teritorialne analyzy.

2.5.7 Starostlivost o klienta

Stredobodom zaujmu modernych finan¢nych institacii je doraz na kvalitu v ramci
starostlivosti 0 klienta. Poskytovanie dobrej starostlivosti klientom znamena udrzat’ si

lojalnych klientov a ziskat’ novych. I tu plati staré prislovie ,, bez klienta nie st obchody™".
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Je potrebné zdoraznit, ze moderny postoj k starostlivosti o klienta si vyzaduje, aby touto
starostlivost'ou bola presiaknuta cela podnikova filozofia. Starostlivost’ o klienta, to dnes
neznamend len moznost’ odvolat’ sa na existenciu reklamacného oddelenia ako dokaz
starostlivosti o klienta, pretoze kvalita sa uz davno nepovazuje za ¢osi, ¢o spada vylu¢ne
do kompetencie manazéra kvality. V dneSnom ponimani to znamena, ze kvalitou tak

produktov, ako aj sluzieb musi byt’ presiaknuté celd finan¢na spolo¢nost’.

,,Najlepsie je mozné odlisit’ sluzby banky a poistovne od konkurencie tym, ze banka, resp.
poistovia bude trvalo dodavat’ sluzby vyssej kvality, nez konkurencia. KIi¢ovym prvkom
je dosiahnutie toho, aby ciel'ovy zakaznik mal pocit, Ze dostal vyssiu kvalitu sluzieb, nez
ocakaval. Oc¢akavania zdkaznikov st formované ich minulymi skiisenost’ami, vypocutim
roznych nazorov na banku, resp. poist'oviiu vo svojom okoli a reklamnym p6sobenim.
Zakaznici si vyberaju finan¢nt institiciu na zaklade spolupdsobenia tychto vplyvov a po
poskytnuti sluzby ju porovnavaji so sluzbou ocakéavanou. Pokial je poskytnutd sluzba
horsia ako o¢akdvand, zédkaznik strati o poskytovatel'a zdujem. Pokial’ poskytnuta sluzba
splni, alebo dokonca predstihne ocakévania zakaznika, tento sa rozhodne pouzit’ rovnakua

firmu opakovane." (Koraus. A, Marketing v bankovnictve a poistovnictve, 2000, s. 259)

Starostlivost’ o klienta v uverovej poistovni znamena poznat’ dokladne jeho potreby, jeho

pracu s obchodnymi partnermi, finanénymi nastrojmi.

,»Ako ohodnotit’ kvalitu iiverového poistenia? Poisteny oCakava, Ze poistoviia bude kryt
rizikd spojené s jeho obchodmi. Firmy chct uplatnit’ svoje tovary na trhu, u svojich
obchodnych partnerov. Tito partneri v§ak predstavuji potencialne rizika nezaplatenia
pohladavok, pretoze vplyvom najmu hospodarskej krizy sa zndsobila platobna
neschopnost’ a prediZili lehoty na splacanie zavizkov. Vznika preto v dosledku
hospodarskej krizy tlak ktory vyvijaja poisteni na svoje poist'ovne, aby kryli ich
odberatel'ov v doterajSom rozsahu. Je to urcité subjektivne vnimanie ,.kvality* poistovne,
posudzovanej podl'a Gstretovosti poistovatel’a a nie podl'a hodnotenia situacie poistno-
technickymi metodami. Preto najméa roky 2009 a 2010 si vyziadali novu stratégiu v
marketingovej komunikécii s poistenymi. Pre poistovne bolo nevyhnutné zmenit pristup k
zakaznikovi, a ndjst’ sposob vhodnej komunikécie ,,nepopularnej ¢innosti“, odmietania
upisovania rizik. Uspech Gverovych poistovni podas krizy bol vecou flexibilného
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adaptovania novych procesov, spojenia hodnotenia rizika a obchodnej stratégie. Akény
plan a opatrenia predstavujuce riadenie si vyziadali tizku kooperaciu skupin zaoberajucimi
sa hodnotenim rizika a obchodom. V r. 2009 napr.500 regionalnych analytikov navstivilo
az 20 000 odberatel’'ov, za ucelom ziskania aktualneho obrazu o ich ekonomickej situacii a
potencidlnej hrozbe rizika. Obchodny tisek navstivil tisice zakaznikov so zdmerom
diskutovat’ ich poistné zmluvy a vysvetlit’ zlozitost’ situacie s redukciou poistnych limitov
alebo zvySenim poistnej sadzby. VSetky navstevy boli organizované v duchu kompletnej
transparentnosti.”” euler Hermes, vyro¢na sprava za rok 2009 Napr. V pripade ,,cestovného poistenia“,
ktoré sa dnes da uzatvorit’ on-line (po zadani dizky pobytu v zahrani¢i, destinacia,
Struktury rizik a prip. osobitosti cesty, alebo ,,Havarijného poistenia“ u ktoré¢ho sa da
vykalkulovat’ cena adekvéatna krytiu poistného rizika (typ vozidla, rok vyroby, doterajsi
bezskodovy priebeh). Naopak, potencilni zaujemcovia o Gverove poistenie su
informovani o tom, Ze poistenie im uzatvori poistovatel’ ,,na mieru“. Allianz — Slovenska

