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ABSTRAKT

Diplomové prace zkouma moZznosti inovace ¢i zavedeni nového pojistného produktu na
Ceském pojistném trhu. V teoretické c¢ésti je uveden prehled zékladnich pojmu
V pojistovnictvi, déleni jednotlivych pojistnych produkti a popis uzitych metod
a analyz. Dale je v diplomové praci analyzovana soucasna situace na pojistném trhu,
zmapovano chovani a finan¢ni situace nejblizSich konkurentii. Prace obsahuje
vyhodnoceni dotaznikové studie tykajici se preferenci v pojisténi osob a zjiSténi
pojistného portfolia dotazovanych. Navrhova ¢ast prace se tykd zejména moznosti

zavedeni pojistného produktu Pojisténi dlouhodobé péce a jeho procesu zavadeéni.

ABSTRACT

Master’s thesis researches the possibility of inovation or creation of brand new
insurance product on czech insurance market. In theoretical part there is basic insurance
terms overview, insurance products division and description of analyses and methods
used. Analysis of the insurance market at present follows and then behavior and
financial situation of nearest competitors are mapped. Thesis includes questionnaire
study outcomes of 179 respondents applied to personal insurance preferences and
insurance portfolio. The project part applies mainly to possibility of creating new

insurance product ,,Long-term care insurance* and it’s implementation.
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UvVOD

Rozvoj pojistného trhu v Ceské republice po roce 1990 piinesl nové prvky
Vv komercnich pojistovnach, v soukromém pojistovnictvi i na pojistném trhu. Az po
zaniku monopolu jediné pojistovny, jakmile vzniklo konkuren¢ni prostiedi, se mohly
projevit prvky konkurence a trzni ekonomiky. Na pojistném trhu se objevily i zahrani¢ni
pojistovaci instituce s novymi pojistnymi produkty, novym know-how a novymi
pfistupy ke klientim [1].

Pojistovnictvi patii mezi vyznamné a dynamicky se rozvijejici odvétvi kazdé trzni
ekonomiky. Kromé pojistné ochrany ma velky vyznam i akumulace pomérné velkého
objemu penéznich prostiedkl, ktery je ziskavan od klientli a spravovan pojistovnou [1].
Na ceském trhu plsobi vroce 2014 devatenact spolecnosti nabizejicich produkty
zivotniho, Grazového, rizikového a kapitdlového pojisSténi. Mezi hlavni hrace na trhu dle
ziskaného predepsan¢ho smluvniho pojistného za rok 2013 patii Ceska pojistovna, a.s.
(22,4 %), Kooperativa pojistovna, a.s. (14,3 %) a Pojistovna Ceské spofitelny, a.s.
(12,9 %). AXA zZivotni pojistovna a.s. zaujima desaté misto s 3,1 % [2].

Kazda pojistovna nabizi rGznou skladbu pojistnych produktd dle svého pojistného
portfolia a pozadavku klientd. V soudasnosti jsou pojistné produkty jednotlivych
pojistoven velmi podobné navrzeny, proto dalsi vyvoj pfedpoklddam v navrzeni zcela
nového typu produktu, ktery se opira o potieby klientl a podporuje sociodemograficky
vyvoj celé spolecnosti.

Demografické prognézy odhaduji, Ze do roku 2050 se pocet lidi zavislych na pomoci
ostatnich zdvojnasobi. VyfeSeni financovani i praktického zajiS§téni dlouhodobé péce
0 seniory se tak stava prioritou. Jiz tak nepfiznivou situaci je$t€¢ vyrazné zhorSuje
nedostatek vySkolenych pecovatelii a zdravotnického persondlu. Pfitom v roce 2060
bude Zit v zemich EU zhruba 152 miliont lidi, ktefi budou starsi 65 let a z nich vice nez
tietina bude potiebovat dlouhodobou pégi. V roce 2010 bylo v Ceské republice 3,6 %
obyvatel starSich 80 let, v roce 2050 se tento pomér bude blizit 10 %. A tfetina obyvatel
bude starsi 65 let. Ceskou republiku Ize zafadit mezi zemé s rychle starnouci populaci
[3]. Tyto okolnosti je nutné brat v potaz pii tvorbé podminek nového pojistného

produktu.
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1 CIiLE PRACE, METODY A POSTUPY ZPRACOVANI

1.1 Hlavni cil a dil¢i cile prace

Cilem této diplomové prace bude vytvoreni ndvrhu zavedeni nového pojistného
produktu v navaznosti na konkuren¢ni prostfedi, pojistny trh a potieby klientt. Produkt
Pojisténi dlouhodobé péce, s anglickym nadzvem Long-term care, je znamy a popularni
Vv zahrani¢i. Na ¢eském trhu ho nabizela pouze pojistovna Allianz v letech 2001 a 2002,
avSak v soucasnosti jiz nelze sjednat. Od roku 2013 se otdzkou zavedeni Pojisténi
a pripojisténi dlouhodobé péce v Ceské republice zaobiraji nejen soukromé pojistovny,
ale i Ministerstvo prace a socialnich véci [4].

Aby mohl byt splnén hlavni cil diplomové prace, je nutné stanovit dil¢i cile prace.
Prvnim cilem je popsat teoretickd vychodiska zabyvajici se pojmy: pojistovnictvi,
pojistny trh, pojisténi, délenim pojistnych produkti, popisem internich procesi
V pojistovne.

Druhym cilem bude vybrat a popsat vhodné analyzy pro zavedeni nového produktu.
Prace se zaméfi na analyzu vné&jSiho prostiedi, pro kterou bude pouzita PEST analyza
a Porterova analyza, dale bude analyzovano vnitiniho prostiedi za pouziti rozboru
,»7 S faktori™ a popsan marketingovy mix. Vnitini a vné&jsi prostiedi propoji SWOT
analyza. Strategicka analyza bude vénovana navrhlim pfii fizeni zmény a analyze rizik.
Ttetim dil¢im cilem bude zmapovani trhu a jednotlivych konkurentti. Dale budou pro
AXA Zivotni pojiStovnu detailné analyzovani nejbliz§i konkurenti v oboru po strance
produktové i finan¢ni na zakladé ucetnich vykazi.

Poslednim dil¢im cilem bude zpracovat a vyhodnotit dotaznikovou studii tykajici se
preferenci potencionalnich klienti a na zakladé komplexnich informaci, analyzy
problému a sou€asné situace navrhnout feSeni vychazejici z potteb klientl a situace na

pojistném trhu.
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1.2 Popis jednotlivych analyz a metod zpracovani

V diplomové praci budou pro analyzu soucasného stavu spolecnosti pouzity nasledujici
metody: PEST analyza, Porterova analyza, rozbor ,,7 S faktort, SWOT analyza,

marketingovy mix a Lewintv tfifazovy model zmén.

1.2.1 PEST analyza

Jedna se o nastroj strategického fizeni, ktery ma hodnotit vyluéné vnéjsi, a to zejména
makroekonomické, podminky podniku. Plivodni PEST analyza je zkratka pro Political,
Economic, Social and Technological analysis neboli analyzu politickych,
ekonomickych, socidlnich a technologickych faktord [5]. Analyza ma rizné obmény,
napt. PESTLE, ktera byla rozsitena jesté¢ o ,,L* Legal, legislativni a ,,E“ Ecological,

ekologické vlivy [6].

1.2.1.1 Politické a legislativni prostiredi

Tato ¢ast popisuje stabilitu politického prostiedi jako celku, nikoli fungovani a strategie
politickych stran. S tim souvisi frekvence zmén a Uprav legislativniho ramce, ktery je
schvalovéan statnim aparatem. Jsou sledovdny vSechny zdkony a ndvrhy dilezité pro
oblast, kde firma pusobi, stejné jako chovani regulac¢nich organd [5]. Mezi dilezité
faktory patfi: antimonopolni opatfeni, politika zdanéni, socidlni politika, legislativa

podnikatelského sektoru, ochrany zivotniho prostiedi a bezpecnosti prace [7].

1.2.1.2 Ekonomické prostredi

V této Casti jsou rozebrany otazky dani, miry inflace, Grokové sazby, stability mény
anavaznosti jejiho kurzu ke kurzu domovské mény spolecnosti, otazky
makroekonomickych ukazatell (zejména HDP a HDP per capita) a jejich trendy,
specifického zaméfeni trhu, trendy v oblasti distribuce. Dale je dilezité zminit miru

nezaméstnanosti a stav ekonomiky, v¢etné hospodarského cyklu [5, 7].

1.2.1.3 Socialni (sociokulturni) faktory

Mezi hlavni faktory patii demografické ukazatele, Zivotni styl obyvatelstva, etnické
andbozenské sloZeni obyvatelstva, mira vzdélanosti, socialni legislativa. Patfi sem
| otazka etiky, médii a jejich vlivu, vnimani a ovlivnéni reklamou. Mezi zakladni zmény

patii trend zdravého Zivotniho stylu a zlepSovani Zzivotniho prostiedi. Jednotlivé
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ukazatele lze najit v podob& zprav, tabulek a grafii zpracovanych Ceskym statistickym

uradem [5, 7, 8].

1.2.1.4 Technologické prostiredi

Pokrok védy je v dnesni dobé znacny. Zde je tedy dilezité zminit trendy v inovacich
produktii a ve vyvoji technologii, formy vladni podpory védy a techniky a zvyklosti
patentové ochrany aj. [7]. Investice do technického rozvoje jsou nezbytné, avSak na
druhou stranu v sobé zahrnuji vysoké riziko a finan¢ni naro¢nost. U spole¢nosti
zaméiujicich se na diferenciacni strategii se stava technicky rozvoj hlavni konkuren¢ni

vyhodou a moznosti vysokych zisku [9].

1.2.1.5 Ekologické faktory

Patii sem oblast ekologie a faktor ekologického uvédoméni zédkaznika a jeho osobniho
postoje k otazkam a problémum Zzivotniho prostfedi. I tato oblast miize ptredstavovat
hrozby a ptilezitosti pro jednotlivé spole¢nosti. Lze také zminit naptfiklad existenci
a moznost obchodovani s emisnimi povolenkami, ekologickou naro¢nost budov, zatéz
zivotniho prostfedi danou oborem pisobeni atd. [5, 9, 10]. Vzhledem Kk vycerpavani
dosavadnich pfirodnich zdroji byl v posledni dobé vyvinut tlak na racionalizaci

spotieby energie a vyuzivani ptirodnich zdroju [9].

1.2.2 Porterova analyza

Jedna se o analyzu, kterd je dileZitou soucésti fizeni strategické zmény a piipravy
strategie firmy. Hlavni roli hraje 5 sil, které bezprostiedné ovliviiuji podnikani firem
vV daném odvétvi — konkurencni rivalitu, hrozbu vstupu novych konkurentii na trh
a hrozbu vzniku substitutll, coz jsou faktory zabyvajici se obecné konkurenci na trhu
apak (vyjednavaci) silu kupujicich a silu dodavateld, ktera bezprostfedné ovlivituje
tvorbu cen na daném trhu. Porterova analyza, podobné jako PEST analyza, se zabyva
odvétvim podnikani jako celkem [11].

V Porterové modelu se muze silnd konkurence jevit jako hrozba, naopak slaba
konkurence jako pftilezitost, protoze podnik ma vidinu vyssiho zisku. Konkurenéni sily
ovliviiyji vyvoj podniku 1 vyvoj mikrookoli a mohou se v ¢ase ménit. Proto je vyvijen
tlak na manazery, aby hrozby a prilezitosti dokazali rozeznat a implementovali je do

strategie spole¢nosti [8].
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Obrazek 1: Porteriv model konkurencnich sil [12]
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1.2.2.1 Konkuren¢ni rivalita

Konkurence mezi firmami pisobicimi na stejném trhu a nabizejicimi obdobny produkt
muze byt velmi vyhrocend nebo muize mit podobu tzv. gentlemanské dohody, ktera
zabranuje vzniku Skod a pokiiveni celého trhu zejména pti politice snizovani cen.
Kromé cenové konkurence je mozné rozliSit konkurenci v oblasti: pfidatnych sluzeb,
jakosti produktu, sit€¢ prodejen, forem propagace nebo inovace produktii. Obecné je
mozné sledovat, Ze rivalita je intenzivnéj$i tam, kde stoupd pocet konkurentl, kteti maji
obdobnou velikost a obdobné schopnosti, jestlize soucasné stoupa poptavka po produktu

a pokud jsou produkty shodné nebo se vyznacuji vysokou mirou podobnosti [13].

1.2.2.2 Potencialni novi konkurenti

Vstup novych konkurentd do odvétvi ovliviiuje poptavka po produktech. Pokud stoupa
rychle a nejsou nastaveny vyznamné bariéry vstupu do odvétvi, pocet novych
konkurentii se bude zvySovat. V piipadé, Ze trh je nasycen, bude pocet novych

konkurentli minimélni. Mezi hlavni bariéry vstupu lze povazovat: hospodarnost
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rozsahu, existenci vyhod ndkladi plynoucich ze zkuSenosti pifi mnohonasobném
opakovani produkce vyrobku nebo sluzby, preference znacky souvisejici se
zékaznikovou loajalitou, financni naro¢nost na kapital, obtizny pfistup k distribucnim

kanalim ¢i legislativu statu [13].

1.2.2.3 Odbératelé

Odbeératelé (v nékterych publikacich jsou nazyvani téz kupujicimi), tzn. osoby, které
projevi o produkt zdjem a vynalozi finan¢ni prostfedky na jeho zakoupeni. Moc
kupujicich muaze nckdy zplisobit zvySenou rivalitu mezi spole¢nostmi, vydobyti
individualnich podminek (napf. nizsi cena, poskytnuti uvéru, delsi lhlty splatnosti atd.)

¢i snizeni ziskl konkrétni spole¢nosti [13].

1.2.2.4 Dodavatelé

Dodavatelé zdrojii maji v nékterych ptipadech obdobnou silu jako kupujici a mohou
ovlivitovat spolecnost i cely trh. Jejich sila se promitne zejména v situacich, kdy je
vstup pro kupujiciho vysoce dilezity, jestlize vyrobky maji malo substitutli, v ptipadé,
ze je dodavatelsky obor ovladan jen nckolika vyrobci, v pfipadée, Ze je komplikované
nebo nakladné prejit k jinému vyrobci ¢i dodavateli. Pojem ,,dodavatel muze byt
rozsifen i1 0 vstupy kvalifikované prace, kapitalu ¢i dodavku expertiz pro management
[8, 13]. Pro spolecnost je dilezité, aby zvazila silu dodavatele a ptipadné snizila riziko

vypadku produktu zajisténim smluvniho vztahu s vice dodavateli.

1.2.2.5 Substituty

Existence blizkych substitutii vytvaii hrozbu limitujici ceny, za kterou je donucena
spolecnost prodavat, a tim je limitovdna 1 ziskovost spoleCnosti. V ptipadé, Ze je
nedostatek blizkych substitutli, mize dojit ke zvySeni ceny produktu, a tim zvySeni
zisku. Cela strategie spolecnosti se od substitu¢ni politiky vétSinou odviji [8]. Pro
ovlivnéni vstupu substitutil je nutné porozumét potfebam zakaznikd a vytvofit takovy
produkt, ktery potencionalniho zakaznika oslovi a nebude hledat substitut u konkurence
[13].
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1.2.3 Rozbor ,7 S faktora“

McKinsey 7 S je analyticka technika pouzivana pro hodnoceni kritickych faktori
organizace, uziva se zejména v podnicich. Patfi mezi modely kritickych faktorti uspéchu
(key success factors) [14]. Dle této metodiky strategické analyzy firmy je nutné
rozhodujici faktory (jako strategické fizeni, organizaci, firemni kulturu a dalsi) pojimat
a analyzovat jako celek, systémove a ve vzajemnych vztazich a interakcich [9].

Obrdazek 2: Ramec ,,7 S faktorii” firmy Mc Kinsey [14]
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/ \\
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SDILENE
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WY //
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1.2.3.1 Strategie spole¢nosti

Strategie spoleCnosti je charakterizovana dlouhodobou orientaci spolecnosti,
dlouhodobym zamysSlenym sméfovanim k jednomu cili nebo ke skupiné cili
a konkrétnimi moznostmi spoleCnosti v daném prostfedi, které umoznuji tyto cile
uskutecnovat a které jsou ovliviiovany konkurenci. Strategie ma vétSinou formu
dostate¢ne volnych pokynl a popisit aktivit, které¢ musi spole¢nost ucinit pro dosazeni
urcitych cili. Mtze mit bud’ pisemnou podobu nebo je to pouze myslenka (smér), podle
ne¢hoz majitel nebo skupina vlastnikii fidi chod spolec¢nosti. V praxi jde zejména
0 realizaci strategie a jeji vyhodnocovani. Prosazeni strategie je spojeno s provadénim

zmén ruzné dulezitosti a Site [15].
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Dle Porterova pfistupu je zdkladni mySlenkou urcita konkurenéni vyhoda. Porter obecné
uvadi dvé zékladni konkurenéni vyhody, a to nizké naklady nebo diferenciaci
(odlisnost). Z téchto vyhod vyplyvaji rizné moznosti vytvoiené strategie: strategie
vudc¢iho postaveni v nizkych nakladech, strategie pozornosti na minimalizaci néklada,

strategie diferenciace, strategie cilené diferenciace [15, 16].

1.2.3.2 Struktura spole¢nosti

Hlavnim poslanim organiza¢ni struktury je optimalni rozdéleni tkolt, kompetenci
a pravomoci mezi pracovniky organizace [15]. Zvazuje se hloubka (pocet organizacnich
stupniil) a Sifka (rozpéti fizeni) organizacni struktury spoleénosti [9].

V praxi se rozliSuje pét zakladnich organizacnich struktur: liniova struktura — jeden
utvar je nadfazen ostatnim, existuje pfima nadfizenost a podfizenost mezi utvary,
struktura umoznuje snadnou centralizaci pravomoci, v praxi se v zadné vétsi firmé
nevyskytuje, funkcionalni struktura — nékolik specializovanych vedoucich, ktefi
rozhoduji pouze o otazkéach spadajicich do jejich kompetence, liniové $tabni struktura
— respektuje potfebu jednotného vedeni a zaroven potiebu specializace a odbornosti
fizeni, odborné cCinnosti jsou zajistovany S$taby, divizni struktura — relativné
samostatné divize jsou rozdéleny podle druhu vyroby ¢i sluzby, podle geografického
umisténi nebo podle typu zdkaznika, kazda divize mé svij vlastni finan¢ni, obchodni,
provozni a technicky usek, maticova organiza¢ni struktura — umoznuje dosahnout
Vv co nejkratSim Case nejlepsi vysledky pii feSeni daného problému, hybridni struktury

— riizné modifikace vySe zminénych struktur [15].

1.2.3.3 Styl fizeni

Do typologie styli se zahrnuje styl fizeni: autoritativni — vylucuje ucast ostatnich
pracovnikil na fizeni firmy, potfebné informace jsou ziskavany od podfizenych a slouZzi
pro potvrzeni nebo doplnéni informaci potfebnych pro kvalifikované rozhodnuti
vedouciho pracovnika, demokraticky styl Fizeni — vySSi mira participace podiizenych
na fizeni firmy, vedouci deleguje ¢ast svych pravomoci, ponechava si vSak odpovédnost
vV kone¢nych rozhodnutich, komunikace probiha obousmérné, styl laissez-faire —
ponechava pracovniklim vysokou miru volnosti, vedouci do feSeni problému zasahuje

minimalné, komunikace je prevazné horizontalni [15].
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1.2.3.4 Styl prace
Vyjadiuje, jak management pfistupuje k fizeni a feSeni problémi. Ve vétsin€ organizaci
existuji rozdily mezi formalni a neformalni strankou fizeni (smérnice a piedpisy versus

skute¢né jednani managementu) [9].

1.2.3.5 Skupina (spolupracovnici)

Lid¢ jsou hlavnim zdrojem zvySovani vykonnosti firmy, ale i hlavnim provoznim
rizikem. Dulezitd je jak komunikace, tak i aktivni spolutcast zaméstnancti na déni ve
spolecnosti. Pozornost musi byt vénovdna motivaci spolupracovniki, mél by byt
vytvafen pocit soundlezitosti a hrdost na piisluSnost ke kolektivu spole¢nosti. Pro
vedouci pracovniky je podstatné znat motivacni zdzemi, preference a sklony svych
zamg&stnanct pro vytvoreni vhodného firemniho prostfedi a pro cilené pisobeni. Jednou

z moznych variant prace s personalem je jeho ptiprava formou Skoleni [15].

1.2.3.6 Schopnosti
Zde je minéna profesiondlni zdatnost pracovniho kolektivu firmy jako celku. Je nutno
brat v uvahu synergické efekty, které mohou byt zaporné i kladné, dané naptiklad

urovni organizace prace a fizenim [9].

1.2.3.7 Sdilené hodnoty (kultura firmy)

Jednd se o ramec sdilenych hodnot a nazorid, které vytvareji pozitivné pisobici
neformalni normy chovani ve firmé. Kultura charakterizuje wvnitini atmosféru
spolecnosti. Je to wur€ity nehmotny produkt, ktery je vysledkem mysleni

a provozovanych ¢innosti ve spolec¢nosti [15].

1.2.4 SWOT analyza

SWOT analyza vychézi ze strategie spolecnosti a je pouzivana jako situacni analyza
v ramci strategického fizeni. Jedna se o analytickou techniku zaméfenou na zhodnoceni
vnitinich  a vnéj$ich faktort ovliviiujicich Gspé&$nost organizace nebo né&jakého
konkrétniho zaméru [17].

Za dobrou strategii je povazovana strategie, kterd neutralizuje hrozby vnéjSiho

prostiedi, dovoluje vyuzit budouci ptilezitosti, tézi ze silnych stranek firmy a odstrafiuje

nebo neutralizuje jeji slabé stranky [7].
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Termin SWOT je odvozen od pocatecnich pismen slov: strenghts (silné stranky firmy),
weaknesses (slabé stranky firmy), opportunities (pfilezitosti v okoli firmy), threats
(hrozby okoli) [18].

Podstatou SWOT analyzy je identifikovat zasadni silné a slabé stranky organizace
aklicové prilezitosti a hrozby vnéjsiho prostredi [17]. Fakta pro analyzu lze ziskat
pomoci raznych metod, kterymi mohou byt: porovnani s konkurenci (benchmarking),
interview, brainstorming, zavéry vyzkumi ¢i zjiz uskutecnénych dil¢ich analyz.
Diulezité je SWOT analyzu aktualizovat dle strategickych cilti a podrobovat kritickému
pohledu vedoucich pracovniku strategickych obchodnich jednotek spole¢nosti [9].

Silné a slabé stranky spolecnosti jsou vétSinou nachézeny v jednotlivych strukturach
firmy aukazatelich. Patii mezi né napiiklad vyzkum a vyvoj, vyrobkova politika,
vyrobni kapacity a jejich flexibilita, image vyrobku ¢i celé¢ spolecnosti, produktové
portfolio, vnitini organizace spoleCnosti, uroveiti managementu, finan¢ni postaveni
podniku, vyuziti zdrojl, napojeni na infrastrukturu atd. Spole¢nost nikdy nefunguje ve
vakuu, ale je ovliviiovana svym okolim, proto je dalezité zminit i vliv prileZitosti
a hrozeb, u kterych je nutné vychazet jak z makrookoli, tak z mikrookoli. Mezi né
muze patfit naptiklad riznd diferenciace Vv odvétvi, rychlost ristu odvétvi, statni
regulace, pouzivané know-how, konkurence, pfitomnost a vyvoj substitu¢nich vyrobki,
vstup nového vyrobce atd. Popsané vlivy je nutno chapat dynamicky, zvaZzovat rizné
moznosti ristu, stagnace nebo zhorSeni faktorti, protoze vzdy jde o budouci vyvoj
spolecnosti [7].

Kromé analyzy celého podniku nebo jeho Casti je mozné metodu pouzit pii tvorbé
nového produktu. Protoze definuje zdroje rizik, je i souéasti risk managementu [17].
V manazerském pojeti SWOT analyzy se objevuje pro silné stranky a pfilezitosti nazev
maxi a mini pro slabiny a hrozby. Od téchto nazvi se odvozuji strategie firem: maxi-
maxi (n¢kdy téz oznafovano za ptistup S-O) — v piipadé, ze jsou vyuzivany silné
stranky a prilezitosti, mini-mini (pfistup W-T) — v pfipad¢, Ze se firma snazi snizit své
slabé stranky a cCelit hrozbam vnéjsiho prostiedi, maxi-mini (pfistup S-T) — firma
vyuziva silné stranky k odstranéni hrozeb nebo mini-maxi (ptistup W-O) — firma i pfes

slabé stranky planuje vyuzit néjaké prilezitosti na trhu [7, 19].
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1.2.5 Marketingovy mix

Do oblasti marketingového mixu patii marketingové nastroje, pomoci nichz spole¢nost
usiluje o dosazeni svych marketingovych cilti na konkrétnim trhu. Jednotlivé néstroje
musi byt zvoleny ve vhodné kombinaci a musi byt uzivany synchronizované a ve
vzajemné provazanosti. Mezi nejbéznéj$i oznaCeni lze povazovat ,4P“. Nazev je
odvozen od pocatecnich pismen anglickych slov: Product (produkt), Price (cena), Place
(misto), Promotion (propagace) [20]. Marketingovy mix pro sluzby se rozsifuje o dalsi
3P, a to People (lid¢), Physical Evidence (materialni prostiedi), Processes (procesy)

[21].

1.25.1 Pojistny produkt

Jedna se o rtizné formy produktu, které jsou na trhu nabizeny a mohou slouzit ke
spotiebé nebo mohou uspokojit n¢jaka prani nebo potieby. Kromé hlavni funkce ptisobi
na nakupujiciho i efekt reklamy, image produktu a znacky, design, obal, poskytovany
servis aj. [21]. Na produkt je mozno pohlizet z n¢kolika trovni. Prvni Groven tvoii
jadro produktu, které¢ predstavuje zékladni uzitek. Druha urovenn je ofekavany
produkt, coz je vnimano jako soubor vlastnosti a podminek, které zakaznik oc¢ekava.
Tteti uroven je nazyvana rozSifeny produkt, ten zahrnuje dodatecné sluzby a uzitky.
V této Urovni je mozné ziskat naskok nad konkurenci, jedna se o uroven, ve které je
produkt diferencovany [20]. Mezi hlavni moznosti odliseni od konkurence mohou byt
zejména rozdily v cené, dostupnosti (osobni schlizka, sjednani produktu online,
v kamenné poboéce), v servisu, image pojistovny [22]. Ctvrtd a zaroveii posledni
uroveil je oznafovéana jako potencidlni produkt, jednd se o produkt budoucnosti
zahrnujici rGzna rozSifeni a zmény. Dohromady vSechny urovné tvoii uplny

marketingovy produkt [20].

1.25.2 Cena

Obecné se jednd o ekonomicky ukazatel, ktery informuje o vySi nékladi za produkt
nebo sluzbu. V pojistovnictvi se jedna o ¢astku, ktreou musi pojistnik vynalozit na kryti
rizik, neboli pojistnou ochranu. Jedné se o nastroj, ktery produkuje pojistovné piijmy
v podob¢ zisku, navratu investic, objemu prodeje ¢i trzniho podilu [21]. Pfi stanoveni
ceny by se mélo vychazet ze zédkaznické poptavkové funkce, ndkladové funkce

a konkuren¢ni ceny (princip ,,3C*). V praxi neni vétSinou urovana jen jedna cena, ale
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je vytvofena celd Skala cen, odrazejicich produktové portfolio a aktudlni nabidku
a poptavku v case [20]. Lze rozlisit nékolik typli cenové strategie, a to orientace na
nizké néaklady, orientace na zbozi s unikdtnimi vlastnostmi, kombinovand strategie,
ktera spojuje vyhody dvou piedchozich zminénych strategii a strategie pfizptisobovani,
tykajici se celého spektra cen od nejnizSich az po znacné vysoké, odrazejici v sobé

komplexni pojistnou ochranu [21].

1.2.5.3 Distribuce (misto) pojistného produktu

Jedna se o distribu¢ni kanal produktu od vyrobce ¢i dodavatele k zakaznikovi.
V piipadé ptimého kontaktu se jednd o pfimou distribuci, ktera mize byt vyhodna
z diivodu rychlé a kompletni zpétné vazby, nizSich ndkladt nebo zacileni potfeb na
konkrétniho zdkaznika. Protoze tato cesta ma i nevyhody, naptiklad v podobé zna¢ného
poctu kontaktl s klientem, voli pojistovna v n€kterych ptipadech neptimé distribuéni
cesty [20]. Do zprostfedkovatelské ¢innosti je mozné zahrnout praci: vazaného
pojistovaciho zprostiedkovatele, podiizeného pojiStovaciho zprostiedkovatele,

pojistovaciho agenta a pojistovaciho makléie [21].

1.2.5.4 Propagace a komunikac¢ni mix

Propagace Vv sobé zastituje vSechny ¢innosti, které informuji, presvédcuji a ovliviuji
nakupni rozhodovéni. K formovani rozhodovani klienta jsou pouzivany néstroje
komunika¢niho mixu, mezi které patii: reklama ve sdélovacich prostfedcich typu
televize, tisk, internet, rozhlas ¢i reklama na billboardech a bannerech, podpora
prodeje v podob¢ veletrhi, vystav, soutézi, jez ma za kol podpofit chovani zakaznikt
a zvySuje efekt obchodnich mezi¢lankt, osobni prodej s cilem prodat produkt nebo
sluzbu a zaroven ziskat informace a vybudovat obchodni vztah, Public Relations (PR)
je nastroj pro utvafeni vefejného minéni, slad'uje soukromé a vefejné zajmy, je mozné
jej propagovat v podobé sponzorstvi, tiskovych zprav, vyro¢nich zprav, internetu ¢i

lobbingu, pfimy marketing zahrnuje v§echny neosobni formy trznich aktivit [20].

1.2.55 Lidé
Propagaci, nabizeni a sjednavani pojistnych produktl obstaravaji prave lidé, kteti jsou
motivovani zejména finanéni odménou. Na osoby jednajici S klientem jménem

pojistovny jsou kladeny néaroky zejména v oblasti komunikace a vystupovani pfi
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jednani s lidmi, motivace a uspokojeni potieb klientti ¢i ve schopnosti vedeni a fizeni
lidi [20].

Osoby zprostiedkovavajici pojisténi musi byt odborné zpiisobilé. Odborna zpiisobilost
spoc¢iva v ziskani vSeobecnych a odbornych znalosti nezbytnych pro vykon ¢innosti
zprostiedkovatele a tidi se zdkonem ¢. 38/2004 Sb., o pojistovacich zprostiedkovatelich

a samostatnych likvidatorech pojistnych udalosti [21].

1.2.5.6 Materialni prostredi

Jedna se o materidlni externi i interni vzhled jednotlivych pojistoven. Pod timto
pojmem se skryva napiiklad vzhled fteditelstvi (centraly) ¢i jednotlivych pobocek
(obchodnich mist), vybaveni kancelafi véetn€ technického vybaveni, barevné feseni
nabytku i grafické provedeni smluvnich dokumenti a tiskovin. Snahou je vytvofit
pozitivni vnimani zakaznika, aby se citil vtomto prostfedi komfortné¢ [20]. Pro
zaméstnance muiize platit uréity kodex odivani, tykajici se riznych doporuceni vhodného
typu obleceni. Vybaveni spolu s lidmi, ktefi se v prostoru pohybuji, odrazi kulturu celé

spolecnosti [21].

1.2.5.7 Procesy Vv pojistovné

Pojem zahrnuje vSechny procesy a procedury souvisejici s prodejem, podporou prodeje
anaslednym servisem. Ne&které procesy aktivné zdkaznik vnimd a ocekava jejich
bezchybnost a spolehlivost. Na podkladé jejich trovné si vytvaii vétSinou minéni o celé
spolecnosti. Volba procest v péci o klienta zavisi na ekonomickych moznostech

podniku a mtze piedstavovat konkurenéni vyhodu oproti ostatnim pojistovnam [20].

1.2.6 Proces managementu rizika

Nejprve je nutné riziko identifikovat, urcit jeho Cetnost a vyznamnost v navaznosti na
interni a externi prostedi, ve kterém spolecnost plsobi. Dale je nutné urcit rizikovou
kapacitu, tj. nejvyss§i moZznou financni ztratu firmy. Jeji vySe je zavisld na velikosti
kapitalu a jeho struktute a velikosti tolerovaného rizika, které je odvislé od postoje
managementu Kk riziku. Kromé toho je dulezité urcit vSechny faktory, které by mohly
pozitivné 1 negativné ovlivnit firemni cile. Vysledkem by mél byt pisemny zdznam
vSech faktorG rizika. Jako podpora mohou byt vyuZity monitorovaci systémy ¢i
pokrocilej$i systémy vcasného varovani. Tyto systémy sleduji rizika a pii prekroceni

urCité hranice davaji informaci fidicim pracovnikim o zvySeném vyskytu rizika.
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U kazdého rizika by méla byt stanovena hladina vyznamnosti, aby bylo mozné zacilit na
vyznamna rizika a vylou¢it méalo vyznamna rizika. K tomu slouzi metody: analyza
citlivosti a matice hodnoceni rizik. Zmapovani rizik je dilezité pro stanoveni vhodnych
osob odpovédnych za fizeni rizik (vlastnikl rizik) a za volbu zpisobu feSeni téchto
rizik. Kvyjadieni rizik slouzi statistické charakteristiky variability, zejména pak
smérodatnd odchylka a variac¢ni koeficient ¢i nastroje zalozené na konceptu Value at
Risk (rizikovd hodnota). Pro klicova rizika se tvoii scénafe, kde nastrojem pro jejich
tvorbu jsou pravdépodobnostni stromy. Nasledné se hodnoti pfijatelnost rizika
arozhoduje se o zptsobech zvladnuti rizika. Ptijatelnost rizika se posuzuje vzhledem
k rizikové toleranci. Riziko muze byt pfijatelné (retence rizika), nepfijatelné ¢i je
doporuceno vyhnuti se riziku. Za prevenci rizika jsou povazovana opatieni k oslabeni
pfi¢in vzniku rizik. Mezi piiklady lze uvést: diverzifikace, d€leni (sdileni) rizika,
smluvni zajisténi, pojisténi ¢i vytvareni rezerv. Jakmile jsou rizika popsana a vytvoreny
hranice tolerance, je dulezité sledovat vyvoj rizika. Management rizik by mél postupné

vytvatet databaze (registry) rizik [7].

1.2.7 Lewinuv tfifazovy model zmén

Kurt Lewin studoval skupinové chovani jako systém interakei a sil, ovliviiujicich nejen
strukturu skupiny, ale také modifikujicich chovani jednotlivce. Tvrdil, Ze skupina neni
nikdy ve stavu stalé rovnovahy, ale je soucasti procesu neustalé adaptace. V ptivodnim
pristupu v procesu fizené¢ zmény byl kladen diiraz na aspekt tymové spolupréace
a humanisticky a demokraticky pfistup k fizené zméné. Zdlraznoval, Ze zmé&na miize
byt GspéSna pouze tehdy, je-li vysledkem aktivni uc€asti pfijemce zmény na pochopeni
problému, vybéru feSeni ajeho pouziti. V soucasnosti doSlo k odklonu od plvodni
filosofie fizeni zmény, a to zejména v pasivnim piijeti pfedchystané zmény bez
moznosti zasahu do prubéhu fizeni [15].

Lewinlv tfifazovy model zmén patfi mezi nejstar§i a nejzndméjsi modely zmén
VvV organizaci. Zména ma probihat ve tfech fazich: rozmrazeni — stavajici pravidla,
zvyklosti a zpusoby mysleni jsou rozmrazeny (rozvolnény), zména — prob&hne
zamySlend zmeéna, jeji souCasti mlZze byt zmatenost a nejistota, zamrazeni — nova

pravidla, zvyklosti a zptisoby mysleni jsou zamrazeny (zafixovany) [23].
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2 TEORETICKA VYCHODISKA

2.1 Pojistovnictvi

Pojistovnictvi je specifické odvétvi ekonomiky, které zabezpecuje financni eliminaci
rizik ovliviiyjicich ¢innost osob nebo spoleCnosti. Zahrnuje vSechny pojistovaci
instituce, které splnily legislativni podminky Ceské republiky a ziskaly od Ceské
narodni banky opravnéni k podnikani v pojisténi v dané ekonomice, ve vSech jejich
formach [24].

V tadé¢ zemi zahrnuje pojistovnictvi kromé instituci komercéniho pojistovnictvi
| instituce zabyvajici se povinnym zdravotnim pojisténim, které se nékdy nazyvaji
pojistovny socialni. V Ceské republice pojem pojistovnictvi zahrnuje pouze komeréni
formu pojisténi. Pod timto pojmem je chapano specifické odvétvi ekonomiky zabyvajici
se pojistovaci, zajiStovaci a zprostiedkovatelskou c¢innosti v oblasti komer¢niho
pojisténi a stim spojenymi Cinnostmi. Pfedmétem pojistovnictvi je také regulace
pojistoven ze strany statnich organti, které dohlizeji na dodrzeni spravného podnikani
V oblasti pojisténi, dale je predmétem fizeni pojistoven, kalkulace pojistného, tvorba
technickych rezerv, informacni soustava atd. Mezi instituce, které zahrnuje pojem
pojistovnictvi patii: pojiStovny a zajistovny, pojistovaci zprostiedkovatelé, statni dozor
nad pojisStovnictvim, asociace pojistoven, poradenské a ostatni firmy v oblasti
pojistovnictvi a financni instituce zabyvajici se pojisStovnictvim vedle pojistoven (napf.
banky) [24].

Organizaci a podporu vzijemné pomoci, spoluprace a zabezpeceni z4jmi pojiStoven
a zajistoven koordinuje Ceska asociace pojistoven (CAP). CAP je zajmovym
sdruzenim a zaroven pravnickou osobou vytvofenou podle § 20f Obcanského zékoniku.
Cinnost zahéjila v lednu 1994 a sidli v Praze. Od roku 1998 je fadnym Glenem
Insurance Europe (diive Evropska pojiStovaci a zajiStovaci federace - CEA). Jejim
poslanim je koordinovat, zastupovat, hajit a prosazovat spolecné zajmy pojistoven ve
vztahu k organiim statni spravy a dalSim osobam i ve vztahu k zahranici [25].
Pojistovna je specifickd finan¢ni instituce piebirajici rizika a nabizejici pojistné

produkty. Je to pravni subjekt, ktery ma opravnéni vykonavat pojistovaci ¢innost.
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Pojistovnictvi zahrnuje riizné pojisStovny liSici se zaméfenim, organizac¢ni formou
a velikosti [24].

Z hlediska zaméfeni Cinnosti se pojisStovny ¢leni na: pojiStovny univerzalni — pojistuji
témet vSechny druhy rizika, mohou provozovat i zajiSténi, peojiStovny Zivotni —
zabyvaji se provozovanim zivotnich druht pojisténi, neZivotni pojiStovny — nabizeji
nezivotni druhy pojisténi, pojiStovny specializované — specializuji se na urcity druh
nebo odvétvi pojisténi, na pojisténi urcitych rizik nebo na nékteré skupiny pojisténych
[24].

Z hlediska pravni formy se pojistovny Cleni na: statni pojistovny — zfizuje je stat nebo
statni organy, vysledky jejich hospodafeni nese stat, pozitivem jsou statni zaruky
vétSinou v urcité statem podporované oblasti podnikdni, vzajemné (druZstevni)
pojistovny — charakteristickd je vzdjemnd pomoc pii kryti rizika, poskytuji pojistné
kryti svym ¢leniim, tj. vlastnikim, akciové pojistovny — zakladni kapitdl je tvoren
vklady akcionait, cilem podnikani je dosazeni zisku, podil na zisku se vyplaci

akcionaiim v podob¢ dividend a akcionafi zaroven nesou i vysledky hospodateni [24].

2.2 Pojistny trh
Na pojistném trhu se stfetava nabidka a poptavka po pojistné ochrané. Pojistna ochrana
je za uplatu poskytovana pojistitelem v ptipad€, Zze dojde k pojistné udalosti. Pro
potieby vyplaty pojistné udalosti jsou v pojistovnictvi vytvateny rezervy [24]. Pro
rezervy je typicky narok na jejich Cerpani pii splnéni ptisluSnych podminek obsaZenych
v zakon¢, vyhlasce, pojistnych podminkach, pojistné smlouvé, proto nelze dopiedu
urcit, zda budou pouzity na spotiebu nebo akumulaci [1]. Docasné volné penézni
prostiedky se pojiStovny snaZzi co nejefektivnéji investovat. Pojistny trh lze proto
rozdé€lit na dvé neoddélitelné casti [24]:

e vécny pojistny trh — je soucasti trhu zbozi a sluzeb, znamend nabidku a poptavku

po produktech pojisténi
e investicni pojistny trh — je soucédsti financniho trhu, znamena investovani

volnych penéZnich prostredkti
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Podstatu pojistného trhu Ize definovat na podkladé teorie her. Podle ni se jednotlivé
pojistovaci obchody na pojistném trhu rovnaji loterii s ¢asem a vyhrami podle
neur¢itych taht. Ulohou pojistoven je byt jednak protihra¢em a jednak se snaZit
0 rozsifovani poji§téni, a tim vyrovnavat riziko. Uéelem pojisténi je potom eliminace
negativnich nasledk ndhody pro ¢lovéka. Moderni ekonomicka teorie charakterizuje
trh jako prostfednika mezi kupujicim a prodavajicim, kteti se vzajemné ovliviiuji tak,
aby urcili ceny a mnozstvi prodavaného zbozi, pficemz zdanlivé prevlada nabidka.
O své potencionalni klienty se zde uchazeji pojistitelé, zajistitelé a zprostfedkovatelé.
Prevlada-li nabidka, je zajisténa soutéz, ovliviiovana tvorbou cen a pojistnych produkti,
ktera je CasteCné¢ omezena statni regulaci. Stranu poptavky ptedstavuje riznoroda
skupina fyzickych osob, pravnickych osob a sdruzeni. Mnohé subjekty si nejsou své
poptavky po pojistné ochran¢ zcela védomy, protoze nemaji predstavu o existujici
rizikové situaci [1].

Na pojistném trhu plati specifické principy, a to zejména princip solidarnosti,
podminéné navratnosti a neekvivalentnosti. V soucasnosti je typické splyvani narodnich
a mezinarodnich financ¢nich trhi, coz byva nékdy oznacovano jako globalizace. Pojistny
trh nebyva soustfedén na urcité misto, ale jde spiSe o sit’ pojistoven, pojistitelt,
pojistovacich zprostiedkovatelll a zajistitell na riznych mistech ekonomiky [1].
Clenéni pojistného trhu je ovliviiovano mnoha faktory, které je mozné rozdélit na vng&jsi
a vnitini. Mezi vnéjsi faktory patii: vyvoj a objem hrubého domaciho produktu, vyvoj
inflace, vyvoj nezaméstnanosti, pocet obyvatel, penézni pfijmy obyvatelstva, objem
vydaji domécnosti atd. Mezi vnitini faktory patii: pojistovaci a zajiStovaci ¢innost,
zajem o pojiSténi vytvareny pojistniky, chapani vyznamu pojiSténi ze strany pojistnikd,
regulace pojistného trhu dozorem v pojiStovnictvi, zprostiedkovatelskéd ¢innost, ¢innost
asociace pojiStoven a dalsi faktory [1].

Investovani docCasné¢ volnych penéznich prostiedkl je cinnost pojistiteld, od které
ocekavaji zhodnoceni. Takto nepifimo se za€astiiuji transakci na pojistném trhu 1 klienti.
Pojistovny obvykle investuji penézni prostiedky do vkladii, depozit nebo cennych
papird s garanci stabilnich pfijmi nebo do nemovitosti, avSak jejich zhodnocenni byva
niz8i nez u cennych papird. Protiinflaéni a stabilizaéni Ulohu plni investice do
starozitnosti, sbirek a uméleckych d¢l, které piinaseji az zpozdény efekt v budoucnosti

[1].
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2.3 Pojem a obsah pojiSténi

Ekonomicky subjekt se mize s nahodilymi udalostmi vyrovnat bud’ pomoci vlastnich
zdrojui (samopojisténim) nebo muze piesunout rizika na instituci provozujici pojisténi
sjednanim pfislusného druhu pojisténi. Proto je pojisténi chapéano jako néstroj financni
eliminace negativnich dusledkit nahodilosti. Pojisténi nemuze ovlivnit vyskyt
nahodilych udélosti a vznik Skod, avSak pomoci pojisténi lze financné nahradit ztraty
vzniklé pii realizaci Cistych rizik. Z pohledu finan¢ni kategorie pfedstavuje pojisSténi
tvorbu, rozdélovani a uziti pojistného fondu k uhradé penéznich potieb ekonomickych
subjektt, které jsou v jednotlivych piipadech vyskytu nahodilé udalosti vcelku
odhadnutelné. U ekonomického subjektu lze zaznamenat potieby, které jsou penézné
ocenitelné (Ize je penézné vycislit) 1 potfeby abstraktni bez pfesné vycislitelné hodnoty,
u kterych plati, ze subjekt nedokéze zcela odhadnout, zda dojde k nahodilé udalosti
a jak velka Skoda bude zptisobena [24].

Pojisténi se fadi do ekonomické a pravni kategorie. Aby mohlo mit smysl, musi byt obé
kategorie naplnény. Ekonomicky obsah vyplyva ze samotné podstaty pojisténi, které
plni funkci stabilizatoru ekonomické tirovné podnikatelskych subjektii a zivotni urovné
obyvatelstva. Z toho vyplyva penézni ocenitelnost jednotlivych pojistnych udalosti
auzavieni pojistné smlouvy vyrazné ovliviluje cena rizika a ekonomické vztahy
vzajemné vyhodnosti poskytované sluzby. Pravni obsah poskytuje jistotu, Ze ob¢ strany
pravniho vztahu musi splnit povinnosti z n¢j vyplyvajici a zaroven maji prava, kterych
se mohou doméhat u statnich organt. Pravni obsah také pfedstavuje jednoznacné
definovani v§ech podminek pojisténi [26].

PojiSténi patii mezi finan¢ni sluzby. Pfedmétem této sluzby je za uplatu poskytnutd
pojistnd ochrana. Z pravniho pohledu piedstavuje pojisténi pravni vztah, pifi kterém
pojistitel na sebe piebira zavazek, Ze pojisténému poskytne pojistné plnéni v rozsahu
stanoveném pojistnymi podminkami pfi vzniku pojistné udalosti, ktera bude nahodila.
Pojisténi je mozno také chapat jako diichodovou kategorii, protoze diky nému dochazi
k diichodové stabilizaci ekonomickych subjektt [24].