poistovna na svojej stranke uvadza:

,Uzatvoreniu poistnej zmluvy predchadza preskimanie doterajSicho vyvoja financnej
situédcie na strane poistené¢ho a jeho odberatel'ov. Na zéklade vyhodnotenia
uveryschopnosti odberatel’a, Allianz - Slovenska poistovina a Euler Hermes Servis stanovia
vySku poistného krytia menovite na jednotlivych odberatel'ov. Pohl'adavky voci

jednotlivym dlznikom su kryté az do vysky tohto poistného limitu.*

K sadzbe poistného Coface Slovakia uvadza:

,»Cena poistenia bude stanovena z percentudlnej ¢iastky z poisteného obratu.
Cena bude stanovena na zaklade udajov v dotazniku akymi st hlavne vyska poisteného

obratu, doby splatnosti, odvetvie, objem pohl'addvok po lehote splatnosti.*

Atradius na tému cena uvadza:

3

,Cena zalezi na povahe rizik, ktoré budu kryté, na druhu a rozsahu pozadovaného krytia.*

,V druhej polovici roka 2008 bolo vidiet, ze je zle, preto sme zacali pritvrdzovat
podmienky a poistné sadzby* (Tomas Mezirka, riaditel’ slovenskej pobocky Atradius,

Trend ¢. 12/2010
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Ciel’ préace

2.6 Dostupnost’ webovych stranok tverovych poist’ovni

2.6.1 Euler Hermes

Web stranka poistovne Euler Hermes.com je vel'mi kvalitne vizualne spracovana,
nachddzaju sa na nej kontakty, top spravy, odkazy na web stranky tejto poistovne po
celom svete. Uvodna stranka je identicka, podobnd, v kazdom jazyku ma stranka tie isté
usporiadania, farby, texty a aktualizécie. Stranka je v troch jazykoch- v angli¢tine, nem¢ine

a francuzstine. Priamo na stranke je k dispozicii rozsiahly prekladovy slovnik.

Na stranke sa da l'ahko orientovat, obsahuje vSetky udaje o produktoch, hodnoteni
rizika, aktualnom makroekonomickom vyvoji, medzinarodnom vyvoji inslovencie, ale aj o
spolo¢nosti, manazmente, persondle a zameroch. Vyhodou slovenskej klientely je, Ze mé k

dispozicii podrobné udaje o poisteni pohl'adavok aj na www.allianzsp.sk

2.6.2 Coface

Web stranka www.coface.com je vel'mi jednoducho naprogramovana, no obsahovo je
slabsej urovne. Uvodna stranka obsahuje vel'mi malo potrebnych informacii, zdkaznik sa
musi poriadne ,,naklikat’”” aby naSiel tie materidly, ktoré potrebuje. Na uvodnej stranke tak,
ako pri ostatnych dvoch porovnavanych poistovniach je zoznam krajin, ale je dost’ t'azko
prehl'adny vzhl'adom na to, Ze sa navstevnikovi stranky otvori miniatirny zoznam krajin a

pomerne tazko sa v lom listuje.

Slovenska stranka poistovne je o nie¢o prehl'adnejsia, na stranke www.coface.sk je

omnoho viac informécii, ako na webovej stranke materskej spolo¢nosti.
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2.6.3 Atradius

Stranka tejto poistovne je prehl'adnd, nenaroc¢na, klient sa dozvie vSetko, Co potrebuje.
Hned’ na tvodnej stranke je niekol'ko dolezitych telefonickych kontaktov, odkazov, ako aj
emailovych adries. Na stranke je zobrazend mapa svete so vSetkymi krajinami, kde ma

poistovna svoje dcérske spolocnosti.