Mezi zékladni funkce pojiSténi patii: primarni (nadhradova) funkce — predstavuje
nahradu za Skody, které vzniknou na podklad€ udalosti definované v pojistné smlouve,
jedna se o pierozdéleni rizika mezi pojisténého a pojiStovnu, akumulaéné-

redistribu¢ni funkce — zahrnuje v sob¢ finan¢né-pojistné vztahy pii tvorbé rezerv ze
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zaplaceného pojistného (1. faze redistribuce) anésledny systém prerozdélovani
prostiedkti po vzniku pojistné udalosti (2. faze redistribuce), prebytecné zdroje
pojistovna investuje, kontrolni funkce — spociva v neustalém monitorovani priabéhu
pojistného vztahu, vyvoje Skodovosti se zpétnym rozhodovanim smétujicim k jejimu
snizeni pomoci preventivnich opatfeni, stimula¢ni funkce — pfedstavuje vytvoreni
podminek zainteresovanosti pojisténych na pfiznivém Skodnim vyvoji po celou dobu

platnosti pojisténi [26].

2.3.1 Zakladni pojmy

Pojistovnictvi pracuje se zakladnimi terminy jako jsou: pojistitel — pravnicka osoba,
kterda je opravnéna provozovat pojistovaci Cinnost podle zdkona o pojistovnictvi,
pojistnik — fyzicka nebo pravnickd osoba, kterd s pojistitelem uzaviela pojistnou
smlouvu, pojistény — osoba, na jejiz jméno se pojisténi vztahuje a ma pravo na pojistné
plnéni z pojistné udalosti, pojistna smlouva — dokument, obvykle v pisemné formé,
jehoz obsahem jsou smluvni ujednani a podminky pojistného vztahu, vCetné stanoveni
pojistnych ¢astek a pojistného, pojistné podminky — podminky zpracované pojistitelem
pro uzavirani pojistnych smluv, jsou to zejména vSeobecné pojistné podminky a zvlastni
nebo doplikové pojistné podminky, pojistné — plata za pojisténi, cena za kryti rizika,
pojistna doba — doba, na kterou je soukromé pojisténi sjednano, pojistna udalost — ma
charakter ndhodné udalosti, kdy se pojiStovna zavazala vyplatit pojistné plnéni pfi
splnéni urcitych podminek, pojistné plnéni — penézni plnéni pojistovny pfi vzniku

pojistné udalosti [27].

2.3.2 Nahodna udalost

Pojem v sobé zahrnuje akt, ktery je neptedvidatelny, co se tyka Casu, prostoru nebo
rozsahu pusobeni. V piipad¢, ze je zfejmé, ze k udalosti dojde, nelze mluvit o ndhodné
udalosti a pojistitel tento druh udalosti nekryje, protoze se na ni pojistény miize
pfipravit v ¢ase, konkrétnim rozsahu a misté, ptipadné mize pojistény zmirnit rozsah
pusobeni nebo nasledky. S timto terminem je izce spjat termin pojistna udalost, ktery
byl vysvétlen vyse. Pro doplnéni je dilezité zminit, ze se nelze pojistit proti udalosti, ke

které s jistotou dojde, protoze neobsahuje nejistotu vzniku $kody [26].
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2.3.3 Riziko

Definic rizika je velké mnozstvi. Ze svétovych prament lze napiiklad citovat:

., Riziko je chapano jako nejistota, ktera miize zpiisobit ztratu. * [28]

., Riziko je pravdepodobnost, Ze se néco stane. Riziko je obvykle asociovano s néjakym
negativnim vysledkem, ackoliv jsou zde také moznosti pozitivni. Lidé zpravidla neriskuji,
pokud by jim hrozila jista ztrata ¢i skoda. * [29]

., Rizikem je budouci dopad nebezpeci, ktery neni pod kontrolou nebo nemiize byt
odstraneno. To miize byt vnimano jako budouci nejistota vytvoreného nebezpeci. Riziko
je stupen nejistoty. Posouzeni rizika vede k vytvoreni mnoha definic, ale prakticky se
Jednda o pristup ke zvladani nejistoty. “ [30]

Historicky se pojisténi povazuje za formu pfesunu rizika negativnich dopadi
nahodilosti z ekonomickych subjekti na pojistovnu. V praxi pod pojmem riziko Ize
chépat pravdépodobnost vzniku ndhodné udalosti s negativnimi dopady na ekonomicky
subjekt [31]. Velikost rizika ovliviiuje Cetnost a zavaznost, ktera je definovana jako
velikost skody spojena s realizaci rizika [24].

Cisté teoreticky jsou vsechna rizika pojistitelna. Né&ktera rizika se ale v praxi
nepojistuji, protoze vypoclitané pojistné, slouzici k pokryti daného rizika, by bylo
enormn¢ vysoké. PojiStovna pojistitelnost rizik zvazuje. Dlivodem muze byt i rozsah
povoleni, ktery mé pojistovna stanoven zdkonem. Déle musi rizika v pojiStovnictvi
splilovat pojistné-technicka kritéria, mezi ktera patii: identifikovatelnost — jednozna¢né
uréeni pfi¢iny udalosti, pro kterou vznikla ztrata, vycislitelnost rizika — méla by byt
objektivni, pro nékteré druhy Skod jsou tvofeny specidlni tabulky plnéni (napf. denni
odskodné), nahodilost projevu rizika — spociva v neuréitosti, zda negativni udalost
skutecné nastane, ekonomicka prijatelnost rizika — pojistovna ptijme do pojisténi jen
takové riziko, které ji nepfinese jednoznacéné ztratu, operace je jak pro pojistovnu, tak
pojisténého vyhodna [26].

Obecn¢ je doporucovano, aby rizika s vetsi pravdépodobnosti vyskytu byla zabezpecena
technicko-organizaéné a rizika s mensi pravdépodobnosti vzniku byla oSetfena

pojisténim [26].
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2.3.4 Clenéni pojisténi

Z hlediska zpisobu financovani se pojisténi déli na tfi systémy [24, 32]:
e Pojisténi socialni
e Vefejné zdravotni pojisténi

e Pojisténi komeréni (soukromé)
Z hlediska pravniho se pojisténi ¢leni na [24]:

e Pojisténi dobrovolné

e Pojisténi povinné, které se dale déli na: povinné smluvni a zdkonné pojisténi

v 7

2.3.5 Socialni pojiSténi a verejné zdravotni pojiSténi

Je koncipovano jako pojisténi povinné. V naSich podminkach je financovano
prostfednictvim statniho rozpoctu, tzn. Ze pojistné je hrazeno zaméstnanci
a zamestnavateli a prichdzi do statniho rozpoctu, kde jsou déavky pierozdélovany.
Pojisténi kryje rizika, ktera maji socidlni charakter, a znich vyplyvajici potieby,
uplatituje se princip solidarity, coz znamend, Ze rezerva se vytvaii z piispévku vsech
zucastnénych, avSak pojistné ndhrady jsou vyplaceny pouze tém, ktefi byli zasaZeni
danym socialnim rizikem. Socidlni pojisténi se dale d€li na diichodové pojisténi, které
dlouhodob¢ nahrazuje piijem, nemocenské pojiSténi davky nahrazujici kratkodobé
ptijem a davky v piipadé nezamé&stnanosti [24]. Vefejné zdravotni pojisténi zajistuje
financovani vefejné zdravotni péce [32].

Problematiku tohoto typu pojisténi nebude diplomova prace dale rozebirat.

2.4 Vyznam komer¢niho pojisténi

Komeréni pojisténi kryje rizika zpiisobem odpovidajicim pojistné metod€ tvorby a
pouziti pojistného fondu. Pojistny fond je chiapan jako penézni rezervni fond. Plati zde
zasada ekvivalence, velikost ptispévki zucastnénych subjektii se odviji od velikosti
rizika. Zahrnuje vsobé rizné podoby pojistnych produktt, které jsou upraveny
smluvnim vztahem a rozsahem. Pojisténi ma podobu povinnou nebo ve vétsing piipada
dobrovolnou. Mezi hlavni vyznamy komer¢niho pojisténi patfi: stabilizace ekonomické
urovné ekonomickych subjekti, ovliviiovani fungovani trzni ekonomiky zasluhou kryti
ztrat v pripad¢ realizace nahodilych udalosti z pojistného plnéni, uplatnéni odpovédnosti

ekonomickych subjektl za svoji finan¢ni stabilitu i1 socidlni situaci a makroekonomicky
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vyznam komeréniho pojisténi v souvislosti s tvorbou a investovanim technickych rezerv
pojistoven [24].

Komeréni pojisténi 1ze rozlisit podle zptisobu tvorby rezerv na [24]:

e Pojisténi rizikova — plati podminéna navratnost finan¢nich prostredkd, kterd je
dana vznikem pojistné udalosti, pocet pojistnych udalosti béhem pojisténi neni
omezen, avSak k plnéni dochdzi pouze v ptipad¢ platnosti pojistné smlouvy.

e Pojisténi rezervotvorna — vytvari se rezerva na vyplatu sjednanych pojistnych

plnéni v budoucnosti, pojistné plnéni se vyplaci témet vzdy.
Clenéni podle druhu krytych rizik na [24, 32]:
e Pojisténi zivotni

e Pojisténi nezivotni (problematika tohoto typu nebude déle rozebirana)

2.4.1 Zivotni poji§téni
Zivotni poji§téni zahrnuje kryti rizik ohrozujicich Zivoty lidi. Pojistna udélost nastava
v piipadé¢ umrti nebo doziti pojisténého. VySe pojistného plnéni je dana velikosti
pojistné cCastky, kterou pojistnik/pojistény sjednal. V ramci produkti byvaji do
zivotniho pojiSténi Casto zahrnuta irizika nezivotniho charakteru, jako naptiklad
pojisténi  invalidity, pracovni neschopnosti, urazu, zavazného onemocnéni,
chirurgického zakroku atd. [24].
Vzhledem k vyse zminénému je mozné rozlisit nasledujici podtypy pojisténi [32]:

e Pojisténi rizikova

e Pojisténi rezervotvorna
Na zivotni pojisténi, diky jeho rezervotvorné funkci, je mozno pohlizet i z pohledu
tvorby Uspor a zajiSténi pojiSténého na stafi, lze jej tedy chapat jako spofici a investi¢ni
instrument, protoze jsou vytvafeny specifickym zpisobem uspory. Pojisténi je
podporovano ze strany statu diky moznosti uplatnéni danového zvyhodnéni za dodrzeni
pfedem definovanych podminek. Pojistné lze rozdélit na dvé sloZky: rizikové pojistné
— tato Cast pojistného se spotiebovava na kryti rizika a neni z ného tvotena dlouhodoba
rezerva, pojistné rezervotvorné — podstatnd ¢ast pojistného se uklada do rezervy, aby

v

byly kryty zavazky piistich let [24].
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Zivotni pojiténi je mozné sjednat bud individuidlné nebo pro skupiny (kolektivni
pojisténi). Produkt kolektivniho pojisténi obvykle nachdzi odbytist¢ u zaméstnanct
jednoho podniku ¢i oboru, zajmovych skupin nebo jinych celkii. Zvlastni skupinou jsou
investi¢ni zivotni pojisténi, kterd spadaji pod pojisténi pro piipad doziti. U téchto
pojisténi ma pojistnik moznost volby, jak budou prosttedky investovany [32].

Kazdd z pojisStoven nabizi fadu pojistnych produktd s rliznymi variantami a ndzvy,
avSak vSechny vyplyvaji z vySe popsanych skutecnosti. Rizikova pojisténi se vyuzivaji
pro zabezpeceni rodiny pfedevsim pro piipad smrti zivitele, na kryti vétSich uvérti nebo

pujcek, zejména pak hypotecniho Givéru a Givéri od stavebnich spofitelen [32].

2.4.2 Jiné typy finan¢niho zajiSténi

Pro ptipad nepfedvidatelnych udalosti i pro ptipad budoucich potieb dodate¢ného
pfijmu je mozné se zabezpec€it i mnoha jinymi zplisoby neZ jen pojisténim.V minulosti
lidé vyuzivali spofeni bud’ ve finanénim ustavu typu banky nebo spofitelny nebo si
spotili doma ,,pod polstai“ nebo ,,do prasatka®. V uplynulych letech se nabidka znacné
rozrostla o investovani do rtiznych podilovych fondid nebo pfimo do rtznych druht
cennych papird. I samo spofeni nabizi rizné varianty, a to od terminovanych uc¢tt az po
ruzné formy spofeni se statnim piispévkem (stavebni spofeni, penzijni pojisténi nebo
pfipojisténi).

Neékteré pojisStovny dokonce nabizely v minulosti produkty kombinujici Zivotni
pojisténi pro ptipad doziti s penzijnim pfipojiSténim. Tato kombinace v sobé zahrnovala
vyhody statniho pifispévku na penzijni pfipojisténi a Zivotniho pojisténi, pfipadné dalsi
v kombinaci s Grazovymi ¢i jinymi druhy pojisténi [32].

Po zavedeni diichodové reformy v roce 2013 tuto moZnost jiz nelze vyuzit, zato vznikly
Jiné moznosti zajiSténi na stafi. Novy penzijni systém je zaloZen na tiech pilifich, a to
staitem zajiStovany prubézny systém financovani dachodl, dichodové spoteni
a doplitkové penzijni spofeni [33]. Dle rozhodnuti vlady Ceské republiky dojde ale

1.1.2016 ke zruseni kontroverzniho II. diichodového pilifte.
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2.5 Produkty Zivotniho pojiSténi

2.5.1 Pojisténi pro pripad smrti

Tento typ pojisténi kryje riziko umrti, tedy pojistna Castka v piipad€ pojistné udalosti je

vyplacena osob¢, kterou pojistnik na smlouveé urcil (obmyslena osoba) nebo se fidi

zédkonem. Diivod pro sjednani tohoto typu pojisténi je zejména zajiSténi pozustalych,

dale slouzi k uhradé zavazkd pojisténého, napi. hypoteéni uvér. Casto se objevuje pod

nazvem rizikové zivotni pojisténi [24].

Pojisténi se vyskytuje v nékolika druzich:

e Docasné pojisténi pro pfipad smrti — pojistnd Castka je vyplacena pouze
Vv piipad¢ smrti pojisténého v prib&hu pojistné doby. Netvoii se rezerva, proto
na konci pojistné doby neni vyplacena zadna castka. Je vyhodné pro
zabezpecCeni rodiny, kryti uvéri nebo pujcek vzhledem K nizkému placenému
pojistnému, avSak nezabezpecuje pojisténého pro piipad potieby dodate¢nych
zdroju v budoucnosti. Pro zaji§téni uvérl jsou dvé mozné varianty pojisténi, a to
s konstantni pojistnou castkou po celou dobu trvani pojiSténi (Cast sjednané
pojistné ¢astky v ptipad€ pojistné udalosti je pouzita na zaplaceni pohledavky a
zbytek je vyplacen obmyslené osob¢) nebo pojisténi s klesajici pojistnou ¢astkou
(pojistnd c¢astka v priabéhu pojistné doby klesd a vétSinou pokryje zbyvajici
hodnotu Gvéru) [32].
e Trvalé pojisténi pro piipad smrti — jedna se o doZivotni pojisténi, musi dojit

Kk vyplaté sjednané pojistné ¢astky. Aby mohla byt za sjednanou pojistnou dobu
vytvofena rezerva pro plnéni, je pojistné drazsi nez predchozi druh, fadi se tedy

mezi pojisténi rezervotvorna [32].

2.5.2 Pojisténi pro pripad doziti

Pojistnik plati jednorazové nebo bézné€ pojistné a pii dosazeni sjednaného dne v pojistné
smlouvé obdrzi pojistné plnéni ve vysi sjednané pojistné ¢astky. Timto se jedna
0 tvorbu uspor a je mozno brat pojisSténi jako obdobu spotfeni. Mezi hlavni druhy patii
[24]:

e Diuchodové pojisténi — jednd se o pojiSténi na doziti se sjednaného veéku

S postupnou vyplatou pojistné ¢astky [24].
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e Vénoveé pojisténi — jde o pojiSténi na doziti, které se sjednava na doziti se
finann¢ zavislé osoby (ditéte), vyplata mize byt sjedndna jako jednorazova

nebo postupna vyplata, pojisténi byva dopliiovano o kryti dalSich rizik [24].

2.5.3 SmiSené Zivotni pojiSténi (kapitalové Zivotni pojiSténi)

Pojisténi v sobé kombinuje pojisténi pro piipad smrti a pojisténi pro piipad doziti.
Pojistitel se zavazuje vyplnit sjednanou pojistnou ¢astku v ptipad¢€, ze pojistény dozije.
V piipadé nedoziti pojisténého je vyplacena sjednana pojistnd Castka obmyslené osob¢.
Dale existuji variantnosti, napf. rizné pojistné ¢astky pti doziti a pfi tmrti, zvySujici se
pojistna ¢astka pfi doziti, smiSené Zivotni pojisténi pro dvojici osob, kolektivni zivotni
pojisténi pro skupiny aj. [24].

K vyhoddm tohoto pojiSténi patii podil na zisku, kde naspofend ¢astka neni ohrozena
inflaci. Dalsi vyhodou je Siroka nabidka riznych druhti pfipojisténi (napf. pojisténi
urazu, zavazného onemocnéni, invalidity atd.) [32].

wv__ 7

2.5.4 Investi¢ni Zivotni pojiSténi

Jedna se o rezervotvorné pojisténi, které se sjednava jak pro ptipad smrti, tak pro ptipad
doziti. Klient si sdm muze zvolit, kam budou jeho finan¢ni prostiedky investovany, zda
si zvoli pfedem nadefinované fondy urcité strategie nebo si vybere jednotlivé fondy
sam. Diky této form¢ investovani je mozné dosahnout vysSiho zhodnoceni prostiedkil,
avsak je zde i vyssi riziko toho, Ze o¢ekavané vynosy budou nizsi oproti kapitalovému
pojisténi. Cast zaplaceného pojistného pojistovny pfeméni dle aktualniho kurzu na
podilové jednotky a rozdé€li je dle pozadavku klienta, druha cast jde na kryti rizika a na
uhradu poplatkli za sprdvu pojisténi. Pojistovny nezarucuji vynos z investovanych
finan¢nich prosttedkt. V piipadé smrti pojisténého v pojistném obdobi je vSak

garantovano vyplaceni sjednané pojistné ¢astky pro piipad smrti [32].

2.5.5 Rodinné pojisténi

Pojisténi pro zabezpeceni rodiny poskytuje pojistnou ochranu celé rodin€é. Obmyslené
osoby jsou vétSinou déti, které¢ jsou zaroven i1 pojisténymi. Kromé rodi¢i mohou na
pojistné smlouvé figurovat i prarodiCe nebo péstouni. V piipadé¢ umrti pojisténého
rodice muze dojit ke zprosténi od placeni pojistného. V ramci tohoto pojisténi je mozné

sjednat i riizna pfipojisténi, jejichz nazvy jsou uvedeny nize [32].
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2.5.6 Skupinové Zivotni pojiSténi

Pivodné vzniklo jako pojisténi zaméstnancti zaméstnavateli, dale se rozsifilo i na jiné
skupiny, napf. pojisténi clentt odborovych organizaci, pojisténi klienti bank
a stavebnich spofitelen pii Cerpani uvéru, pojisténi ¢leni sportovnich klubi atd. Velky
rozvoj zaznamenalo jak v kryti rizik, tak ve variantach smluvniho ujednani. Pojistné je
bud’ plné¢ hrazeno zaméstnavatelem nebo si Castecné na néj piispivd zaméstnanec
(pojistény). Mezi hlavni vyhody patii niz§i pojistné a v ramci administrativy neni

zkouman zdravotni stav jednotlivcd do uréitého limitu pojistnych ¢astek [32].

2.5.7 Méné obvyklé typy pojisténi
e Stipendijni pojiSténi — pojiSténym je dit€, vyplata pojistného plnéni mize byt
bud’ jednorazova nebo pravidelna (vyplata stipendia) [32].
e Svatebni pojiSténi (pojiSténi véna) — pojiSténym je dité, vyplata pojistného je
realizovana pii dosazeni plnoletosti nebo je plnéni odlozeno do doby snatku
[32].
e Pojisténi pohiebnich nakladi — K pojistnému plnéni dochazi v ptipadé smrti,

pojistné se plati obvykle 5-10 let v béznych splatkach nebo jednorazove [32].
2.6 Sjednavana pripojiSténi k Zivotnimu pojisténi

2.6.1 PripojiSténi invalidity

PtipojiSténi je bud’ zahrnuto do zakladni nabidky produktt kapitalovych a dichodovych
pojisténi nebo je soucasti zivotniho pojisténi, tim padem je se svym pojistnym zahrnuto
do souhrnného pojistného za celou pojistnou smlouvu. Narok na pojistné plnéni ze
statniho diichodového pojisténi nastava v ptipadé vzniku invalidity z divodu urazu nebo
onemocnéni. V piipadé invalidity z divodu nemoci je vétSinou uplatiiovana cekaci doba
ze strany pojistovny, kterd je obvykle dva roky od vzniku pojisténi. Stupen invalidity,
za ktery je poskytnuto plnéni, zavisi od sjednaného produktu. V soucasnosti pojistovny
nabizeji kryti pro invaliditu L., II. a III. stupné. Rozlisuji se tf1 formy vyplaty tarifu, a to
zprosténi od placeni pojistného, jednorazova vyplata pojistné ¢astky nebo forma penze
(sjednana pojistna castka), ktera je vyplacena kazdorocné az do konce pojistného
obdobi. Pfipojisténi je vyhodné z divodu akumulace prostiedkli i v dobé, kdy by to

formou spofeni nebylo mozné, tedy v piipadé vzniku pojistné udalosti [32].
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2.6.2 PripojiSténi urazu

Urazové ptipojisténi Ize sjednat bud’ v ramci rizikového Zivotniho pojiténi nebo jako
soucast rezervotvornych zivotnich pojisténi ¢i dichodovych pojisténi. Piipojisténi
zabezpecuje jak rodinu v piipad¢ smrti irazem pojisténého nebo samotného pojisténého
Vv piipad¢ urazu, pokud ma jednotlivé tarify sjednany. Podminkou je, aby pojistné ¢astky
urazového piipojisténi odpovidaly ekonomické situaci pojisténého a jeho rodiny. Vyse
pojistného se odviji od stanovenych pojistnych castek, rizikovosti zaméstnani
a sportovnich aktivit pojisténého [32].

Je mozné rozlisit nékolik poddruhti tohoto pfipojisténi, a to:

e Pojisténi pro piipad smrti ndsledkem trazu — plnéni je poskytovdno za smrt
z dtvodu trazu, avSak pojistnymi podminkami je tato skute¢nost upravena tak,
ze kumrti musi dojit ihned pfi urazu nebo bezprostiedn¢ po ném. V ptipadé
urazové smrti je pojistné vyplaceno obmysSlené osobé, a to jak slozka
pfipojisténi, tak vlastni zivotni pojisténi [32].

e Pojisténi trvalych nasledkid urazu - plnéni je poskytovano v piipad€, kdy traz
zanechal trvalé nasledky. Pojistitel plni jak za funkéni ztratové poskozeni, tak za
omezeni hybnosti dle procentudlniho poskozeni, kter¢ je stanoveno posudkovym
I¢kafem. Ne¢které pojistovny nabizi variantu linearniho plnéni nebo
progresivniho plnéni, tedy zvySeného plnéni v pfipad€ rozsahlejSiho poSkozeni
(vétSinou u trvalych nasledkti tGrazu S poskozenim nad 25 % s progresi
dvojnasobnou, ¢tyfnasobnou nebo sedminasobnou) [32].

e Pojisténi denniho odskodného — nékdy téz nazyvéano pojisténi doby nezbytného
l1éCeni, protoze ma nahradit usly pfijem nebo zvySené naklady v souvislosti
s trazem. Pojistné plnéni je dano sjednanou pojistnou castkou a poctem dni
lécby, ne vSak skutecné, nybrz dle platné ocenovaci tabulky pojistovny.
Jednotlivé poloZzky v oceiiovaci tabulce predstavuji primérnou dobu léceni
jednotlivych urazu [32].