K dobrej prehl’'adnosti stranky patria aj rychle odkazy na produkty a sluzby,

newsletter.

Poistovina Atradius ma pobocky po celom svete.

Vysledky prace

2.7 Marketingovy mix v Gverovom poist'ovnictve

Na rozdiel od mnohych druhov poistenia, uverovi poist'ovatelia neuvadzaji cenu
poistenia. Napr. V pripade ,,cestovného poistenia“, ktoré sa dnes da uzatvorit’ on-line (po
zadani dizky pobytu v zahrani¢i, destinacia, $truktury rizik a prip.osobitosti cesty, alebo
,Havarijného poistenia“ u ktorého sa da vykalkulovat’ cena adekvatna krytiu poistného
rizika (typ vozidla, rok vyroby, dotarajsi bezskodovy priebeh). Naopak, potencialni
zaujemcovia o uverove poistenie st informovani o tom, Ze poistenie im uzatvori

poistovatel’ ,,na mieru®. Allianz — Slovenska poistoviia na svojej stranke uvadza:

,Uzatvoreniu poistnej zmluvy predchadza preskimanie doterajSieho vyvoja
finan¢ne;j situdcie na strane poistené¢ho a jeho odberatel'ov. Na zaklade vyhodnotenia
uveryschopnosti odberatel’a, Allianz - Slovenska poistovna a Euler Hermes Servis stanovia
vysku poistného krytia menovite na jednotlivych odberatel'ov. Pohl'adavky voci

jednotlivym dlznikom su kryté az do vysky tohto poistného limitu.*
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K sadzbe poistného Coface Slovakia uvadza:

,Cena poistenia bude stanovena z percentualnej Ciastky z poistené¢ho obratu.
Cena bude stanovena na zaklade Udajov v dotazniku akymi st hlavne vyska poisteného

obratu, doby splatnosti, odvetvie, objem pohl'addvok po lehote splatnosti.*
Atradius na tému cena uvadza:
,Cena zalezi na povahe rizik, ktoré budu kryté, na druhu a rozsahu pozadovaného krytia.*

,»V druhej polovici roka 2008 bolo vidiet, Ze je zle, preto sme zacali pritvrdzovat’

podmienky a poistné sadzby* Tomas Mezirka, riaditel’ slovenskej pobocky Atradius, Trend & 12/2010

2.7.1 Miesto

Spolo¢nost’ Euler Hermes ma poboc¢ky po celom svete. Celkovo sa da navstivit’ 56 krajin.
Na strankach nagich susedov, Pol'ska, Mad’arska, Ceska, Raktska, v ktorych ma EH svoje

dcérske spolocnosti st informécie aj v domacom jazyku.

Pre poistenych klientov pontika slovenskd pobocka Euler Hermes spravu poistnej zmluvy
prostrednictvom on-line pripojenia a moznost’ zadavat’ ziadosti o stanovenie poistného

limitu, ziskat’ prehl'ad poistnych limitov.

Pokial ide o reklamu, spolo¢nost’ Euler Hermes umiestnila svoju reklamu vo forme baneru
na portdloch www.sita.sk , v dennom spravodajstve ,,a.m.*, ktoré vychadza v slovencine aj

angli¢tine a tieZ formou baneru s videom na www.webnoviny.sk po¢as ZOH 2010.

Vsetci traja tiverovi poistovatelia sa prezentovali v odbornej tlaci, v Casopise Trend, v
Specializovanej prilohe ,,Financie* a ,,TOP 200%, v ,,Revue priemyslu‘. Aspoii dvakrat
ro¢ne uverejiiovali inzeraty vo forme % al/8 strany. Prezentovali sa odbornymi ¢lankami
na tému poistenie pohl'adavok, riadenie finan¢nych rizik, vymahanie pohl'adavok po

splatnosti, hodnotenie rizik, finan¢na kriza, bankroty. Euler Hermes Servis publikoval
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informécie a ndzory na vyvoj insolventnosti na Slovensku a v medzindrodnom meradle,

Coface sa viac venoval téme predlzovania lehot splatnosti faktur.

2.7.2 Produkt

Produktom spolo¢nosti Atradius je tverové poistenie. Poistoviia Atradius ponuka dva typy

poistenia pohl'adavok : MODULA a GLOBAL.

,,Produkt Atradius Modula predstavuje revolu¢nu koncepciu v poisteni pohl'adavok, ktora
Véam umozni zostavit si poistnil zmluvu zodpovedajicu Vasim Specifickym potrebam.