2.6.3 PripojiSténi vaZznych chorob
Neékdy téZ nazyvano piipojisténi zavaznych onemocnéni, pojisténému ma pomoci
Vv obdobi zvySenych vydajli v dobé vazného onemocnéni, pii jeho 1éceni, oSetfeni,

rehabilitaci a mé& z¢asti nahradit pfijem ze zaméstndni. Narok na plnéni nastdva pfi
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stanoveni diagndzy, kterd je uvedena v ocenovacich tabulkach pojistovny. Mezi tyto
diagnézy muze patfit napt. infarkt myokardu, cévni mozkova ptihoda, rakovina,
hluchota, slepota, demence, ztrata koncetin, transplantace zivotn¢ dulezitych organu atd.
Seznam se mutize u jednotlivych pojistoven lisit. Nékteré pojiStovny nabizeji plnéni az
u Sedesati zavaznych onemocnéni, ktera jsou rozsifena i o gynekologické karcinomy
in situ s ¢asteCnym plnénim. Nebo jsou pfichystany rtizné balicky dle véku ¢i pohlavi

(balicek pro muze, pro zeny, détsky balicek) [32].

2.6.4 PripojiSténi dlouhodobé péce

V Ceské republice je tento druh pojisténi nabizen vyjime¢nd. Jedna se o pojisténi
s velkym potencidlem do budoucnosti, protoze pokryva zvySené naklady v obdobi
snizené schopnosti pojisténého starat se o sebe nebo svou domécnost nebo pii pobytu
Vv sanatoriich ¢i 1écebnach. Nékdy byva tento druh pojisténi nazyvan ,,Pojisténi pro

ptipad zavislosti na cizi pé¢i [32].

2.6.5 PripojiSténi pobytu v nemocnici a nasledné rekonvalescence

Ptipojisténi ma dvé alternativy, bud’ si pojiStény zvoli pojistnou ¢astku, kterd mu bude
hrazena za kazdy den strdveny v nemocni¢nim =zafizeni nebo pojistitel zajisti
nadstandardni sluzby tykajici se komfortngjsiho pobytu v nemocnici. Ptipojisténi
rekonvalescence je vétSinou vazano na pfipojisténi hospitalizace a zahrnuje obdobi po

propusténi z nemocnice, kdy probiha doléceni [32].

2.6.6 Pripojisténi denni davky pri pracovni neschopnosti

Produkt slouzi ke sniZeni vypadku pifijmu v obdobi nemoci, kdy nemocny ziskava
pouze piispévek z nemocenského pojisténi vyplacené¢ho stitem. Pojistitel se zavazuje
K pojistnému plnéni po uplynuti pfedem sjednané doby (napft. 21. nebo 29. den) vyplatit

pojistnou ¢astku za kazdy den trvani pracovni neschopnosti [32].

2.6.7 Pojisténi pro pripad chirurgického zakroku
Pojistné plnéni je vyplaceno v piipad¢, Ze pojistény podstoupi chirurgicky zakrok
z ditvodu urazu nebo nemoci. Jednotlivé zakroky a vyplaceny podil pojistné €astky

stanovuje ocenovaci tabulka pojistovny dle naroc¢nosti a rizikovosti zakroku [32].
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2.7 Interni procesy v pojistovné

2.7.1 Obchodni ¢innost

Obchodni oddéleni a jeho Cinnost je zakladnim kamenem pojistovny. Na pojistovacim
trhu je nabizena Skala pojistnych produkti riznych pojistoven. Pojisténi patii mezi
sluZbu, jejiz potiebu si ne vichni klienti v plné mite uvédomuji. Ulohou obchodnika je
vybrat konkrétni typ pojisténi dle klientovych potieb a preferenci, vysvétlit mu pojistné
podminky, rozsah kryti, prava a povinnosti obou stran pravniho vztahu. Vystupem
jednani s klientem je podepsani pojistné smlouvy [27].

Organizace obchodni sluzby je riznéd a vychazi ze specifickych podminek jednotlivych
pojistoven. Zpravidla jsou vytvoieny dva obchodni systémy, zabezpecujici sjednavani
novych pojistnych smluv, a to interni systém s vlastnimi kmenovymi obchodnimi
zastupci a externi systém, ktery vyuzivd obchodni sluzby zavislych a nezavislych

zprostiedkovatela [27].

2.7.2 Marketing a propagace pojiSténi

Jedna se o obchodni politiku, ktera vychazi z pozadavku trhu. Cinnost optimalizuje
vynalozené¢ naklady za maximalizace zisku pojistovny v podminkach konkurence.
Cinnost marketingového oddéleni vychazi z marketingové strategie, ktera je vytvaiena
na podkladé celopodnikové strategie a jejich vizi. Specificnost a Uspéch produktu lze
ovlivnit cenovou politikou, zplisobem poskytovani sluzeb a konkrétni propagaci
pojisténi. Propagace je narocna na metody a zplsoby realizace, protoZe je nabizenou
sluZzbou. Hlavnim Ukolem je objasnéni vyznamu pojisténi a predstaveni konkrétnich
druhlt pojisténi, které pojisStovna nabizi. Realizace probihd diky propaga¢nim
materidlim ve formé letdkd, piirucek a brozur, reklamé ve sdé&lovacich prostfedcich
typu televize, radia, denniho tisku a bilboardim rtizné velikosti s poutavym obsahem.
Pt1 tvorbé propagacnich materiall je nutné brat ztetel na ucelovost a estetickou stranku
vytvofenych materidli. V béZzném osobnim styku zaméstnanci pojistovny propaguji
hodnoty pojistovny svym chovanim a vystupovanim vucéi klientovi. Pochopeni
zakaznika a snaha o vytvafeni efektivnich marketingovych programl je zdkladnim

predpokladem podnikatelského tispéchu a ptedstizeni konkurence v odvétvi [27].
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2.7.3 Sprava pojisténi

Sprava pojisténi zahrnuje vSechny Ccinnosti, které jsou spjaty s administrativou
pojistnych smluv jak pfi jejich vzniku, tak v pribéhu pojistné doby a pii ukonceni
pojisténi.

Nové sjednané pojistné smlouvy se kontroluji po obsahové a formalni strance. Pri
kontrole se nejprve ocenuje sjednané riziko dle piislusného sazebniku pojistovny
a zdravotniho stavu klienta. Posuzuje se, zda byla pojistna smlouva uzaviena spravné
bez faktickych chyb se vSemi nalezitostmi, a zda je pojistné riziko piimétené
pojistnému zajmu. V ptipad¢ nespravného vyplnéni pojistné smlouvy se vystavuje
neinkasni intervence, kterd popisuje typ chyby a névod k opravé, aby mohlo dojit
k akceptaci, tedy uzavieni pojistné smlouvy. Pfi sjednani typu pojistné smlouvy, u které
je nutné dolozit aktudlni zdravotni stav klienta, je nutné dolozit kompletné¢ vyplnény
zdravotni dotaznik podepsany pojisténym. Pojistnik 1 pojistény jsou povinni pravdivé
a uplné zodpoveédét dotazy pojistovny. Pii vySSich pojistnych castkach je pozadovan
vypis ze zdravotni dokumentace od obvodniho I¢kare ¢i 1ékaie specialisty Zadatele nebo
1ékaiska prohlidka u smluvniho 1ékate pojistovny [27]. V ptipad¢ zdravotnich problému
a komplikaci klienta vyhodnocuje pojiStovna konkrétni zdravotni rizika zadatele
0 pojisténi. Méné zdvazna zdravotni rizika upisuje pojisStovna za standardni pojistné.
ve vysi placeného pojistného nebo vytvorenych vylukach z pojisténi. Pokud poskytne
zadatel védomé¢ nepravdivé nebo zkreslené¢ informace o svém zdravotnim stavu, je
pojistitel opravnén pojistné plnéni snizit nebo dokonce i zamitnout [32].

Pojistné smlouvy jsou vedeny pod registraénim &islem. Udaje o jednotlivych pojistnych
smlouvach vytvaii databazi, ktera slouzi pro potieby centralni evidence [27].

V pribéhu pojistné doby miize mit klient poZadavky na rizné zmény pojistné smlouvy
nebo castecné odkupy. Kazdd zména musi byt klientem pisemné oznamena.
Administrativni pozadavky klienti jsou zabezpeceny oddélenim zmén nebo inkasnim
oddé€lenim. V ramci inkasa jsou zuctovany doslé platby s pfisluSnym ptedpisem, jsou
zabezpeCovany inkasni a upominkové platby a realizuje se storno pojiSténi pro

neplaceni s naslednym vymahanim dluzného pojistného [27].
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2.7.4 Likvidacni ¢innost

Likvidace pojistnych udalosti uzavira cely kolobéh pojisténi. Po tomto procesu je
mozné statisticky vyhodnotit, zda pojistény mél z pojistné smlouvy uzitek, a zda vyse
pojistného za zvolené riziko byla vhodné stanovena [27].

Proces zahrnuje cely postup od uréeni vySe $kody az po jeji pojistné plnéni, tedy
vyplaceni pojistné udalosti, a je vykonavan likvidatory pojistnych udalosti. Pojistna
smlouva musi byt v dob¢ skodni udélosti platnd a musi byt splnény podminky pojisténi.
V piipadé nezaplaceného prvniho pojistného dochazi bud’ ke kraceni pojistného plnéni
nebo k zamitnuti pojistné udalosti [27].

Pokud nastane Skodni udalost, je pojiStény povinen oznamit pojistovné neprodlené
vznik skodni udalosti pisemné na predepsaném formulafi urCeném pro piislusny druh
udélosti a rozsahu nasledkd vyplnénych lékatem. Jakmile pojisStovna tyto informace
obdrzi, je Skodni udélost zaregistrovana. Likvidator po pifevzeti Skodni udalosti
zkontroluje platnost pojistné smlouvy a zapoc¢ne Setfeni. V pripadé nedostatku informaci
z vyplnéného formulafe si vyzada potiebné podklady pro stanoveni vyse pojistného
plnéni. Mezi podklady je mozno zahrnout I¢katské zpravy od odbornych Iékafti,
vyjadieni posudkovych lékaii nebo propoustéci zpravy po ukonceni hospitalizace.
Rozsah vyzadovanych podkladi je vétSinou ovlivnén typem uplatiiovaného pojisténi
a uplnosti podkladi. Vypocet pojistného plnéni predstavuje ohodnoceni Skodni/pojistné
udalosti. Pravidla pro vypocet pojistného plnéni jsou stanovena V pojistnych
podminkach. Po ukonceni Setfeni likvidator oznami pojisténému vysi pojistného plnéni

a nasledn¢ klient obdrzi stanovenou ¢astku od pojistovny [27].

2.7.5 Dalsi oddéleni diileZita pro chod pojistovny

Kromé vyse zminénych oddéleni souvisejicich s produktem a jeho spravou jsou pro
chod pojistovny dilezitd jind odd€leni, mezi néZz miZze patfit napt. IT oddé€leni
(Datawarehouse, oddéleni programatorti, sprava informacniho systému), provizni
oddé€leni, persondlni oddéleni, oddéleni wvnitini kontroly, odd€leni zabyvajici se

zjistovanim podvodného jednani atd.
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3 ANALYZA SOUCASNE SITUACE

3.1 Predstaveni spolecnosti

Spolecnost byla zalozena v roce 1995 pod nazvem Winterthur pojistovna. V roce 1997
doslo k zac¢lenéni Winterthur Group jako dcefiné spole¢nosti do finan¢ni skupiny Credit
Suisse avroce 2002 k fuzi Credit Suisse Life&Pensions s Vojenskym otevienym
penzijnim fondem. Od tohoto roku se pojisStovna specializuje zejména na Urazové
a zivotni pojisténi [34]. Zakladni nabidku pojisténi tvofi: kapitalové a rizikové zivotni
pojisténi, investi¢ni Zivotni pojisténi, Grazove pojisténi a doplitkové zdravotni pojisténi
[35]. Roku 2007 se Winterthur Group stala soucasti skupiny AXA [34].

Sidlo AXA Zivotni pojistovny je v Praze, avSak administrativa a sprava smluv sidli
v Brné¢ a obchodni mista — regionalni feditelstvi, na kterych pracuji poradci, jsou
rozmisténa po celém tizemi Ceské republiky. Jedna se o akciovou spoleénost. Cinnost
organizaénich slozek je v souladu s &innosti jejich zfizovatele a podléha dohledu Ceské
narodni banky [35].

Dle klasifikace CZ-NACE je spole¢nost registrovana pod kédem 6511 — Zivotni
pojisténi [36]. K 31.12.2011 zaméstnaval podnik na hlavni pracovni pomér
111 zaméstnanci, stav se ani ke konci roku 2012 vyrazné nezménil, na hlavni pracovni
pomér bylo zaméstnano 112 zaméstnanct, avSak k 31.12.2013 doslo, vzhledem ke
snizovani naklad, ke sniZeni na 78 zaméstnancl. Stoprocentnim akcionafem
spole¢nosti je SOCIETE BEAUJON S. A., Francie [35].

Vzhledem Kk majoritnimu francouzskému akcionafi je hlavni vedeni v Paftizi. V pribéhu
let byla vytvofena celosvétova sit’ skupiny AXA. AXA zajistuje celosvétoveé potieby
vice nez 102 miliont klientd a pracuje pro ni celosvétové 160 000 zaméstnancd v 57
zemich [34].

Jako generalni partner se finanéni skupina AXA v Ceské republice angazuje také
V oblasti spolecenské odpovédnosti. Mezi nejvyznamnéjsi projekty lze zahrnout jiz
sedmym rokem usp&$né pokradujici projekt Nada¢éniho fondu Ceského rozhlasu
»Sveétluska™ na pomoc nevidomym spoluobcantim, kde jednim z bodli v ramci projektu

,,AXA pomahame srdcem® je podpora Kavarny POTME. Mezi dal$i vyznamné projekty
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v oblasti spolecenské odpovédnosti je projekt ,,Na zelenou®, jehoz cilem je zvySovat

bezpecnost déti pii jejich cestach do skol [35].

3.2 Hlavni ¢innosti spole¢nosti a oblast piisobeni

Jak jiz nazev napovida, hlavni ¢innosti je prodej zivotniho, rizikového i kapitdlového
pojisténi koncovému zékaznikovi, tedy klientovi. V tomto ptipad¢ se jedna o trhy B2C
(Business-to-consumer). Jak bylo popsano vyse, kod dle klasifikace CZ NACE je 6511
(zivotni pojisténi). Ziskatelé plisobi na domacim trhu. Pojisténi se fidi Zakonem
0 pojistné smlouv¢ (Zakon ¢. 37/2004 Sb) pro pojistné smlouvy sjednané do konce roku
2013 a pro pojistné smlouvy sjednané od 1.1.2014 § 2758 az § 2872 NOZ a legislativou
Ceské republiky.

Kromé¢ zivotniho pojisténi se v portfoliu nachdzi od roku 2012 novy produkt — rizikové
zivotni pojisténi Active Life. Tento druh pojisténi nabizi jednoduché a vyhodné feSeni
pro klienty, kteti hledaji kvalitni pojistnou ochranu pro ptipad trazii a nemoci bez
spofeni a investovani. Produkt byl vyvinut tak, aby spliioval vysoké pozadavky v oblasti
pojistné ochrany klientli a zaroveni nabidl benefity a dodatkové sluzby. Dale se velké
popularité t&si, stejné¢ jako v minulych letech, pojistné produkty jednordzového
investi¢niho pojisténi, a to zejména produkty Balance Selection 20 a Balance Komodity
Invest, navazujici na predchazejici uspésné produkty této fady [35].

Obchod je zajistovan poradci jak interni, tak externi sité. V poslednim roce je kladen
diraz na kvalitni poradce hlavné interni sité, ktefi jsou pravidelné Skoleni v oblasti
novych produkti a komunikacnich dovednostech. Z téchto poradcti ma byt na konci
roku 2014 vybrano 500 nejlepSich, ktefi se stanou opérnym pilitem obchodu. Z fad
externich poradcti md AXA smlouvu napf. s finanéné-poradenskou spole€nosti Partners
¢i Broker Consulting, které patii do skupiny nezdvislého finanéniho poradenstvi.

Kromé samotného obchodu jsou dal$i Cinnosti sluzby zakaznikim. Nejde tedy jen
0 prodej a s nim souvisejici provizni systém, piidanou hodnotu spatiuji v tom, ze klienti
ziskavaji plny servis a rady ohledné jejich finanéni situace.

AXA si dala za cil zvysit finanéni gramotnost obyvatelstva Ceské republiky napf.
projektem Otazka penéz. Cilem kampané je srozumitelnou formou piedat dospelym

a détem ve Skolnim véku potiebné financni minimum [37].
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3.3 Analyza podniku v oblasti pojiStovnictvi

Roky 2012 a 2013 z pohledu pojistovnictvi 1ze povazovat za stale stagnujici (meziro¢ni
narust pfedepsaného smluvniho pojistného pouze o 0,1 %). Divodem byla pietrvavajici
slozita situace v tuzemské i celoevropské ekonomice a s tim souvisejici legislativni
regulace a restriktivni statni politika. Tyto faktory snizovaly jak rozvoj a investice
obchodnich spole¢nosti, které se pak zamétovaly spiSe na svou ndkladovou politiku, tak
i kupni silu tuzemskych spotiebiteld. Zivotni pojisténi, jako jeden z mala segmentl
pojistného trhu, zejména diky narGstu v oblasti produkti jednordzové placené¢ho
zivotniho pojisténi spojeného s existujici bézné placenou smlouvou, mezirocné posililo
06%. S prihlédnutim k vySe uvedenym vlivim a faktu soufasného vysoce
konkurenéniho prostfedi na tuzemském pojistném trhu, které tla¢i ceny pojistnych
produkti stile nize, lze odvodit, Ze ziskovost produktd Zivotniho pojiSténi ma
Vv poslednich letech spiSe klesajici tendenci [35].

Spole¢nost AXA zivotni pojisStovna a.s., ¢len mezindrodni finan¢ni skupiny AXA, byla
témito negativnimi tlaky na ekonomickém, politickém i pojisStovacim poli téZ ovlivnéna
[3]. Na ceském pojistném trhu zaujala AXA Zivotni pojistovna v ramci zivotniho
pojisténi na konci roku 2012 Sestou a na konci roku 2013 desatou pticku v hodnoceni

dle smluvniho pfedepsaného pojistného [2].
3.3.1 Analyza vnéjSiho a oborového prostredi
3.3.1.1 PEST analyza

3.3.1.1.1 Politické a legislativni prostiedi

Obecné lze fici, Ze soukromé pojiSténi se pro pojistné smlouvy sjednané do konce roku
2013 tidi Zéakonem o pojistné smlouvé (Zakon ¢. 37/2004 Sb) a pro pojistné smlouvy
sjednané od 1. 1. 2014 § 2758 az § 2872 NOZ. Vzhledem k tomu, Ze se predpoklada
zavedeni produktu Pojisténi dlouhodobé péce Vv pribéhu roku 2016, bude legislativné
fizen Novym obcanskym zdkonikem. Pracovni pravo se fidi Zakonikem prace
€. 262/2006 Sh. Zakonik prace je soucasti soukromého prava a upravuje pravni vztahy
vznikajici pfi vykonu zavislé prace mezi zaméstnanci a zaméstnavateli [38]. Soukromé
pojistovny spadaji pod kontrolu Ceské narodni banky a ¥idi se legislativou Ceské

republiky. Politické prostfedi zemé a Evropské unie ma vliv na chod spolec¢nosti.
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3.3.1.1.2 Ekonomické prostiedi

Diky stagnujici ekonomice a oslabeni kurzu koruny po listopadovém zasahu Ceské
narodni banky v roce 2013 si Ceska republika pohorsila v Zebti¢ku zemi Evropské unie
sefazenych dle vyse hrubého domaciho produktu v roce 2013 v dolarech na jednoho
obyvatele (graf 1). Zem¢ klesla na dvacaté misto z dvaceti osmi stati Evropské unie
[39].

Mezirocné vzrostly spotiebitelské ceny v fijnu stejné jako v zari 2014, tj. o 0,7 %.
Meziro¢ni ceny pojisténi byly vyssi o 3,0 % a ceny finan¢nich sluzeb o 5,2 % [40].
Vijjnu a listopadu 2014 byla mira nezaméstnanosti 7,1 %, primérna mira
nezaméstnanosti za rok 2014 (leden-listopad) ¢inila 7,7 %. V nadchazejicich mésicich
by mohla nezaméstnanost stagnovat nebo, s postupnym ukoncenim sezonnich praci

a pracovnich smluv na dobu ur¢itou, mirné vzrust [41].

Graf 1: Srovndni HDP CR s podobné vyspélymi ekonomikami [39]
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3.3.1.1.3 Socialni (sociokulturni) faktory

K 31.12. 2011 zaméstnaval podnik na hlavni pracovni pomér 111 zaméstnanct, stav se
ani ke konci roku 2012 vyrazné¢ nezménil. Na hlavni pracovni pomér bylo zaméstnano
112 zaméstnancu, avSak k 31.12.2013 doslo, vzhledem ke snizovani nakladd, ke
snizeni na 78 zaméstnancu [35]. AXA zivotni pojisStovna zaméstnava zejména osoby
s vysokogkolskym vzd&lanim a stfedoskolskym vzdélanim s maturitou. Cast &innosti je
outsourcovana (napt. uklid, zabezpeceni budovy a zpracovavani mezd).

AXA v Ceské republice se angaZuje také v oblasti spoledenské odpovédnosti. Mezi
nejvyznamnéjii projekty patii projekt Nada¢niho fondu Ceského rozhlasu ,,Svétlugka,
kde jednim z bodl v rdmci projektu ,,AXA pomahdme srdcem® je podpora Kavarny
POTME. Mezi dal§i vyznamné projekty v oblasti spoledenské odpovédnosti patii

projekt ,,Na zelenou* [35] jak jiz bylo zminéno vyse.

3.3.1.1.4 Technologické prostiredi

Spole¢nost bude v roce 2015 pracovat na projektu ,,Go green & digital. Jedna se
0 projekt, kterym spolecnost chce vétSinu svych dokumenti pfevést do elektronické
podoby a tak zasilat klientim dokumenty elektronicky, nikoli do poStovnich schranek.
Jiz na konci roku 2014 byla vice nez polovina smluv do AXA doruéena elektronicky a
vice nez 60 % smluv interni sit€ je podepsano biometricky prostiednictvim zafizeni
SignPad. Bez rozvoje technologii by tento pokrok nebyl mozny. V fijnu 2014 spustila
AXA nové webové stranky, které jsou piehlednési. V budoucnu by méla spolecnost
umoznit sjednavani zivotniho pojisténi online (nyni si klient mtze online sjednat pouze

cestovni pojisténi a ,,povinné ru¢eni*) a ziizeni klientského profilu.

3.3.1.1.5 Ekologické faktory

V soucasné dob¢ je velky tlak na snizovani ekologické zatéze spole¢nosti. Ekologii
a zivotni prostiedi zahrnuje i legislativa Ceské republiky. Pfipadné nedodrzovani
a porusovani zakoni mitize vést k rliznym sankcim a pokutam. AXA sidli v budovach
minimalni ekologické naro¢nosti a snazi se minimalizovat uzivani tisténych dokument,

jak bylo zminéno vyse.
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3.3.1.2 Porterova analyza

3.3.1.2.1 Konkurenc¢ni rivalita

Na konci roku 2013 zaujala AXA Zivotni pojiStovna desatou pozici mezi Ceskymi
pojistovnami [2]. V rdmci Evropy je povédomi o znacce vyssi, coz dokazuje 1 vyborné
umisténi v soutézi Interbrand — Best Global Brands. V tabulce je zohlednén pouze jeden
ukazatel, avSak nelze si nevSimnout, Ze nejvétsi kmen, atedy predepsané smluvni
pojistné, ma Ceska pojistovna. Ceska pojistovna je nejznaméjsi pojistovnou, protoze
do roku 1990 méla v Ceské republice monopol a i z prizkumu Customer Scope
vyplyva, ze pro mnohé Cechy je stale i po roce 1990 pojistovnou prvni volby, i kdyz
pojistné je ve srovnani s jinymi pojiStovnami vysoké. Vybornych vysledkl dosahuje i
Kooperativa, Pojistovna Ceské spofitelny a Allianz. Jedna se 0 nadnarodni spoleénosti
s velkymi matetskymi spole¢nostmi, které ovliviiuji rozhodovani jednotlivych pobocek
v Evropé. Tyto spole¢nosti vykazuji obdobné portfolio produktd a pracuje pro né téméf
stejnd sit’ externich poradct. DalSim shodnym prvkem je, Ze se zamé&fuji na klientelu
s obdobnymi charakteristikami (v€k v rozmezi 25-50 let, rodiny s détmi) a nabizeji
produkty vytvorené témto skupindm na miru.

Mezi blizké konkurenty AXA Zivotni pojistovny lze zatadit spolecnosti: Ceska
podnikatelska pojistovna, a.s., MetLife a.s. a AEGON Pojistovna a.s.[2].

Tabulka 1: Zivotni pojisténi — predepsané smluvni pojistné dle objemu 1-12/2013 [2]

Pojiétovna Celkem™ Podil
(tis. Kc) (%)

cP
KOOP
Fis
ING
=
ALLIANZ
&P
METLIFE
KP
AXA- TP
PP
UNIQA
AEGON
CARDIF
WST - 7P
ERGO
BASLER
AT,
HvP
CELKEM

10 418 917
6 643 386
5988 878
4 857 615
2982 357
2946 233
2798824
2416 804
1541797
1441437
1271630
1178 300
1161869

218 474
234 235
193 524
56 984

24 069
7301

46 442 636

224
143
128
105
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V tabulce 1 mizeme spatfit objem piedepsaného smluvniho pojistného za rok 2013.
Nejvétsi objem predepsaného pojistného méa Ceska pojistovna, ktera je dominantni
pojistovnou na Ceském trhu. Pokud se podivame na AXA zivotni pojiStovnu a jeji
blizké konkurenty Ceskou podnikatelskou pojistovnu a AEGON pojistovnu, zjistime,
ze z téchto tfi pojistoven ma nejveétsi objem pojistného AXA zivotni pojistovna a ma
také nejvetsi trzni podil. Objem smluvniho pojistného u ni ¢inil 1 441 437 tisic K&, coz
predstavuje 3,1% podil na trhu. Ceska podnikatelska pojistovna ziskala pojistné ve vysi
1271 630 tisic K¢, coz predstavuje 2,7% podil na trhu. AEGON pojistovna ziskala
pojistné v hodnot¢ 1 161 869 tisic K¢, coz predstavuje trzni podil ve vysi 2,5 % [2].

3.3.1.2.2 Potenciidlni novi konkurenti

Na ceském trhu pisobi vroce 2014 devatenact spoleCnosti nabizejicich produkty
zivotniho, urazového, rizikového a kapitalového pojisténi. Zadna komeréni pojistovna
V tuto chvili nenabizi produkt LTC, proto cestu rozvoje vidim timto smérem. Vzhledem
K tomu, ze vSechny spole¢nosti jsou akciovymi spole¢nostmi a zakladni kapital pro
zivotni pojistovny je minimalné 90 mil. K¢, nepfedpokladam v tomto obdobi, kdy trh je
nasycen, vstup nového konkurenta do oblasti pojistovnictvi. VEétsim rizikem je tvorba

alianci nebo akvizice spole¢nosti.

3.3.1.2.3 Odbératelé

Odbeérateli v oblasti pojistovnictvi jsou mySleni klienti sjednédvajici si pojisténi. Produkt
LTC by byl koncipovan tak, Ze je mozno jej sjednat pro sebe nebo pro rodinného
prislusnika. Proto 1ze ocekévat zdjem klientl z vékové skupiny 30-40 let, ktefi budou
sjednavat produkt zejména rodi¢im a poté klientim ze skupiny cca 45-60 let, ktefi

budou chtit zabezpecit sebe nebo partnera.

3.3.1.2.4 Dodavatelé

Obchod je zajistovan poradci jak interni, tak externi sité. V poslednim roce je kladen
diraz na kvalitni poradce hlavné interni sité, ktefi jsou pravidelné Skoleni v oblasti
novych produktli a komunikac¢nich dovednostech. Z fad externich poradci ma AXA
smlouvu napf. s finan¢né-poradenskou spolecnosti Partners, AWD ¢i  Broker

Consulting, které patii do skupiny nezavislého finanéniho poradenstvi.
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3.3.1.2.5 Substituty

Mezi substituty lze zaradit systém vefejného zdravotnictvi, ktery je pro platce
zdravotniho pojisténi bez poplatku (timto nejsou minény nadstandardni tkony). V roce
2013 se rozvinula debata o pfiplatku za nadstandardni péci (napft. lepsi 1écba, sadra
z kvalitngjsiho materialu, ¢ocka ze zahraniéi atd.) aviak Ustavni soud ve sbirce zdkont
v srpnu 2013 tzv. zdravotnické nadstandardy zruSil. Dal§im substitutem muze byt
chapano Penzijni pfipojisténi, které bylo mozno sjednat do 1. ledna 2013. Vzhledem
k dichodové reformé lze od 1. ledna 2013 sjednat Doplitkové dichodové spoieni
(I, pili¥) a kapitalovy (dobrovolny) II. dichodovy pilif (Duchodové spoieni). Dle
rozhodnuti vlady Ceské republiky dojde 1.1.2016 ke zruSeni kontroverzniho
I1. dichodového pilife, proto ho nelze povazovat za adekvatni substitut.

Obecné 1ze mezi substituty produktu LTC zatadit vSechny zpisoby spofeni, které maji
Clovéka zajistit na stafi, kdy se jeho pfijmy sniZzi z divodu opusténi zaméstnéni,
dlouhodobé nemoci nebo urazu. Lze tedy uvazovat hypoteticky o tvorbé rezervy na
spoficim uctu, sjednani kapitdlového zivotniho pojisténi, investi¢niho zivotniho
pojisténi, investicich do nemovitosti. Potencidlni vynosnost je ovlivnéna rizikovosti

projekta a diversifikaci rizika.
3.3.2 Analyza vnitfniho prostredi
3.3.2.1 Rozbor,,7 S faktoru“

3.3.2.1.1 Strategie spole¢nosti

Zaméfeni se na zakaznika. DileZitost kvality namisto kvantity — pfedstaveni standardu
kvality, tzn. minimalni ruSeni pojistnych smluv pro neplaceni nebo pro rozhoiceni
klienta z divodu nedostatecnych informaci, které od ziskatele pii uzavieni smlouvy
obdrZel. Timto sméfovanim si spoleCnost slibuje zvySeni objemu prodeje a zvySeni

trzniho zastoupeni.

3.3.2.1.2 Struktura spole¢nosti
AXA 7Zivotni pojisStovna méa zhruba 78 zaméstnanct. Struktura je liniové Stabni, mezi
utvary jsou definovany vztahy nadfizenosti a podfizenosti a v ramci Utvard jsou

specialisté, ktefi komunikuji s ostatnimi utvary.
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3.3.2.1.3 Styl fizeni

Styl fizeni je autoritativni. Podfizeni se nepodileji na fizeni firmy. Vzhledem k tomu, Ze
se jedna o dcefinou firmu matefské firmy v Pafizi a stoprocentnim akciondiem
spolecnosti je SOCIETE BEAUJON S. A., Francie, jsou zdsadni zmény provadény pod

vedenim matefské spole¢nosti.

3.3.2.1.4 Styl prace
V ramci spolecnosti jsou popsany a dodrzovany interni normy a smérnice. Zameéstnanci
se musi fidit pracovnim fadem, Kodexem AXA a BOZP (Bezpec¢nost a ochrana zdravi

pfi préci) a jejich pracovni vykon podléhd kontrole ptimého nadfizeného.

3.3.2.1.5 Skupina (spolupracovnici)

Kazdy zaméstnanec je seznamen s Protikorupéni politikou firmy, ktera obsahuje napf.
smérnici o piijimani a ohlaSovéani darti. Nesrovnalosti mezi zaméstnanci fesi podnikovy
ombudsman. Kazdé odd¢€leni zodpovida za svoje pracovni ukoly pfimému nadfizenému.
Slabou stranku administrativy spatfuji v tom, ze 80 % zaméstnanci jsou zeny ve véku
25-35 let, které postupné odchazeji na matefskou dovolenou, proto se kolektiv

obm¢éiiuje a je nestabilni.

3.3.2.1.6 Schopnosti

Pracovnici jsou obcasné Skoleni jak v produktovych znalostech, tak v soft skills,
bohuzel ¢etnost Skoleni neodpovida potfebam zaméstnanct. Odbornymi $kolenimi je
zvySovana kvalifikace zaméstnancii, a tim je zvySovan i potencial celé firmy. Pokud

zaméstnanci jednaji se zahrani¢nimi partnery, je jim poskytnuta jazykova vyuka.

3.3.2.1.7 Sdilené hodnoty (kultura firmy)

Kultura firmy je soubor ptredstav, pfistupli a hodnot ve firm& vSeobecné sdilenych
arelativné dlouhodobé udrZzovanych. Kultura firmy je odrazem lidskych dispozic,
mysleni a chovani. Piisobi na lidské védomi, podvédomi a je sdilena. Kultura firmy je
produktem minulych ¢innosti a omezujicim faktorem ¢innosti budoucich [42] a vedeni
spole¢nosti, nejen v AXA, by si mélo uvédomit, Ze je setrvacna a tvoii vné&jsi vizitku
spole¢nosti. Uzce souvisi s pojmem etika podnikani (Business Ethics). Etika podnikani
je v zajmu podniku samotného a zaroven si AXA uvédomuje, Ze je mravné netinosné

piihlasit se k dodrzovani etickych pravidel a skryt¢ je porusovat [43]. Pro né&které
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klienty je chovani spolecnosti navenek rozhodujicim prvkem, zda budou s firmou
spolupracovat ¢i nikoli.

Zaméstnance v AXA vaze Desatero hodnot firemni kultury. Tti zakladni hodnoty —
dostupnost, vnimavost, spolehlivost se rozsifily v ramci projektu Blue Culture o dalsich
sedm a byl vytvoten projekt ,,Desatero Blue Culture®.

Obrazek 3: Desatero Blue Culture [34]

PL NG

Dostupnost Spolehlivost Odvaha Zaméreni Komunikace
na zakaznika

= . ({/ W
=S
Wwwvie D
-t >
Dlouhodoby Vliidnost Vnimavost Tymovy duch Kvalita
vysledek
3.3.3 SWOT analyza
SWOT analyza poskytuje ptehled nejen o soucasnosti, ale i o budoucnosti vnitinich
a vngjsich stranek organizace [18].
Mezi silné stranky AXA zivotni pojistovny patii velké zastoupeni pobocek po celé
republice. Déle finan¢ni ucast silné mateiské spolecnosti ve Francii. Pomoc matefské
spolecnosti pii tvorbé pravidel a organizaCnich struktur. Pitehledné webové stranky
s velkym mnozstvim informaci o jednotlivych typech pojisténi. Moznost vyuziti
databaze klientli Zivotniho pojisténi pro nabizeni produkti Nezivotni pojistovny
(pojisténi Auto, pojisténi Domov) nebo Penzijni spoleénosti (penzijni spofeni), tzv.
cross-selling. Zafazeni spole¢nosti do programu spolecenské odpovédnosti (CSR)
pusobi na ne¢které klienty pozitivné pii vybéru pojistného produktu.
Za slabé stranky povazuji nedostatecné vybudovanou interni sit’ poradcti a prevahu
externi sit€. V budoucnosti tim pddem muize dojit k naruseni procesu ziskavani novych
klientl, protoze v ptipad¢, ze konkurence nabidne lepsi podminky pro ziskatele, logicky
bude poradce sjednévat pojisténi pro konkurenci. Poradci se také snazi ziskavat vyhody

nad rdmec ziskatelskych smluv a pozaduji velké mnozstvi vyjimek. Malo Castd Skoleni
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pro zaméstnance. Drahé kryti rizik na pojistnych smlouvéach. Nizkd mira mozZnosti
rozhodovéani o déni v poboéce Ceské republiky, nadnarodni fizeni ze sidla mateiské
spolecnosti. V oddéleni administrativy vysokd mira zen ve véku 25-35 let, které
postupné odchazeji na matetskou dovolenou, proto se kolektiv obménuje a je nestabilni.
Pfesun Ceské administrativy spravy smluv na Slovensko do konce ¢ervna 2015 miize
mit katastrofalni dasledky z diivodu odligné legislativy Ceské republiky a Slovenska,
stejné tak se mohou jazkykové odlisnosti projevit na kvalité dopisu zasilanych klientim.
Prilezitosti spatfuji ve tvorbé novych produkti, které budou vytvafeny na miru
jednotlivym skupinam klientt, napf. produkt LTC. V posileni sit¢ pobocek
V jednotlivych regionech poradci zinterni sité. Dale vrychle se vyvijejicich
technologiich a digitalizaci smluv, coz zajisti rychlejsi zpracovani pojistnych smluv.

Hrozby shledavam v legislativnich zménach od roku 2015 (Novela danového zakona
0 investiénim zivotnim pojisténi). Ve vysoké konkurenci na trhu pojistovnictvi
a zvySujicim se nezajmu o stavajici pojistné produkty (stagnujici trh). Nedostatek

pracovnikl s ¢eskym jazykem kvuli pfesunu spravy smluv na Slovensku.
3.3.4 Marketingovy mix

3.3.4.1 Pojistny produkt

Zakladnim produktem pojistovny jsou rizné typy pojisSténi, které jsou nabizeny
klientdm. V minulosti byl oblibeny produkt investi¢niho Zivotniho pojiSténi (Kumulativ
Max, Trend Max, Comfort Plus, pro déti — Investi¢ni zivotni pojisténi Medvidek), ktery
obsahoval spofici sloZku. V soucasnosti je pro klienty zajimavy produkt rizikového
zivotniho pojisténi (Active Life, Symfonie), ktery nabizi moZnost sjednani pojisténi az
pro 8 rodinnych piislusnikii. Hlavnim divodem sjednévani pojistnych produkti je
ziskani pojistné ochrany v riiznych situacich nebo z divodu zajisténi hypotecniho
uvéru. Produkty lze sjednat na papirovém formuladii nebo pifes SignPad v kamenné
pobocéce pojistovny nebo z pohodli domova za asistence obchodniho zastupce. Do
budoucnosti je dilezit¢ umoznit online sjedndni produktl, jak je tomu u jinych
pojistoven. Jako doplikové sluzby Ize chapat asistencni balicky ¢i podporu call centra

Vv ptipad¢, kdy klient potiebuje poradit ohledn€ pojistné smlouvy.
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3.3.4.2 Cena

Cena za produkt v pojistovnictvi je nazyvana pojistné. Vysledné pojistné odrazi
hodnotu rizika, proti kterému si klient pifeje byt pojistény. Obecné pojistné
U investi¢nich produkti je vys$$i z divodu tvorby investi¢ni slozky, u rizikovych
produktt je niZsi, protoze se plati pouze za riziko. Orientace jen na nizké naklady neni

pro pojistovnu efektivni, proto musi hledat cestu diferenciace.

3.3.4.3 Distribuce (misto) pojistného produktu
Produkty jsou prezentovany a sjednavany pies rizné distribu¢ni kanaly. Pojistovna ma
vybudovanou sit’ obchodnich mist a kamennych pobocek, dale vyuziva pifimy kontakt

obchodniho zastupce interni ¢i externi obchodni sité s Klientem.

3.3.4.4 Propagace a komunikaéni mix

Pojistovna oslovuje rizné vékové skupiny odlisné: mladsi osoby oslovi reklama na
internetu a Facebookové skupiny, star$i zaujme vétSinou reklama v tisku ¢i televizi.
Sezénné jsou ziizovany prodejni kiosky v ndkupnich centrech velkych mést. V ramci
PR a spolecenské odpovédnosti je podporovana nadace Svétluska a projekt Na zelenou
(bezpecné do Skoly). Stavajicim klientim jsou nabizeny produkty neZivotni pojistovny
nebo penzijni spolec¢nosti (tzv. cross-selling) a jsou informovani o novinkach e-mailem,

dopisem spolu s vyro¢nim listem ¢i sms zpravou.

3.345 Lidé
Osoby nabizejici a sjednavajici pojistné produkty jsou popsany jiz vySe a jednd se
zejména o vazan¢ho a podfizeného pojiStovaciho zprostiedkovatele, pojistovaciho

agenta a pojiStovaciho makléte.

3.3.4.6 Materialni prostredi
Pojistovna ma centralu administrativy v Brné€, vedeni spole¢nosti sidli v Praze. Pobocky
jsou ve vétsich méstech na tizemi celé Ceské republiky. Barevné je vybaveni pobodek

I kancelafi ladéno do oficialnich barev: modra, ¢ervena a bila.

3.3.4.7 Procesy Vv pojistovné
Procesy a procedury souvisejici s prodejem se pojistovna snazi zajistit ve vysoké

kvalité, protoze si uvédomuje, Ze prave tento faktor miize byt rozhodujici pro budouciho
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Klienta pfi volbé pojistovny, u které si sjedna pojistny produkt. Administrativa
garantuje zpracovani pojistnych smluv do péti pracovnich dni. PojiStovaci
zprostfedkovatelé maji Skolici stiediska a manazery, na které se mohou obratit v piipadé

nejasnosti tykajicich se nabizeného produktu.

3.4 Vymezeni konkurentii obecné

Jak jiz bylo popséno vyse, zaujala na konci roku 2013 AXA desatou pozici mezi
¢eskymi pojistovnami [2]. V ramci Evropy je povédomi o znacce vyssi. Nejveétsi kmen,
atedy predepsané smluvni pojistné ma Ceska pojistovna. Ceska pojistovna je
nejznaméjsi pojistovnou, protoze do roku 1990 méla v Ceské republice vyhradni
zastoupeni, je pro mnohé Cechy stale i po roce 1990 pojistovnou prvni volby, i kdyz
nabidka sluzeb neni nejflexibilnéjsi a pojistné je ve srovndni s jinymi pojiStovnami
vysoké. Vybornych vysledkii dosahuje i Kooperativa, Pojistovna Ceské spofitelny
a Allianz. Jedna o nadnarodni spole¢nosti s velkymi matetskymi spole¢nostmi, které
ovliviiuji rozhodovani jednotlivych pobocek po Evropé. Tyto spolecnosti vykazuji
obdobné portfolio produktl a pracuje pro né téméf stejna sit’ externich poradcti. Dal§im
shodnym prvkem je, ze se zamé&fuji na klientelu s obdobnymi charakteristikami (v€k
v rozmezi 25-50 let, rodiny s détmi) a nabizeji produkty vytvofené témto skupinam na
miru.

Mezi blizké konkurenty AXA Zivotni pojistovny lze zafadit spoleénosti: Ceska
podnikatelska pojistovna, a.s., MetLife a.s. a AEGON Pojistovna a.s. [2]. Vzhledem ke
skutecnosti, ze MetLife k 1. srpnu 2012 koupil Aviva zivotni pojistovnu, a.s.
ak l. lednu 2013 spole¢nost MetLife, Inc. dokoncila integraci pojistoven Amcico
a Aviva [44], byl by rozbor Gcetnich vykazi a zakladnich finan¢nich ukazatelt velice
obtizny. Dal§im rozhodovacim faktorem pro volbu konkurenta byla skutecnost, Ze
nektefi stfedni manazefi puisobici v poslednich 3 letech v AEGON Pojistovné méli do
roku 2010 ptlisobisté v AXA zivotni pojisStovné, coz se projevilo v obdobném
produktovém portfoliu a podobném znéni VSeobecnych obchodnich podminek

a Zvlastnich obchodnich podminek, véetné vyluk z pojisténi.
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3.4.1 Struéna charakteristika Ceské podnikatelské pojistovny

Ceska podnikatelska pojistovna je univerzalni pojistovnou, ktera nabizi svym klientiim
moderni produkty a komplexni pojistnd feSeni v oblasti zivotniho i nezivotniho
pojisténi. Na ¢eském pojistném trhu pisobi od roku 1995. Kromé pojisténi vozidel se
CPP Usp&$né rozviji iV Zzivotnim a Urazovém pojiiténi, ob¢anském majetkovém
pojisténi a pojisténi podnikateld. Od roku 2005 je CPP soudasti jedné z nejvétsich

evropskych pojistovacich skupin Vienna Insurance Group [45].

3.4.2 Strucna charakteristika AEGON Pojistovny

Svou ¢innost specialisty na prodej investi¢niho Zivotniho pojisténi na Ceském trhu
zahajil AEGON vdubnu 2005 zalozenim spole¢nosti AEGON Pojistovna, a.s.
Mateiska spolecnost sidli v Nizozemi. PojiStovna si stanovila 4 priority zajmu, kterymi
jsou: loajalni klienti, maximalni efektivita v oblasti provozu, angazovani a motivovani

zaméstnanci a optimalizované portfolio [46].
3.5 Analyza Gcetnich vykazii

3.5.1 Uéetni vykazy AXA Zivotni poji§tovny

AXA zivotni pojistovna v roce 2013 vykézala Gcetni zisk ve vysi 273 557 tisic K¢,
Vv piedeslém roce vykdzala zisk v hodnoté 58 612 tisic K¢&. Hodnota zékladniho kapitalu
¢ini 900 060 tisic K¢, to predstavuje 90 006 kust akcii v hodnot¢ 10 tisic K¢. Jedna se o
kmenové akcie, které maji zaknihovanou podobu. Jedinym akciondiem je spolecnost
Societe Beaujon, ktera sidli v Pafizi [35].