Produkt Atradius Modula ponuka:

. Flexibilny pristup k poisteniu uiveru, Sity na mieru
. Pristup k medzinarodnym inkasnym strediskam
. Prvotriedny on-line systém riadenia poistenia Serv@Net

. Krytie 85 % dlhu

. Vyborna podpora pre spravu uctu zakaznika

Ako funguje poistenie Adradius Modula?

Kazda poistna zmluva - Atradius Modula je vytvorena zo "stavebnych kociek", ¢o Vam
umozni zostavit’ ochranu pre Vase podnikanie sposobom, ktory dokonale odraza Vase

potreby.

Mate moznost poistit’ si iba tuzemské podnikanie, iba medzinarodny obchod alebo oboje.
Rovnako si moézete vybrat’ jednotlivé poistné krytia, od platobnej neschopnosti a nevole az
po rad roz$irenych mozZnosti, vratane menovej fluktuacie, omeSkania plnenia zmluvy,

zasahu vlady a prirodnych katastrof.

Vy¢leneny pracovnik pre Vasu spolo¢nost’ Vam pomoze zostavit’ vhodné krytie a
poskytne Vam pomoc pocas celej doby trvania poistenia.
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Po podpise poistnej zmluvy Vam poskytneme komplexné Skolenie pre Vasich
zamestnancov, ¢o musite robit’, aby ste zo svojho poistenia vyt'azili ¢o najviac, vratane

podrobnosti o naSom on-line systéme riadenia poistenia Serv@net.

Tento vykonny internetovy nastroj je nepostradateInym prinosom v riadeni pohl'adavok.
Umozni Vam ziadat’ o uverovy limit pre VaSich odberatel’'ov, prezriet’ si podrobnosti
poistnej zmluvy, sledovat’ pohl'adavky a poskytne Vam pristup k naSim jedine¢nym

zdrojom obchodnych informacii.

Bez ohl'adu na to, aké mate na Poistenie pohl'addvok poziadavky, mozete si byt isty, ze
Vase poistenie Atradius Modula Vam bude vzdy dokonale vyhovovat’. Atradius Modula
chrani Vase podnikanie, zaist'uje pefiazny tok, reaguje na zmeny a umoziuje Vam

obchodovat’ s istotou.

Korlko stoji poistenie Modula?

Modula je poistnou zmluvou, ktora je prispdsobend VaSim potrebam. Cena zaleZi na
povabhe rizik, ktoré budu kryté, na druhu a rozsahu poZadovaného krytia. Cenu poistenia s

Vami prejedna obchodny manaZér alebo zdkaznicky servis.”” (www.atradius.sk)

»Priamy marketing alebo priama cesta ako si ziskat’ a udrzat’ zdkaznika"" ( Peter Starchofi, Jan

Faltys, Jaroslava Dzugasov4, s 29-30)

Z teoretického hl'adiska je marketing budovany predovsetkym na nevyhnutnosti poznania a
uspokojovania potrieb zakaznikov produktmi organizacie. Na dosahovanie vopred
stanovenych cielov organizécie je nevyhnutné poznat’ potreby zakaznikov na zaklade
poznania ich samych. Jedine organizacie, ktoré¢ sleduju Zelania a potreby zakaznikov,
dosiahu uspech na trhu. Organizacie sa musia orientovat’ prave na zakaznika, byt’ s nim v

neustadlom styku a vybudovat’ si k nemu ¢o najlepsSiu cestu.

Samotny marketing mé mnozstvo réznych spdsobov definovania. Jeden z

najvyznamnejsich autorov zaoberajucich sa marketingom a sucasne zakladatel’ sucasnej
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marketingove;j teorie, Philip Kotler ho chape ako ,,spoloc¢ensky a riadiaci proces, v ktorom
jednotlivci a ksupiny ziskavaju prostrednictvom vytvérania, pontdkania a vymeny
produktov a hodnot to, Co potrebuju. Marketing predstavuje uceleny systém opatreni, ktory
vedie k riadenej ponuke spravneho produktu na spravnom trhu za spravnu cenu. Marketing
je tvoreny mnohymi aktivitami, vzdjomne sa prelinajicimi, pricom Ziadna z nich neméze
vystupovat’ samostatne, ale len ich vzdjomnou suhrou méze organizécia pri jeho
uplatnovani prist’ k aspechu. Zakladom mark je zosuladenie vztahov medzi organizaciou a
zdkaznikom, poznanie potencialneho trhu, potrieb zakaznikov a na zaklade tohto

ponuknutie najefektivnejsich spdsobov uspokojovania tychto potrieb.