Tabulka 2: Hrubd vyse pojistného v oblasti Zivotniho pojisténi v tisicich K¢ [35]

IndividudIni (zvl&astni) pojistné 4395 151 3702331
Pojistne kolektivniho pojisténi = =
Celkem 4395151 3702331
Bé&iné pojistné 2518551 2681438
Jednorazové pojistné 1876 600 1020893
Celkem 4395151 3702331
Pojistné ze smluv bez podilii na ziscich 41 735 18 656
Pojistné ze smluv s podilem na ziscich 166 012 201 795
Pojistné ze smluv, u nichZ riziko fin. umisténi nese pojistény 4187 404 3481880
comem T 0s 151 |5 702 331
Zhstatkova Gastka zajisténi -1698 -693

Ptredepsané pojistné predstavuje ¢astky, které jsou splatné v daném ucetnim obdobi

podle pojistnych smluv [35].
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Tabulka 3: Financni umistneéni (investice) v tisicich K¢ [35]

2013 2012 2013 2012
Pozemky a stavby (nemovitosti) = = =
Podily 2153715 1555 975 2153 715 1555 975
Dluhopisy vydané oviadanymi osobami a piijéky témto osobam b2 137 51 025 50 000 50 000
Akcie a ostatni cenné papiry s proménlivym vynosem 305 430 236 504 280473 230 496
Dluhopisy a ostatni cenné papiry s pevnym vynosem 3522 602 3185905 2 805 878 2634675
Depozita u financnich instituci 679 444 540949 679 444 540949
Ostatni pljcky - - -
Ostatni finanéni umisténi -2 546 -2 h46

cobom R e Ssroras|  ssesses suizes)
AXA zivotni pojiStovna investuje prevazné do dluhopisti a cennych papirt s pevnym
vynosem, které patii spiSe k méné rizikovym (napi. pokladniéni poukazky, cenné papiry
vazané hypotékami). Pojistovna také vlastni obchodni podily v podnicich tietich osob,
v nékterych ptipadech vlastni podily s podstatnym vlivem na rozhodovani spole¢nosti.

Cast investic sméfuje také do finanénich depozit u bankovnich instituci [35].

3.5.2 Utetni vykazy Ceské podnikatelské pojistovny

Zakladni kapital c¢ini 1000 000 tisic K¢, skladd se z 10000 kmenovych akcii
v nominalni hodnoté¢ 100 000 K¢&. Pojistovna ma pouze jednoho akcionaie, a to
Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group [47].

Tabulka 4. Financni umistnéni (investice) v tisicich K¢ [47]

a) Akcie
Realna hodnota Pofizovacl cena
2012 2012 2013 2012
Vydané finanénimi Instituceml
- Kétované na burzev CR 441 4010 3127 3127
- Nekétované 43990 0 35220 0
Ostatni
- Kétované na burze v CR a5 32888 9621 33103
- Kotovaneé najiném trhu CP 70204 69 077 148 561 69578
- Nekotované 5476M 503705 531525 512597
Celkem 775747 609 680 728 054 618 405
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b) Podily

2013
. Vysledek .
Celkovavyse Celkovdvyse
Obchodnfjméno Podilyy,  orzovact Realna zakladniho  nospodaren vlastniho
cena hodnota zaQcetni
kapitalu kapitalu
obdobi
Podily v ovladanych osobdach
CPP Servis, s.r.o., 100 300 300 300 59 846
Praha
V.I.G. ND, uzavfeny
investi¢ni fond a.s., 10,48 302 006 304 665 2671000 60797 2880278
Praha
Celkem 302306 304 965 2671300 60 856 2881124

Udaje vychazi z neauditovanych U&etnich zavérek.

c) Pozemky a stavby (nemovitosti)

Hodnoty uvedenév této £asti jsou technickym zhodnocenim na cizich objektech
k 31, prosinci 2013 ve vysi 6 466 tis. KE (2012: 6 612 tis. KE).

d) Dluhové cenné papiry

Dluhové cenné papiry ocefované realnou hodnotou protiuétim nakladd nebo vynost

Redlna hodnota Pofizovacicena
2013 2012 2013 2012
Vydané finanénimi institucemi
- Kétované na burzev CR 42894 32383 48805 32000
- Kétované na jiném trhu CP 449591 680153 448905 640908
- Nekétované 0 52215 0 5000
Vydané vladnim sektorem
- Kétované na burzev CR 990880 1052936 989874 1029825
- Kétované na jiném trhu CP 449324 68203 4469820 68550
- Nekétované 249975 469 664 249308 469378
Ostatni
- Kétované na burzev CR 67081 15201 64086 14911
- Kétované na jiném trhu CP 46054 72708 46 485 68534
Celkem 2302759 2444063 2295843 237416

Z vySe uvedené tabulky vyplyva, Ze pojiStovna své investice sméfuje do dluhovych
cennych papirti (nejvétsi podil maji stitem vydané cenné papiry), podili a akcii

vydanych finan¢nimi institucemi [47].

58



3.5.3 Uéetni vykazy AEGON Pojist'ovny

Zékladni kapital ¢ini 380 000 tisic K¢. Skladd se ze 100 kusti kmenovych akcii
Vv zaknihované podob¢ v nominélni hodnoté 2 900 000 K¢ a 100 kusti kmenovych akcii
v zaknihované podobé v nomindlni hodnoté¢ 900 000 K¢&. Jedinym akcionafem

spole¢nosti je AEGON Tsjechié Holding B.V., ktery sidli v Nizozemi [48].

Tabulka 5: Hruba vyse pojistného v oblasti Zivotniho pojisténi v tisicich K¢ [48]

2013 2012
Individualni pojistné 1567 892 1412140
Pojistné ze smluv kolektivniho pojisténi
Celkem 1567 892 1412 140
Bezné pojistne 1116755 980310
Jednorazové pojistné 451 137 431 230
Celkem 1567 892 1412 140
Pojistné ze smluv bez prémii 6 964 9670
Pojistné ze smluv s prémiemi 27 B33 26 340
Pojistné ze smluv, u nichz je nositelem investicniho rizika pojistnik 1533295 1376130
Celkem 1567 892 1412 140

Tabulka 6: Financni umistnéni (investice) [48]

Realna/Nabéhla™ hodnota
Druh finanéniho umisténi (investic)

31.12. 2013 31.12. 2012 (upraveno)
Akcie a ostatni cenné papiry s proménlivym vinosem 13375 20450
Dluhove cenné papiry 268 472 192 037
Depozita u financnich instituci 164 409 120017
Ostatni finanéni umisténi ™) -198 912
Celkem 453 058 333416

Polovina vsech investic sméfuje do dluhovych cennych papird vydanych vladnim
sektorem, finan¢nimi institucemi nebo ostatnimi zdroji, dale do depoziti vedenych

finan¢nimi institucemi a do akcii [48].
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3.6 Vyvoj rentability, vyvoj zadluZenosti a aktivity

3.6.1 Vyvoj rentability
Rok 2011
Tabulka 7: Vybrané ukazatele z vyrocnich zprav v tisicich K¢ v roce 2011 [35, 47, 48]

AXA CppP AEGON

Aktiva 13052785 12732489 1923339
Investice 5250393 10 395 782 651 550
Pohledavky 349 806 817 017 9 420
Zavazky 634 050 416 950 120 624
Vlastni

kapital 2484256 2125976 618 985
Cizi zdroje 10568529 10606513 1304 354
Pojistné 4033905 1989784 1161355
Zisk 180 019 355 097 1073

Rentabilita aktiv ROA = zisk / celkova aktiva * 100 [49]

Pomoci tohoto ukazatele zjistime, kolik zisku vytvati pojistovna ze svych aktiv. [50]
AXA ziv. poj. = 180 019 /13 052 785 * 100 = 1,38 %

CPP =355 097 / 12 732 489 * 100 = 2,79 %

AEGON =1073/1923 339 * 100 = 0,06 %

Rentabilita vlastniho kapitilu ROE = zisk / vlastni kapital * 100 [49]
AXA 7iv. poj. = 180 019 / 2 484 256 * 100 = 7,25 %

CPP = 355 097 / 2 125 976 * 100 = 16,70 %

AEGON =120 203 /618 985* 100 = 0,17 %
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Rok 2012
Tabulka 8: Vybrané ukazatele z vyrocnich zprav v tisicich K¢ v roce 2012 [35, 47, 48]

AXA CPP AEGON

Aktiva 15091 575 13578536 2573872
Investice 5570 786 11 077 482 933 693
Pohledavky 331 696 661 865 12 806
Zavazky 94 660 448 907 139 435
Vlastni

kapital 3142 456 2 369 290 686 983
Cizi zdroje 11949110 11209246 1886889
Pojistné 3704735 2104893 1412140
Zisk 58 612 507 250 18 281

Rentabilita aktiv ROA = zisk / celkova aktiva * 100 [49]

AXA zZiv. poj. =58 612 /15 091 575 * 100 = 0,39 %

CPP =507 250/ 13 578 536 * 100 = 3,74 %

AEGON =18281/2573872*100=0,71 %

Rentabilita vlastniho kapitalu ROE = zisk / vlastni kapital * 100 [49]
AXA ziv. poj. =58 612/ 3 142 456 * 100 = 1,87 %

CPP =507 250 / 2 369 290 * 100 = 21,41 %

AEGON =18 281 /686 983 * 100 = 2,66 %

Rok 2013
Tabulka 9: Vybrané ukazatele z vyrocnich zprav v tisicich K¢ v roce 2013 [35, 47, 48]
AXA CPP AEGON
Aktiva 17 894 869 12 261 190 3192535
Investice 6 710 782 11 198 036 453 058
Pohledavky 300 969 654 036 81 097
Zavazky 267 769 437 431 136 688
Vlastni kapital 3887542 2 340 703 808 523
Cizi zdroje 14 007 327 11 836 444 2384 012
Pojistné 4 395 151 2227 142 1567 892
Zisk 273 557 451 372 120 203
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Rentabilita aktiv ROA = zisk / celkova aktiva * 100 [49]
AXA ziv. poj. =273 557/ 17 894 869 * 100 = 1,53 %
CPP =451 372 /12 261 190 * 100 = 3,68 %

AEGON =120203/3 192 535 * 100 = 3,76 %

Rentabilita vlastniho kapitalu ROE = zisk / vlastni kapital * 100 [49]
AXA 7Ziv. poj. =273 557 / 3887 542 * 100 = 7,04 %

CPP =451 372 /2340 703 * 100 = 19,28 %

AEGON =120 203/ 808 523 * 100 = 14,87 %

Graf 2: ROA v letech 2011-2013 (vlastni zpracovani)
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Graf 3: Vyvoj ROE v letech 2011-2013 (viastni zpracovani)
25,00%
20,00%
15,00% 2011
B 2012

10,00% 02013

5,00%

| B

AXA CpPP AEGON

62




3.6.2 Vyvoj zadluZenosti

Rok 2011

Celkova zadluZenost = cizi zdroje / celkova aktiva * 100 [51]

Pomoci vyvoje zadluzenosti zjistime, zda pojiStovna kryje svilj majetek cizimi zdroji
[51].

AXA ziv. poj. = 10 568 529 / 13 052 785 * 100 = 80,97 %., tzn. 80,97 % aktiv je kryto
cizimi zdroji.

CPP =10 606 513 / 12 732 489 = 83,30 %, tzn. 83,30 % aktiv je kryto cizimi zdroji.
AEGON =1 304 354 /1 923 339 = 67,82 %, tzn. 67,82 % aktiv je kryto cizimi zdroji.

Rok 2012

Celkova zadluZenost = cizi zdroje / celkova aktiva * 100 [51]

AXA ziv. poj. =11 949 110/ 15091 575 * 100 = 79,18 %., tzn. 79,18 % aktiv je kryto
cizimi zdroji.

CPP = 11 209 246 / 13578536 * 100 = 82,55 %, tzn. 82,55 % aktiv je kryto cizimi
zdroji.

AEGON = 1886889 /2573872 * 100 = 73,31 %, tzn. 73,31 % aktiv je kryto cizimi

zdroji.

Rok 2013

Celkova zadluZenost = cizi zdroje / celkova aktiva * 100 [51]

AXA 7Ziv. poj. = 14 007 327 / 17 894 869 * 100 = 78,28 %., tzn. 78,28 % aktiv je kryto
cizimi zdroji.

CPP = 11 836 444 / 12 261 190 * 100 = 96,54 %, tzn. 96,54 % aktiv je kryto cizimi
zdroji.

AEGON =2 384 012 / 3 192 535 * 100 = 74,67 %, tzn. 74,67 % aktiv je kryto cizimi

zdroji.

3.6.3 Ukazatele aktivity

Rok 2011

Doba obratu pohledavek = pohledavky / (trzby / 365) [52]

Pomoci tohoto ukazatele zjistime, za jak dlouho bude pohledavka uhrazena. Misto trzeb

jsme ve vypoctu pouzili pojistné.
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AXA 7iv. poj. = 349 806 / (4 033 905 / 365) = 32 dni
CPP =817 017/ (1 989 784 / 365) = 150 dni
AEGON =9 420/ (1 161 355/ 365) = 3 dny

Doba obratu zavazki = zavazky / (trzby / 365) [52]

Tento vypocet uvadi, za jak dlouho pojistovna uhradi své zavazky.
AXA Ziv. poj. =634 050 /(4 033 905 /365) =57 dni

CPP =416 950 / (1 989 784 / 365) = 77 dni

AEGON =120624 /(1161 355/365) =38 dni

Rok 2012

Doba obratu pohledavek = pohledavky / (trzby / 365) [52]
AXA 7ziv. poj. =331 696 / (3 704 735/ 365) =33 dni

CPP =661 865/ (2 104 893 / 365) = 115 dni

AEGON =12 806/ (1412 140/ 365) = 3 dny

Doba obratu zavazka = zavazky / (trzby / 365) [52]
AXA 7Ziv. poj. =94 660 / (3 704 735/ 365) = 9 dni
CPP = 448 907 / (2 104 893 / 365) = 78 dni

AEGON =139 435/ (1412 140/ 365) = 36 dni

Rok 2013

Doba obratu pohledavek = pohledavky / (trzby / 365) [52]
AXA ziv. poj. =300 969 / (4 395 151 / 365) = 25 dni

CPP =654 036 / (2 227 142/ 365) = 107 dni

AEGON =81 097 /(1567 892 /365)=19 dni

Doba obratu zavazki = zavazky / (trzby / 365) [52]

Tento vypocet uvadi, za jak dlouho pojiStovna uhradi své zadvazky.
AXA zZiv. poj. = 267 769 / (4 395 151 / 365) = 22 dni

CPP =437 431/ (2 227 142 / 365) = 72 dni

AEGON =136 688/ (1 567 892/ 365) = 32 dni
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3.7 Zavéry finan¢ni analyzy

Z finan¢ni analyzy vyplynulo, Zze AXA zivotni pojistovna ma nejvyssi podil dle
smluvniho pfedepsaného pojistného. AXA investuje prevazné do dluhopist a cennych
papira s pevnym vynosem, CPP své investice sméfuje do dluhovych cennych papirt
(nejvétsi podil maji statem vydané cenné papiry), podilt a akci vydanych finan¢nimi
institucemi a AEGON Pojistovna polovinu vSech investic sméfuje do dluhovych
cennych papirt (statem a finan¢nimi institucemi vydané cenné papiry), dale do depozita
vedenych finan¢nimi institucemi a do akcii. Obecné pojistovny voli méné rizikovy druh
investic.

Rentabilita celkovych aktiv dosdhla nejvétsich zmén u AEGON Pojistovny a v roce
2013 méla dokonce nejvyssi hodnotu (3,76 %) z diivodu Sestinasobného zisku proti
roku 2012, divodem zvyseni byl nartst produkce o 11 % a zavedeni nového produktu.
Nejvyssi pramémé ROA za posledni tii roky dosahuje CPP, u AXA byl zaznamenan
propad v roce 2012 (0,39 %), ostatni roky se drzi na hodnoté cca 1,5 %. Nartst ROA
uAXA vroce 2013 je zplsobeno zvySenim ziskii z prodeje rizikového zivotniho
pojisténi v kombinaci s jednorazovym investi¢nim zivotnim pojisténim fady Balance.
Rentabilita vlastniho kapitalu je za posledni tii roky nejvyssi u CPP. U AEGON
Pojistovny dochazi Kk postupnému narGstu hodnoty z divodu nékolikanasobné
zvySujicitho se zisku za pomalého naristu vlastniho kapitdlu ziskaného navySenim
zakladniho kapitalu a zvySenim hodnoty aktiv. Nejnizs§i ROE je u AXA v roce 2013,
avSak ve srovnani s rokem 2012 doslo k nartistu 0 5,2 %. K vykyvu u AXA doslo diky
snizeni zisku v roce 2012 za stale se zvySujiciho podilu vlastniho kapitalu (nejvice
Vv oblasti ostatnich kapitalovych fondi).

Aktiva krytd cizimi zdroji ma nejvy$si za posledni t¥i roky CPP, nasleduje AXA
a AEGON Pojistovna. Rostouci trend kryti cizimi zdroji je u CPP (mimo rok 2012, kdy
doslo k poklesu o necelé 1%) a u AEGON Pojistovny. Klesajici trend kryti cizimi
zdroji je u AXA zivotni pojistovny. Vysoky podil cizich zdroji u vSech pojistoven
muze byt zplisoben pomocnym financovanim matetskou spolecnosti nebo podilem
emitovanych dluhopisi.

Pohledavky vroce 2013 jsou nejrychleji uhrazeny AEGON Pojistovng, nasleduje
uhrazeni u AXA a CPP. Vletech 2012 a 2011 jsou nejrychleji uhrazeny
pohledavky AEGON Pojistovné, o cca mésic pozdé€ji jsou uhrazeny pohledavky AXA
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anejpozd&ji CPP. Na konci uéetniho obdobi roku 2012 AXA odepsala nedobytné
pohledavky spole¢nosti EF CZ, proto doslo k poklesu celkovych pohledévek v roce
2013.

Své zavazky nejrychleji hradi v roce 2012 a 2013 AXA, nésleduje AEGON a posledni

A4

AXA a CPP.

3.8 Zhodnoceni prehlednosti webovych stranek

Vzhledem k faktu, ze hlavni ¢innosti vSech pojistoven je obchodni ¢innost v oblasti
sluzeb a klient v dnesni dob¢ ziskava informace nejen zprostiedkované, ale aktivné si je
hleda, je dulezité mit kromé kamennych pobocek i webové stranky, na kterych se dozvi
zékladni informace o spolecnosti, o produktu, mize kontaktovat obchodniho zéastupce
atd. Nasledujici odstavce porovnaji piehlednost webovych stranek jednotlivych

pojistoven, nahledy se nachazeji v ptilohach.

3.8.1 AXA Zivotni pojiStovna

Webova stranka je ladéna do firemnich barev modra-bila-Cervend. Hlavni lista nabizi
jednoduchou orientaci v nabizenych produktech. V sekci Zivotni pojisténi je mozno
nalézt vSechny druhy pojisténi a pfipojiSténi a k nim 1 vice informaci. Jednoduse si lze
sjednat schizku s poradcem spole¢nosti pres odpovédni formular. Viditelné je
k dispozici také cCislo na infolinku. V sekci finanéni vysledky se nachazeji vyro¢ni
zpravy, udaje o spolecnosti, Rozvaha a Vykaz ziski a ztrat zpétn€ do roku 2010. Kromé
vysoké transparentnosti vysledkli vnima spole¢nost jako dulezitou spolecenskou
odpové&dnost. Celkov€ hodnotim webové rozhrani jako wuzivatelsky pfijemné
a prehledné. Nevyhoda: nelze sjednat produkt Zivotniho pojisSténi online, neni dostupna
orientacni kalkulacka pojistného pro zvolené tarify pojisténi osob, Skodni udalost nelze

nahlasit online a chybi informace, jak postupovat pii hlaSeni Skodni udalosti.

3.8.2 Ceska podnikatelska pojistovna

Na prvni pohled je ziejmé, ze se CPP zabyva vice pojisténim vozidel a pojisténim
majetku nez Zivotnim pojisténim. Posuvny panel bez posouvani Sipkami neukazuje
vSechny moznosti pojisténi, které pojiStovna nabizi. Kontakt na infolinku a jednotlivé
pobocky je na prvni pohled viditelny. PojiStovna poukazuje na novinky a akce.

Informace tykajici se zmény v daitiovém zvyhodnéni smluv Zivotniho pojisténi od roku
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2015 jsou velmi dobie dostupné. Vyrocni zpravy jsou dostupné od roku 1999, udaje
0 pojistovné jsou zvefejnény zpétné¢ do roku 2010. SpoleCnost se taktéz zabyva
spolecenskou odpovédnosti. Nevyhoda: nelze sjednat produkt pojisténi osob online,
neni dostupna orienta¢ni kalkulacka pojistného pro zvolené tarify pojisténi osob, skodni
udélost nelze nahlasit online, avSak pojistné smlouvy lze spravovat pies webovou

aplikaci.

3.8.3 AEGON Pojistovna

Dobré orientace na hlavni strané webovych stranek, ladéno do firemnich barev modro-
¢erno-bilé. Kontakt na infolinku neni na prvni pohled ziejmy. Piehledné vysvétlenou
Novelu 0 danich lze nalézt jiz na uvodni stran¢. Ocenuji vytvoreni ptehledu rizik, proti
kterym lze sjednat pojisténi. Vyrocni zpravy jsou dostupné od roku 2005. Pojistovna
spliiuje informaéni povinnost. Produkty Zivotniho pojisténi 1ze sjednat online, také se
lze dostat ke svym smlouvdm online 24 hodin denné pies portal pro klienta, Skodni
udélost lze taktéZz nahlasit online, na webovych strankach se nachdzeji i detailné
zpracované informace, jak oznamit Skodni udalost. Nevyhoda: neni dostupna orienta¢ni

kalkulacka pojistného pro zvolené tarify zivotniho pojisténi.

3.9 Trhy a zakaznici konkurenc¢nich pojiStoven

Vsechny vySe uvedené pojistovny plsobi na ¢eském trhu a zdroven jsou dcefinymi
spole€nostmi  pojiStoven sidlicich v zapadni Evropg&, proto podléhaji vedenim
arozhodovanim matefské spolecnosti. Matefska spole¢nost urcuje pravidla prodeje,
Skalu produktd, vystupovani pojistovny na vetejnosti, barvy a logo spole¢nosti atd.
Z toho vyplyvaji omezené pravomoce dcefinych pobocek, na druhou stranu maji
pojistovny silngjsi pozici na ¢eském pojistovacim trhu.

AXA Zivotni pojistovna se vzhledem k nabizenému portfoliu produkti zamétuje na
mladé rodiny s détmi s potfebami ochranit rodinu v pfipadé neptedpokladané situace,
zajiSténi hypotéky a movitéjsi klienty, kterym nabizi investi¢ni produkty s jednorazové
placenym pojistnym.

CPP se primarné zaméfuje na prodej produktl neZivotniho pojisténi. Zivotni pojiiténi
ma jako doplikové, pfesto nabidka zaujala zhruba 3 % trhu. Hlavni vyhoda je
v moznosti kiiZového prodeje. Spole¢nost miize vyuzivat data z nezivotniho pojistént,

aby cilila na klienty konkrétnéji a pfipravila jim produkt na miru.
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AEGON Pojistovna oslovuje zejména mladé klienty a rodiny s détmi. Nabizi jim
sjednani pojisténi online, spravu pies klientsky profil a taktéz hldSeni Skodni udalosti

online.
3.10 Zhodnoceni produkti a sluzeb jednotlivych pojiStoven

3.10.1 AXA zivotni pojistovna

Pojistovna nabizi produkty investicniho Zivotniho pojiSténi jak pro dospélé, tak pro
déti, rizikového pojisténi a jednordzového investicniho zivotniho pojisténi. Na
webovych strankéach je mozno nalézt aktualni hodnoty fondi a aktudlni ceny podilovych
jednotek, které ovliviiuji zhodnoceni spofici ¢asti pojisténi. Pro osoby, které nechtéji
samy volit jednotlivé fondy ve svém investicnim zivotnim pojisténi, jsou
preddefinovany rizné investi¢ni strategie, které maji v sobé obsazeny fondy dle rizného
stupné rizikovosti. I vyvoj a aktualni hodnoty téchto strategii jsou dostupné online.
Kromé sledovani vyvoje fondl po dnech zvetejituje AXA mésicni reporty fondi, véetné
mésicniho komentéie k celosvétovému trhu a vazbam na celosvétovou ekonomiku.
Rizikové zivotni pojisténi nabizi velké mnozstvi pojisténi pro piipad trazu nebo
nemoci. V ramci jedné smlouvy lze pojistit aZ osm osob i bez rodinné piislusnosti.
Produkt v sobé obsahuje bali¢ek asisten¢nich sluzeb (podpora pii rekonvalescenci ve
smyslu zdravotni a domdci asistence). Zdravotni asistence v sobé zahrnuje: pievoz
z 1ékaiského zafizeni a na kontrolni vySetfeni, dovoz Iéki, telefonicka sluzba
zdravotnich informaci. Domaci asistence zahrnuje: tklid domécnosti, nakup zakladnich
potravin a hygienickych potfeb, vybirani poStovni schranky, péce o déti a domadci
zvitata béhem 1éCeni [53]. Dale lze ziskat slevy za propojisténost (klient ma sjednan
dalsi produkt u AXA). Nyni pojiStovna nabizi dvojnasobné plnéni pii dlouhodobém

pobytu v nemocnici (del$i doba nez 30 dni hospitalizace).

3.10.2 Ceska podnikatelska pojist'ovna

Pojistovna nabizi produkty investi¢niho zivotniho pojisténi, kapitdlového Zivotniho
pojisténi a irazového pojisténi. Investi¢ni produkty jak pro dospélé, tak pro déti v sobé
zahrnuji zhodnoceni vloZenych finan¢nich prostfedkti a pojistné kryti. Produkty
umoziuji dvé formy investovani — alokaci pojistného do pevné definovanych strategii
nebo vlastni investiéni strategii v ramci jednotlivych portfolii. CPP nabizi moZnost

sjednat "averovy balicek' t]. balicek rizik, ktera se krytim vztahuji k uvéru nebo bali¢ek
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»Zzivotni standard®, ktery slucuje hlavni zivotni rizika [54]. Na webovych strankach jsou
zvetejnény pouze Prodejni ceny podilovych jednotek, nelze sledovat vyvoj fondl po
dnech zpétné, ale 1ze dohledat mési¢ni reporty jednotlivych fonda.

Kapitalové zivotni pojisténi se d€li na produkty s bézné placenym pojistnym s moznosti
pojisténi uvéru a jednorazoveé placenym pojistnym. Druhy produkt mél v poslednich
tiech letech shodné zhodnoceni 3,5 % p.a. [55].

Urazové pojisténi je samostatny druh pojisténi. Dostupné jsou tii varianty pojisténi, a to
individualni, rodinné (kdy na jedné smlouvé lze pojistit vice osob) nebo skupinové,

které je vhodné napt. pro zaméstnavatele nebo provozovatele rekrea¢niho zatizeni.

3.10.3 AEGON Pojistovna

Pojistovna nabizi investi¢ni zivotni pojisténi. Klient ma moznost si kromé investi¢ni
sloZky vybrat z pojisténi smrti, onemocnéni nebo urazu v rdmci jedné smlouvy. Pro
rozhodnuti o struktufe investic nabizi spole¢nost klientovi ,,Investi¢ni test®, ve kterém
muze orientacné zjistit, jakym investorem je a jaky ma pohled na riziko, tim paddem ma
snaz$i volbu pii vybéru ze tii strategii — konzervativni, vyvazena, dynamicka. Dale je
pro lepsi informovanost klienta o fondech k dispozici sluzba Morningstar Rating,
ktera hodnoti kvalitu investi¢nich instrumentt pro jednotlivé fondy.

Morningstar, Inc., je vyzkumna spole¢nost zaméfend na investice. Morningstar nabizi
poradenstvi pro individudlni 1 institucionalni investory, mezi které se fadi zejména
vyznamné bankovni a investi¢ni ustavy. Morningstar sleduje data o vice nez 125 000
investi¢nich instrumentech jako jsou akcie, podilové fondy, dluhopisy nebo ETF, a je
zastoupena v Sestnacti statech svéta [56].

Vynosnost fondi je uvadéna pouze jeden den zpétn€ a informaci je mozné ziskat az po
zvoleni konkrétniho fondu. Celkovy piehled o fondech a mésiéni report fonda jsem na
webovych strankach nenasla.

PojiStovna pfipravila pro své klienty dokument, ktery uvadi zakladni informace, které
by mél zajemce o pojisténi pied jeho sjednanim védét. Velkou vyhodu ve srovnani
S pfedchozimi dvéma pojistovnami vidim v moZnosti sjedndni pojiSténi online.
Pojistovna také nabizi piistup ke smlouve klienta ptes klientsky profil a hlaseni Skodni

udalosti online.
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3.11 Zavéry ze zhodnoceni nejbliZzSich konkurenti

Vysokéa piehlednost webovych stranek je u AXA a AEGON Pojistovny. CPP se
primarné¢ zaméfuje na jiné druhy pojisténi, a to se odrazi i ve vzhledu stranek
a propracovanosti slozky Zivotni pojiiténi. Nejvice funkcionalit pro klienta nabizi
AEGON (moznost sjednani smlouvy online, klientsky profil, hldseni skodnich udalosti

online). CPP nabizi jen klientsky profil.

Tabulka 10: Souhrnné zhodnoceni pojistoven (vilastni zpracovani)

AXA | CPP | AEGON

1ZP o (] o
rizikové/trazové poj. (bez spofeni) ) () (]
kapitalové pojisténi (] (] [ %]
jednorazové placené pojistné & S ()
balicky () (] o
asistencni sluzby S () (]
vyvoj fonda (/] (] o
sjednani pojisténi online ) o ()
klientsky profil () (] (/]
hlaseni Skodni udalosti online o o ()
pfehlednost webu T T 1
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4 DOTAZNIKOVA STUDIE

V dotaznikové studii bylo vyhodnoceno 179 vyplnénych dotaznikG v zavislosti na
pohlavi anejvys§im dosazeném vzdélani a 176 dotaznikl Vv zavislosti na véku (tfi
respondenti uvedli evidentné nesmyslny vék). Dotazovanymi byli muZi a zeny ve véku
od 18 let. Dotazniky byly distribuovany ptes socialni sit’ Facebook, rozesilany e-mailem
a predavany V papirové podobé, kterou ocenili zejména respondenti neuzivajici
predchozi typy informacnich kanald. Vyplnénych papirovych dotazniku se vratilo
20 kusti, online dotazniky vyplnilo 159 respondenti. Online verze S moZnosti

interaktivniho vypliiovani byla vytvofena na portale www.vyplnto.cz.

4.1 Struktura dotaznika

Dotaznik byl rozdélen do dvou c¢asti. Prvni ¢ast obsahovala zakladni otdzky typu
pohlavi, v€k, nejvyssi dosazené vzdelani a sérii tfinacti otdzek, ve kterych byly
zjiStovany preference v technickych parametrech pojistné smlouvy a preference pfi
sjednavani smlouvy az po jednotlivé druhy pojistnych smluv, o jejichz sjednani v blizké
budoucnosti dotazovany uvazuje. Druha ¢ast byla nepovinnd a vypliovaly ji pouze
osoby, které¢ mély sjednan néktery z vyjmenovanych druhli pojisténi. Dotazovani mohli
vybirat mezi kapitdlovym Zivotnim pojisténim, investicnim zivotnim pojiSténim,
rizikovym Zivotnim pojisténim a ryze urazovym pojiSténim. V tomto bloku byly otazky
zjistujici kolik produkti jednotlivych druhl pojisténi respondent v minulosti uzavtel,
délku trvani téchto produktii, zvolenou pojistovnu, vysi mési¢niho pojistného, ptipadné

nazev produktu.
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4.2 Vyhodnoceni dotaznikové studie

Zpoctu 179 dotaznikii bylo 111 dotaznikii vyplnéno zenami, coz cCinilo 62 %
z celkového poctu dotazovanych a 68 dotaznikii vyplnili muZzi, coz ¢inilo 38 %
Z celkového poctu.

Vékovou strukturu respondentt ukazuje graf 4. Nejmladsimu dotazovanému bylo 19 let,
nejstar§imu 75 let. Respondenti, ktefi uvedli evidentné nesmyslny vék (3, 99, 327 let),

byli z grafu vytazeni.

Graf 4: Struktura respondentii dle véku (vlastni zpracovani)
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Aby mohly byt vyhodnoceny jednotlivé otazky, byli respondenti rozd€leni do skupin
tzv. normovaného véku po 5 letech. Strukturu respondentii zachycuje graf 5. Nejvyssi
pocet respondenttt ma vékova skupina 23-27 let, nasleduje skupina 18-22 let a 28-32 let.
Nejvétsi pocet vyplnénych dotaznikli v téchto skupinach ptisuzuji pravé mozZnosti
vyplnit dotaznik Sifeny pfes socidlni sit’. Obecné lze fici, ze vzorek populace skupin do
véku 52 let je zastoupen vétSim pocCtem respondentli, coz je idealni rozlozeni pro
zjiStovani preferenci v pojiSténi osob, protoze vétSinou pravé na tyto skupiny maji

pojistovny zacilené jednotlivé produkty a jejich varianty.

Graf 5: Struktura respondentii dle normovaného véku (viastni zpracovani)
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Pro vyhodnoceni dotaznikii bylo dale potiebné zjistit nejvyssi dosazené vzdélani
dotazovanych. Vysledek zachycuje graf 6. 55 % dotazovanych je vysokoskolsky
vzdélanych, 40 % vystudovalo stfedni $kolu s maturitou a 5 % respondenttt ma vyuéni

list nebo zakladni vzdélani.
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Graf 6: Struktura respondentii dle nejvyssiho dosazeného vzdelani (viastni zpracovani)
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Jak vyplyva z grafu 7,. nejvice zastoupeno je u muzi i zen rozhodnuti pojistny produkt

sjednat dle svych potieb. Dale Zeny vice ,,slysi

vree

na doporuceni od znadmych, ptibuznych

a pratel ¢i sjednavaji produkt po kontaktu s obchodnim zastupcem, muze vice nez zeny

ovliviiuje reklama v médiich.

Graf 7: Ovlivneni rozhodnuti sjednat pojistny produkt dle pohlavi (viastni zpracovani)
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U vyhodnoceni dle vékovych skupin opét ptevladd trend rozhodovéani dle vlastnich
potfeb. V niz§im véku jsou respondenti ovlivnitelni obchodnim zastupcem a reklamou
v médiich, ve vy$sim veéku jsou tyto dva ovlivitovaci prvky nahrazeny ovlivnénim od
piibuznych a ptatel (graf 8).

Graf 8: Ovlivnéni rozhodnuti sjednat pojistny produkt dle vékovych skupin (vlastni
zpracovani)
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Vysledek rozhodovani dle nejvyssiho dosazeného vzdélani zobrazuje graf 9. Osoby
s vysokoskolskym vzdélanim se nejvice rozhoduji sami, avsak i zde je pomérné velka
¢ast respondentt rozhodujici se na zédkladé doporuceni od piibuznych a ptatel, mala ¢ast
je ovlivnitelnd obchodnim zastupcem. Vyuceni s maturitou a bez maturity se rozhoduji
dle svych potieb a 0soby se zakladnim vzdélanim jsou ovlivnitelné médii (zodpovédéla
pouze jedno osoba, coz je statisticky vzorek bez vypovidajici hodnoty).

Graf 9: Ovlivnéni rozhodnuti sjednat pojistny produkt dle dosazeného vzdeélani (viastni
zpracovani)
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U otazky, zda maji svého finan¢niho poradce, odpovédelo shodné 70 % muzil i Zen, ze
nikoliv (ma jej tedy pouze 30 % respondentt). V piipadé, ze svého poradce maji, 24 %
muzt s nim fesi vSechny své zalezitosti tykajici se pojisténi osob (u Zen to ¢ini 14 %,
avSak dalSich 12 % zen s nim fesi nad 50 % zalezitosti). V malé mife poradce vyuzivaji
ob¢ skupiny v zalezitostech pod 50 %.

Prevladajici trend u déleni dle dosazeného vzdélani je opét vidét v tom, Ze respondenti
nemaji svého poradce. V pfipad€, Ze jej maji, sluzeb poradce nejvice vyuzivaji
stfedoskolaci s maturitou a vysokoskolaci. U vyucenych bez maturity s nim fesi pod
50 % zalezitosti v 25 % ptipadi.

Graf 10 ukazuje, Ze 1 v rozdéleni dle vékovych skupin pievlada trend nemit poradce.
Nejvice zalezitosti s poradcem fesi vékové skupiny 28-32 let a 63-67 let. U této otazky
nelze vysledovat trend zvySujiciho se ¢i snizujiciho se poctu respondentli majici svého
poradce Vv zavislosti na véku.

Graf 10: Vyuziti sluzeb svého financéniho poradce dle vékovych skupin (viastni
zpracovani)
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Vétsina muzil i Zen preferuje sjednani produktu v kamenné pobocce pojistovny nebo po
kontaktu obchodniho zéastupce v pohodli domova. Pojistny produkt by si sjednalo online
zhruba 19 % muzu a 23 % Zen.

Obdobné preference vykazuje déleni dle dosazeného vzdelani (graf 11).
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Graf 11: Preference ve sjednadni produktu dle dosazeného vzdélani (vilastni zpracovani)
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Pti rozdéleni dle v€kovych skupin (graf 12) opét pfevazuje moznost sjednat produkt
v kamenné pobocce nebo doma za pfitomnosti obchodniho zastupce. Online by si
produkt ve vysoké mife sjednala skupina 28-32 let, 43-47 let a 58-62 let, coz svédci
0 vysoké mife pouZivani internetu 1 U vySSich v€kovych skupin, nikoli jen ,,u mladych®.
Spojitost by mohla byt nalezena v nedostatku volného ¢asu téchto skupin.

Graf 12: Preference ve sjednadni produktu dle vekovych skupin (vlastni zpracovani)
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Pted podpisem pojistné smlouvy si VSeobecné a Zvlastni pojistné podminky piecté
nebo spise precte necelych 77 % zen a 75 % muzt.

U déleni dle dosazeného vzdé€lani neni zavislost mezi dosazenym vzdélanim a faktem,
ze si klient pifeCte podminky pojistného produktu. OvSem u vysokosSkoldkl
a sttedoskolaki s maturitou se objevila skupina cca 5 % respondentt, kteti podminky
produktu nectou viibec. VéEtsina respondenti dle vzdélani si podminky bud’ spise precte
nebo precte.

Kazda skupina se dle v€ku chové jinak uvazliveé (graf 13), nelze zachytit obecny trend,
ze se zvySujicim vékem dochazi k uvazlivejsimu chovani pii ¢teni pojistnych podminek.
Ve vsech veékovych skupinidch do 67 let se objevuje skupina, kterd podminky spise
necte, avSak vétSina dotazovanych se podminkami produktu zabyva ¢i spiSe zabyva.

Graf 13: Precteni podminek produktu pred podpisem pojistné smlouvy dle vékovych
skupin (vlastni zpracovani)
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Cena pojistného za kryti zvoleného rizika hraje roli u obou pohlavi, v§ech vékovych
skupin i pti déleni dle dosazeného vzdélani, proto byla odpoveéd’ na otazku okolo 95 %
»ano, spise ano®“. Zbylych 5 % odpovédélo, ze cena spiSe nerozhoduje nebo
nerozhoduje.

V rozhodnuti, zda dotazovany preferuje platbu pojistného postovni poukazkou,
odpovédély pouze 4 zeny ze 111 dotazovanych zen a 1 muz ze 68 muzt kladné, ostatni

preferuji platbu bankovnim pfevodem.
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Platba poStovni poukazkou se v déleni dle ve€kovych skupin objevuje ve skupiné 18-22
let @ 0 néco vice ve skupinach 38-52 let, nicméné pocty respondentii preferujicich tuto
variantu jsou zanedbatelné. Dle dosazeného vzdélani se platba postovni poukazkou
objevuje vice u vyu€enych bez maturity.

Zhruba 30 % muzi a zen spiSe nepiemyslelo nebo nepfemyslelo nad jinou formou
zajisténi nez je sjednani pojisténi osob, okolo 70 % dotazovanych nad jinou formou
spiSe ptemyslelo nebo pfemyslelo.

Nejvice nad jinou formou zajisténi uvazuji vysokoskolaci, poté vyuceni s maturitou,
nasleduji osoby se zakladnim vzdélanim a vzdélanim stfednim s maturitou, nejméné
0 jinych variantach ptemysleji vyuceni bez maturity.

Ve vSech veékovych skupinach v grafu 14 prevldda odpoveéd ,,ano* ¢i ,,spiSe ano* na
otazku jiné formy =zajiSténi neZz sjedndni pojistného produktu pojiSténi osob.
S pfibyvajicim vékem tento trend navic roste (az do veku 63 let).

Graf 14: Jina forma zajisteni nez sjedndni pojisténi osob dle vékovych skupin (viastni
zpracovani)
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Pti hlaSeni Skodni udélosti jsou preference ve formé nahlaSeni velmi rozmanité. Ve
velké mife jsou zastoupeny vechny tfi moznosti. Zeny preferuji nejvice online hlaeni
stejné jako muzi, u Zen nasleduje moznost sepsani v kamenné pobocce, u muzi
kontaktovani obchodniho zastupce, zeny maji cetnost téchto dvou moznosti v opacném

potadi.
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Vysokoskoléci a respondenti se sttednim vzdélanim s maturitou preferuji vSechny tii
moznosti, z nichz nejvétsi Cetnost ma systém hlaSeni online. Vyuceni bez maturity a se
zakladnim vzdélanim preferuji nejvice nahlaSeni v kamenné pobocce a u vyucenych
S maturitou je rovnomérné rozdéleni mezi pobocku a hlasenim online.

Napfti¢ vékovymi skupinami do véku 62 let je velmi popularni systém hlaseni Skodni
udalosti online, nasleduje moznost nahlaSeni pfes obchodniho zédstupce a sepsani na
pobocce. Vysledky ukazuje graf 15.

Graf 15: Preference systému pri hlaseni Skodni udadlosti dle vékovych skupin (vlastni
zpracovani)
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V souétu 56 % zen a 74 % muzl nepreferuje ¢i spiSe nepreferuje moznost sjednat
pojisténi pro vice osob na jedné pojistné smlouve. 44 % zen a 26 % muzl spiSe
preferuje ¢i preferuje pojistnou smlouvu pro vice 0sob.

Pti déleni dle vzdélani opét u kazdé skupiny prevazuje ndzor, ze pojistnd smlouva je
spise pro pojisténi jedné osoby nikoli vice osob.

Podobny trend je zachycen v grafu 16. O pojisténi vice osob by byl nejvétsi zdjem do

veku 42 let, dale respondenti spiSe nepreferuji nebo vitbec nepreferuji tuto moznost.
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Graf 16: Preference sjednat pojisteni pro vice osob na jedné pojistné smlouvé dle
vekovych skupin (vlastni zpracovadni)
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Celkem 65 % dotazovanych muz a 55 % zen nema zajem nebo spiSe nema zajem
0 asisten¢ni sluzby k pojistné smlouveé. Pouze 13 % zen a 12 % muzi ma o asisten¢ni
sluzby zajem. Obdobny vysledek byl zaznamenan v déleni dle dosazené¢ho vzdelani.
Déleni dle véku v grafu 17 opét ukazuje, Ze je minimalni z4jem o asistencni sluzby.
Zéajem se mirn€ zvysuje v produktivnim véku a v dichodovém veéku (73-77 let).

Graf 17: Zdjem o asistencni sluzby dle vékovych skupin (vlastni zpracovani)

I EEEERREEEERR
90%

80%
70%

60% M spiSe ne

50% 1 spiSe ano
40% M ano

M ne
30%
20%

10%

0%

81



V ptipadé, Ze by respondenti méli zaplatit za asistencni sluzby do 100 K¢ mésicné, je
0 n¢ zajem jesté nizsi. 72 % muzil a 65 % zen se vyjadrilo, Ze neni ochotno ¢i spise neni
ochotno platit za asisten¢ni sluzby.

V déleni dle dosazeného vzdélani jsou pouze stiedoskolaci s maturitou a vysokoskolaci
ochotni za asisten¢ni sluzby platit, a to pouze cca 15 % z nich. Okolo 20 % je spise
ochotno za asisten¢ni sluzby zaplatit. Ostatni spiSe nejsou ¢i nejsou ochotni platit za
asisten¢ni sluzby.

Ptedchozi vysledky potvrzuje 1 graf 18. Platit za asistencni sluzby jsou ochotni
dotazovani v produktivnim véku do 42 let a posledni vékova skupina (73-77 let). AvSak
u vSech veékovych skupin pfevazuje nazor, ze za asistenéni sluzby spise nechtéji nebo
zcela nechtéji platit.

Graf 18: Zajem o placené asistencni sluzby dle vékovych skupin (vlastni zpracovani)
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Dle provedeného vyzkumu (které typy pojisténi by respondenti uvitali v blizké

budoucnosti) bylo v déleni dle vékovych skupin zjisténo nasledujici:

e O pojisténi déti maji zajem veékové skupiny 18-47 let, a to v rozsahu do 40 %
dotazovanych.

e O pojisténi rodiny byl nejvétsi zajem u vékovych skupin 18-27 let a 63-67 let.
U ostatnich skupin tento zajem neptevysuje 15 %.

e Naopak u pojisténi senioru byl zdjem zejména od veéku 58 let. U ostatnich

skupin z4jem nepiesahoval 10 % respondentt.
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Pojisténi sportovnich aktivit by nejvice ocenila skupina 18-22 let, a to 33 %
respondentii. Dale je zaznamenan zajem do véku 42 let (do 18 % respondentt)
a ve veékové skupiné 48-52 let okolo 7 % dotazovanych.

O pojisténi rizikovych aktivit (napf. horolezectvi, motorismus, bojové
sporty atd.) maji zajem veékové skupiny 18 -32 let, a to az u 65 % dotazovanych.
Pro ostatni skupiny je tento druh pojisténi zcela neatraktivni.

Pojisténi domacich mazlickd by uvitaly vékové skupiny 18-27 let ve 20 %
ptipadu, vékové skupiny 33-37 a 48-52 let by tento druh pojisténi uvitaly v 15 %
pripadi.

Nejzajimavéjsi vysledky byly zaznameniny u odpovédi ,,Zadny produkt bych
neuvital, mam vse, co potfebuji” v grafu 19. Tuto odpoveéd’ zobrazuje cervena
¢ast grafu, v modré ¢asti jsou zachyceny odpovédi respondentt, ktefi by uvitali
néktery z diive zminénych produkti. Vzhledem k vysoké cetnosti nezajmu
0 stavajici produkty je nutné cilit na kompletné novy typ produktu nebo skryté

potteby dotazovanych.