Poistna zmluva - Atradius Global predstavuje dosledné a flexibilné rieSenie prisposobené

konkrétnym potrebam nadnarodnych firiem. Poistna zmluva - Atradius Global Vam

poskytne:
. Pristup k Gverovému poisteniu prispdsobeny potrebam zakaznika.
. Schopnost’ centralizovat’ spravu poistenia alebo ju rozdelit’ do regionov vo

vSetkych podnikatel’skych €innostiach.

2.6.3 Personal

Najvicsi poistovatel’ Euler Hermes ma aj najviac zamestnancov, v r. 2009 to bolo 6023
0s0b. Spolocnost’ Atradius mala v roku 2009 pocet zamestnancov pracujicich na plny

uvazok 3662. Coface uvadza 2600.

EH vo Vyrocnej sprave 2009 uvadza: "PretoZe naSa skupina pdsobi v stéale sa
rozrastajucom komplexe Zivotného prostredia, vyzaduje od svojich zamestnancov vysoku
uroven kvality. Tymto vznika zavizok priaznivo zodpovedat ich tizbe po profesionalne;
alebo geografickej mobilite tak dlho ako budu potrebovat niektora z podstat skupiny. S
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tymto pristupom vyjdeme vSetci ako vit'azi. Chceme podporit’ kazdé rozhodnutie ¢lenov
persondlu zapojit’ sa do velkého dobrodruzstva Euler Hermes. Aby sa tak stalo, nasej
zamestnavatel'skej zodpovednosti sa dari nad samotny manazment 'udského kapitalu. Zo
stredne- az dlhodobého hl'adiska bude nas pristup posudzovany meradlom ako udrzatel'ny
rast, istd zamestnanost’ a pracovny vzt'ah zaloZeny na dovere v prostredie, ktoré podporuje

progres, inovaciu a plnenie zamestnancov.

Aradius na svojej web strdnke uvadza::

,»V Atradius-e pracujeme tvrdo, cenime si individualne prinosy a cenime si Uspech.
Motivujeme vSetkych naSich 'udi aby odpovedali na vyzvy, aby napli svoje sily a usilovali
sa 0 nepretrzity rozvoj (zlepSovanie sa). Cudom v Atradius-€ je dodavana sila aby konali
na vlastnom stupni autority aby mohli prevziat’ zodpovednost’ za svoje Ciny. Nasi
zamestnanci su tiez podporovani aby vzali rozvoj svojej kariéry do vlastnych ruk,
podporujeme ju a poskytujeme moznosti tréningu.

Atradius je taktiez zamestnavatel ktory poskytuje rovnaké prilezitosti a silno verime, Ze
nasi zamestnanci maju pravo aby sa s nimi jednalo ddstojne a s reSpektom na pracovisku.
V Atradius-e je spolupraca kI'icovym principom, o¢akavame od nasich zamestnancov, ze
budu uspesne spolupracovat’ aby dosiahli ambicidzne ciele. NaSou kulturou je
profesionalita. Sme taktiez kreativni a mame radost’ z prace, ktoru robime, CiZe je tu vZdy

pritomny element "zabavy" v naSich podnikoch (na pracoviskach).“ (www.atradius.sk)

Zaver

Komerc¢ni iverovi poist'ovatelia pdsobiaci na Slovensku vyhl'adavaja svoju klientelu

cielenym, priamym marketingom. Sustred’'uju sa na firmy, o ktorych vedia, ze pracuju

s pohl'adavkami a pontikaju im rieSenie, nielen ako poistny produkt, ale aj ako spdsob

rieSenie credit manazmentu. Ich produkty sa preto neobjavuju na billboardoch

a v reklamych spotoch.

Vyhody takéhoto marketingu su v cielenom osloveni potencionalneho zakaznika

v obojstrannej komunikacii a v interakcii marketingovych rozhodnuti poistovne so

zaujmami zakaznikov. Poc¢as hospodarskej krizy sa ukazal zvySeny zaujem o Krytie
35



poistného rizika, pretoze riziko sa stalo vypuklej$im a ohrozenie z nezaplatenia faktur bolo
realne. Z marketingového pohl'adu je sposob priameho marketingu vhodny pre tento typ

poistenia a samotna forma priameho marketingu sa ukazuje ako vel'mi perspektivny spdsob

oslovovania firemnej klientely.
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