Graf 19: Pomeér zajmu a nezdjmu o stavajici pojistné produkty dle vékovych skupin
(vlastni zpracovani)
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U otazky, které pojisténi by si v ramci pojistné smlouvy respondenti sjednali / jiz si

sjednali, byly ziskdny odpovédi:

Zabezpeceni v pripadé smrti preferuji vSechny vékové skupiny do 55 %
dotazovanych. Nejdilezitéjsi je pro vékovou skupinu 38-42 let, nizsi, presto
vysoka dulezitost, je u skupin 18-27 let.

skupinu 18-22 let u 87 % dotazovanych, poté mirn¢ klesa a opét roste u vékové
skupiny 58-62 let.

Zabezpeceni pro piipad nemoci nebo jejich nasledku je dilezité téméf pro
vSechny skupiny (mimo vékové skupiny 43-47 let, 53-57 let a 68-77 let) do
53 % respondenti.

ZabezpeCeni pro piipad zavazného onemocnéni (napt. rakovina, demence,
slepota atd.) opét preferuji témét vSechny veékové skupiny. Nejvyssi preference
je u prvnich dvou skupin (18-27 let) 50 % a 52 % respondent.

Zhodnoceni finan¢nich prostfedkii od pojistného produktu pozaduje nejvice
vékova skupina 53-57 let. U ostatnich skupin zhodnoceni oéekava do 30 %
respondentl. Pokud klient poZaduje zhodnoceni financ¢nich prostredki, je to
mozné u kapitdlovych smluv a smluv investicniho zivotniho pojisténi, kde je
zfizena investi¢ni sloZka.

Zajisténi hypote¢niho uvéru je pozadovano nejvice u skupiny 33-37 let, v tomto
vékovém rozmezi vétSinou dochéazi ke koupi nemovitosti a pojistnd smlouva
slouzi pfedev§im k ucelu vinkulace nebo zajisténi rodiny v piipadé smrti
pojistnika/pojisténého. Zvyseny zajem o tento produkt je az do 47 let.

U respondentt v grafu 20, ktefi zodpovédéli, ze zadny produkt pojisténi osob
nepotiebuji (Cervena ¢ast sloupcil) je nutné najit alternativu, ktera by je oslovila,
a za kterou by byli ochotni vydat své penize. Nejvétsi nezajem zacina u véku
38 let a v nasledujicich tfech skupinach je znacny (az 60 % respondentit). Od
veéku 58 let opét roste a dosahuje az 100 % respondentd. Tyto vékové skupiny
snezdjmem o klasické pojiSténi osob jsou idealni mnozZinou pro nabizeni
produktu Pojisténi dlouhodobé péce, o kterém bude pojednano v podkapitole
4.3. Respondenti v modré c¢asti sloupce preferuji néktery z vySe zminénych

produktt.
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Graf 20: Pomer potreby a nepotreby pojisténi osob dle veékovych skupin (viastni
zpracovani)
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V dalsi sekci dotazniku bylo zjiStovéano, zda respondenti maji n&ktery typ pojisténi,

kolik smluv maji sjednano, zda jsou smlouvy stale aktivni a Kolik plati na mési¢nim

pojistném.

U kapitalového zivotniho pojistént byly zjistény nésledujici informace:

27 % respondenti ma sjednanou jednu smlouvu kapitdlového zivotniho
pojisténi, 4 % maji dvé smlouvy a 6 % dotazovanych ma vice nez dvé smlouvy
tohoto typu. Rozdéleni poctu smluv dle v€kovych skupin ukazuje graf 21.

Z celkového poctu 66 smluv je 71 % sjednano déle nez tii roky, ostatni smlouvy
jsou sjednany kratsi dobu nez tfi roky (graf 22).

V 88 % piipadld je produkt stale platny, u5 % respondentd doslo ke zruseni
smluv a 7 % dotazovanych nékteré z produktti kapitalového pojisténi zrusilo.

36 % smluv je sjednano u Ceské pojistovny, 16 % u Kooperativy, u Aegonu,
CPP a AXA zivotni pojistovny je shodné 5 % smluv respondenti (graf 24).
Nejvyssi procento respondentll (29 %) je ochotno za produkt mésicné zaplatit
301-500 K¢, 27 % plati 501-800 K¢, nad 2000 K¢ plati mésicné 9 % klientt
(graf 23).
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Graf 21: RozlozZeni smluv kapitalového Zivotniho pojisténi dle vekovych skupin (viastni
zpracovani)
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Graf 22: Délka trvani smluv kapitdalového Zivotniho pojisténi (vlastni zpracovani)
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Graf 23: Predepsané mésicni pojistné kapitdalového Zivot. poj. (vlastni zpracovani)
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Graf 24: Podil jednotlivych pojistoven na kapitalovém zivot. poj. (vlastni zpracovani)
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U investicniho zivotniho pojisténi byly zjistény nasledujici informace:

Investi¢ni Zivotni pojisténi mé sjednano pouze 45 respondentll, coz €ini 25 %
ze 179 dotazovanych (20 % ma sjednanou jednu smlouvu, 3 % ma sjednano
2 smlouvy a 2 % vice nez 2 smlouvy).

69 % smluv je sjednano delsi dobu nez tfi roky, 14 % smluv je sjednano 2-3
roky, 12 % smluv je sjednano 1-2 roky a 5% smluv je sjednano v obdobi
3 mésice az 1 rok.

V 88 % piipadd jsou produkty stale platné, u 10 % smluv jsou nékteré jiz
zruseny a 2 % pojistnych smluv je jiz zruseno.

24 % smluv je sjednano u Ceské pojistovny, 17% smluv u Allianz
a Kooperativy, u Aegonu je 12 % smluv, u CPP 5% smluv a u AXA Zivotni
pojistovny jsou 3 % pojistnych smluv (graf 25).

Ptredepsané mésicni pojistné ¢ini v 37 % 501-800 K¢, v 21 % 1001-1500 K¢,
v 18 % 801-1000 K¢, dalsi rozd€leni ukazuje graf 26.
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Graf 25: Podil jednotlivych pojistoven na investicnim zivot. poj. (vlastni zpracovani)
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Graf 26. Predepsané mésicni pojistné investicniho zZivot. poj. (vlastni zpracovani)
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U rizikového Zivotniho pojisténi byly zjistény nésledujici informace:

Rizikové zivotni pojisténi mé sjednano pouze 27 respondentli, coz ¢ini 15 %
z celkovych 179 dotazovanych (13 % ma sjednanou jednu smlouvu, 2 % ma
sjednano 2 smlouvy a jeden ¢loveék vice nez 2 smlouvy).

68 % smluv je sjednano delsi dobu nez tfi roky, 11 % smluv je sjednano 1-2
roky, u 7 % dotazovanych figuruje jina doba.

97 % produktt je stale platnych, u 3 % smluv jsou jiz nékteré produkty zruseny.
25 % smluv je sjednano u Kooperativy, 21 % u Ceské pojistovny, u CPP a AXA
zivotni pojistovny je shodné 4 % smluv a u Aegonu 3 % smluv (graf 27).
Predepsané mési¢ni pojistné Cini v 35 % ptipadt 100-300 K¢, ve 23 % 501-800
K¢, v 19 % 301-500 K¢, dalsi rozdéleni ukazuje graf 28.

Graf 27: Podil jednotlivych pojistoven na rizikovém Zivot. poj. (vlastni zpracovani)
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Graf 28: Predepsané mésicni pojistné rizikového zivot. poj. (vlastni zpracovani)
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U ryze urazového pojisténi byly zjistény nasledujici informace:

Pouze 17 respondentll ma sjednanou jednu smlouvu ryze urazového pojisténi,
coz ¢ini 10 %, 2 dotazovani maji dvé smlouvy a dalsi 2 dotazovani vice nez dvé
smlouvy (coz ¢ini dohromady 2 % z celkovych 179 respondentu).

68 % smluv je sjednano delsi dobu nez tfi roky, 14 % smluv je sjednano 1-2
roky, 3 mésice az 1 rok a 2-3 roky figuruje u 9 % dotazovanych.

95 % produktu je stale platnych, 5 % smluv je jiz zruseno.

28 % pojistnych smluv je sjednano u AXA Zivotni pojiStovny, 24 % je sjednano
shodné u Ceské pojistovny a Kooperativy a poslednich 24 % u jiného institutu
(graf 29).

Predepsané mésicni pojistné Cini v 64 % ptipadt 100-300 K¢, ve 14 % 801-1000

K¢, dalsi rozdéleni ukazuje graf 30.
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Graf 29: Podil jednotlivych pojistoven na ryze urazovém poj. (vlastni zpracovani)
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Graf 30: Predepsané mésicni pojistné ryze urazového poj. (viastni zpracovani)
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5 NAVRHY RESENI

5.1 Navrhy FeSeni vyplyvajici z analyz a konkurenéniho prostiredi

Po srovnani jednotlivych pojistoven a na zadkladé provedenych analyz je nutné
navrhnout opatieni v n€kolika oblastech, a to v oblasti lidskych zdroja, technického
rozvoje, pojistného trhu azvySeni konkurenceschopnosti, které jsou v souladu
s legislativou Ceské republiky.

Zakladnim prvkem pro pojistovnu je obchod, proto je dilezité vytvotit kvalitni sit’
zejména interniho obchodu. Navrhuji uvazlivé vybérové fizeni jednotlivych poradcti na
zaklad¢ jejich piedchozich zkuSenosti s obchodni ¢innosti spolu se vstupnim testem
finan¢ni gramotnosti. Déale by méli byt poradci prubézné zkouseni ze znalosti novych
produktti a mél by byt zaveden systém sankci a odmén v piipad¢ kvalitné ¢i nekvalitné
odvedené prace. Navrhuji omezeni mnozstvi udélovanych vyjimek a dbala bych na
dusledném dodrzovani pravidel, ktera museji platit pro vSechny stejné. Kromé toho je
nutné zajistit pravidelna skoleni jak poradci, tak zaméstnancii. Naplni téchto skoleni by
byly nové produkty, pravidla sjednavani a v zavéru by byly stanovovéany kratkodobé
i dlouhodobé cile obchodnich zastupcti i zaméstnanci v souladu se strategii celé
spolecnosti. Externi sit’ poradcl 1ze motivovat dobfe nastavenym systémem provizi,
riznymi soutéZzemi, sestavovanim zebficki vykonnosti, S neaktivnimi ziskateli je
naopak nutné rozvazat spolupraci.

V ramci analyzy soucasného stavu pojistného trhu byl zmapovan trh pojistovnictvi.
Mezi hlavni hra¢e na trhu patfi Ceska pojistovna, Kooperativa a Pojistovna Ceské
spotitelny. AvSak kromé téchto pojiStoven plsobi na Ceském trhu velké mnozstvi
dalSich pojistoven. Z toho vyplyva, ze pojisStovaci trh je nasycen a o stavajici produkty
neni piili§ zajem. Pokud si AXA Zivotni pojistovna bude chtit udrzet alespon stavajici
pozici na trhu, pfipadné ji navysit, je nutné najit tzv. ,diru na trhu®, objevit
neuspokojené potiteby potencialnich klientl. V soucasnosti moZnost vidim ve dvou
smérech, a to v pfidatnych sluzbach ¢i zlepSeni kvality téchto sluzeb, protoze pojistné
na smlouvu nelze snizovat donekonecna. Napft. ve vytvoreni propracovanéjsiho systému
asisten¢nich sluzeb, obdobné fungujicich jako bonus u povinného ruceni. U Zivotniho

pojisténi by mohly byt nabizeny preventivni prohlidky u l€kaiti riznych specializaci
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zdarma, tim by si pojiStovna vytvofila monitorovaci systém a statistickd data by
slouzila k odhadu poctu skodnich udalosti v nasledujicim obdobi, ¢i asistence v dobé
nemoci nebo 1€¢by urazu (donaska nakupu, postarani se o déti, uklid bytu atd.). Druhou
moznosti je vytvoieni nového produktu — Pojisténi dlouhodobé péce.

V ramci technického rozvoje z prizkumu nejblizsich konkurentd vyplyva, ze by AXA
zivotni pojistovna méla v nejblizs§i dobé nabidnout klientim klientsky profil, ptes ktery
bude mozné hlasit nekteré zmeény, aniz by klient musel vypisovat papirovy formulaf.
Pro Kklienty je dualezitd i mozZnost hlasit pojistnou udalost online, ¢imZ ve spojeni
s klientskym profilem vznikne pro klienta uceleny informacni systém o jeho pojistnych
smlouvach s moznosti pozorovat prubéh Setfeni Skodni udalosti a ménit nékteré osobni
udaje. Tteti rozvojovou oblasti by méla byt moznost sjednat pojistnou smlouvu online.
Tato moZznost klientim uSetii ¢as, protoze pokud vi, ktery produkt chtéji, sjednaji si jej
pres interaktivni formulaf, ve kterém nebude chybét pole s napovédou nebo moznosti si
dodate¢né sjednat schuizku s poradcem v pfipadé nejasnosti. Pojistovna s moznosti

online sjednani uSetii na provizi poradce.

5.2 Navrhy reSeni vyplyvajici z dotaznikové studie

V dotaznikové studii byly vyhodnoceny odpovédi od 179 respondenttl, kteti dotazniky
k vyplnéni ziskali bud’ v papirové podob¢ nebo prostiednictvim digitalni distribuce pies
socialni sit’ nebo e-mail. Tim bylo docileno toho, Ze se k vyplnéni dostaly vSechny
vékové skupiny napii¢ kraji celé Ceské republiky. Nejmladiimu respondentovi bylo
19 let, nejstarsimu 75 let. V déleni dle normovaného véku po péti letech byl ziskan
vypovidajici vzorek skupin od 18 let do 52 let v€ku. V jednotlivych vékovych
skupinach bylo zastoupeno 5 az 65 ¢lent.

Byla nastavena tii kritéria pro vyhodnoceni u kazdé otazky, a to dle normovaného véku,
dle nejvysSiho dosazeného vzdélani a dle pohlavi. Z odpovédi na jednotlivé otazky
vyplynuly nésledujici informace. Nejvice respondentli se rozhoduje sjednat produkt na
zaklade svych potieb, cast produkt sjednd po kontaktu obchodniho zéstupce a ¢ast da na
doporuceni od ptatel a zndmych. VétSina respondentli nema svého finanéniho poradce,
proto zde vidim pro interni obchod moznost prosadit se pfi oslovovani klientti a navazat
s nimi dlouhodobéjsi spolupraci pii souasném zkvalitiovani sluzeb pojistovny. Pii
sjednani produktu respondenti preferuji vSechny tii distribu¢ni kanaly: online sjednani,

po kontaktu obchodniho zéstupce i1V kamenné pobocce. Pii hldseni Skodni udalosti

93



Klienti preferuji moznost online hlaseni. Z toho vyplyva, ze je dulezité co nejdrive zfidit
moznost online sjednani smluv a klientsky profil pro hlaSeni Skod online. Zajem o
asisten¢ni sluzby je nizky a 0 placené asistenéni sluzby jesté nizsi, proto rozvoj
pridatnych sluzeb nespatiuji jako zasadni rozhodovaci prvek ovliviiujici klienta pfi
sjednani produktu. Dotazovani ani nepreferuji ve vétSing piipadii moznost sjednat
pojisténi pro vice osob na jedné pojistné smlouvé. Z tohoto diivodu neni nutné vyvijet
nové¢ typy formulaii pro sjednavani pojisténi vice osobam v ramci jedné pojistné
smlouvy. Kromé sjednani pojistné smlouvy vétSina respondentti piemysli i nad jinymi
formami zaji$téni, z tohoto divodu se zde otevird moznost nabidnout klientovi bud’
néktery z finan¢nich ¢i investicnich produktti, a nebo zcela novy pojistny produkt
slouzici pfedevsim K zajisténi klienta na staii.

V druhé casti byla zkoumdna skladba jiz sjednanych produkti pojisténi osob
u respondentli. Nejcastéji maji dotazovani sjednany smlouvy kapitadlového Zzivotniho
pojisténi, a to del$i dobu nez 3 roky, nejvice u Ceské pojistovny a Kooperativy. Tento
typ pojisténi byl u klientd obliben zejména diive pfed vytvoifenim investi¢niho
zivotniho pojisténi. VEétsinou je pro klienta vynosnéjsi, a proto se pojistovny ¢asto snazi
vyuzit u klienta neznalosti pojistovaciho trhu a vynutit zruseni produktu s naslednym
sjednanim IZP. Osobné& bych klientim doporugéila tento typ smluv nerusit.

Dale respondenti preferuji smlouvy investicniho Zivotniho pojisténi, u kterych je
nastaveno i vys§i mési¢ni lhitni pojistné. Kromé CP a Kooperativy se v odpovédich
objevuje ve vysoké mife 1 Allianz a Aegon. Tento druh pojisténi ma v sobé& 1 investi¢ni
slozku. Od zvolené investicni strategie a vynosnosti fondl, do kterych pojistovna
investuje prostfedky, se odviji celkovd hodnota vynosl. Velkou c¢ast pojistného
pojistovny ziskavaji pravé zIZP, proto povazuji za dilezité zachovat tento typ
produktu.

Produkty rizikového Zivotniho pojiSténi jsou nejoblibenéjsi u Kooperativy a ryze
urazové pojisténi u AXA Zivotni pojistovny.

Po analyze je zfejmé, ze jsou na trhu klienti, ktefi nemaji sjednany zadny z produktd
nebo ti, kterym zadny dosavadni produkt nevyhovuje, proto je mozné realizovat produkt

Pojisténi dlouhodobé péce.
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5.3 Navrh nového pojistného produktu

Vzhledem ke zjisténi mezery na pojistném trhu, obecnému starnuti populace,
vysledkiim vyplyvajicich z prizkumu vnéjSiho, oborového, vnitiniho prostiedi,
provedené SWOT analyze, popisu marketingového mixu a vyhodnoceni dotaznikové
studie, doporucuji zavedeni nového produktu Pojisténi dlouhodobé péce.

Jak ukazuje celosvétova skutecnost poslednich 20 let, rapidné se snizuje porodnost
a roste ocekavana primérna délka doziti. V tuto chvili se odhaduje, ze v roce 2030 bude
celosvétové zhruba jedna miliarda lidi ve véku 65-79 let a vék 80+. Mezi ,,nejstarsi‘
regiony v soucasnosti patii Evropa a Japonsko, poté nasleduje Latinska Amerika a Asie.
Potieba produktu vychazi ze skutecnosti, ze pée o seniory je nakladnéjsi, snizuje se
staitem dotovany rozsah péce a malokdo mize v produktivnim véku opustit zaméstnani,
aby se staral o svého blizkého ve star§im véku [57].

Vice nez skute¢ny vek jedince je dulezity jeho zdravotni stav a stupen zavislosti.
Zdravotni rozdily a stupen zavislosti se mohou zna¢né lisit u riznych v€kovych skupin
i v ramci jedné ve€kové skupiny. Produkt spociva v podpofe osob, které ztrati schopnost
se o sebe postarat pii chronickém onemocnéni, nemohoucnosti nebo pii zhorSeni
kognitivnich funkci. Podpora v sobé zahrnuje medicinské, socidlni a spolecenské

aspekty v kombinaci se staitem podporovanym systémem péce o seniory [57].

vvvvvv

v

nejlevnéjsi je prevence. Nésleduje rozsah péce, ktery je obstaravan v domacim prostiedi
klienta, persondl doch4zi do domécnosti a zajistuje nékteré ¢innosti. Za drazsi rozsah
péCe je povazovan systém péce o klienty v nemocnici nebo peCovatelském domée
a nejndkladnéjsi je péce o klienty v termindlnim stadiu nemoci s nejvy$Sim stupném
zavislosti, kdy je nutné zajistit kompletni servis péce o klienty, v€etné zdravotnické
sluzby a zvyseného mnozstvi medikace [57].

Spolecnost Swiss Re navrhla klasifikaci komplexnich aktivit tykajicich se Cinnosti
spojenych s zitim bez nutnosti pomoci ostatnich (ADL — activities of daily living)
a technickych aktivit obstaravajicich chod domacnosti (IADL — instrumental activities
of daily living). Mezi aktivity ,,ADL* patfi: osobni hygiena, oblékani, chilize
a premistovani bez dopomoci, pohyblivost a stravovani be cizi pomoci. Mezi aktivity

»IADL* patfi doméaci prace, nakupovani, schopnost zachézeni s finan¢nimi prostredky,

dodrzovani spravného davkovani 1ékt a schopnost socializace [57].
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Graf 31: Rust nakladui pri riiznych stupnich zavislosti [57]
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V soucasnosti je okolo 70-90 % domaci dlouhodobé péce zajistovano ¢leny rodiny
a 90 % péce je zabezpeCovano bez naroku na penézni kompenzaci. Konkrétné v Evropé
zajistuji 75 % domaci péce rodinni prislusnici, v Japonsku je péce bézna a vychazi
Z jejich pojeti tradic. V n&kterych statech jako Francie, Némecko, Korea, Cina, Indie,
Kanada nebo Brazilie je zodpovédnost za zavislé rodi¢e upravena zakonem [57].

Bylo zjisténo, ze mezi rizikové faktory pro nemohoucnost ve vysSim veéku lze
povazovat demografické hledisko, zejména starnuti populace, konkrétni zdravotni stav
jedince a mnozstvi chronickych onemocnéni (napf. hypertenze, diabetes, arthritida,
nadorové onemocnéni, cévni mozkova piihoda atd.). Oslabeni kognitivnich funkci
predurcuje nutnost uziti produktu LTC. Mezi dalsi faktory se fadi zZivotni styl jedince
(napf. koufeni, nizky stupen fyzické aktivity, obezita atd.) a socidlné-ekonomické
prostiedi [57].

Na zaklad¢ komplexni dlouhodobé péce by mél byt vytvofen produkt soukromé
dlouhodobé péce, ktery doplituje socidlni systém uréeny pro seniory a zaroven by mél
byt ucinny a efektivni a mél by mit vhodné zvolenou miru rizikovosti pro pojistovnu,
ktera bude produkt nabizet na Ceském trhu. V mife rizikovosti se odrdzi vyse pojistného

za produkt LTC.
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Celkové pojistné se stanovuje v zavislosti na trech faktorech, a to pravdépodobnosti, ze
se klient stane zavislym na pomoci okoli, zdvaznosti a stupni zavislosti a o¢ekavanych
prumérnych nakladech na péci vyplyvajicich z LTC produktu. Zavislost na okoli roste
s vékem Ttucastnika pojisténi a je pravdépodobnéjsi u zen. Primérna doba uzivani
zdravotnické péce nebo bydleni v domé seniorti je 800 dni dle prizkumu ve Velké
Britanii [57].

Odhad nakladt na klienta je komplexni problematika, avSak pro samotné klienty je
vetsinou tézké ohodnotit §ifi rizika vzniku Skodni udalosti. Klienti nejsou schopni plné
posoudit hodnotu LTC produktu, proto casto véhaji sjeho sjednanim. Obecné
0 moznostech pojisténi premysleji osoby ve ve€ku 50 let a vice, zejména 5-10 let pred
vznikem né&jakého ze stupiii zavislosti. V tomto obdobi jiz produkt nelze sjednat nebo
se vysoké riziko promitne do enormné vysokého pojistného za produkt LTC [57].
Pojisténi dlouhodobé péce je pojisténi pro pripad bezmocnosti, ktera vyzaduje opakujici
se pomoc pojisténému od jiné osoby pfi zajisStovani alesponn nékterych jeho zakladnich
potteb. Miize jit o jakoukoli osobu (napfiiklad zdravotni sestra ¢i néktery z rodinnych
ptislusniki). Pojistény si pii sjednavani pojisténi sam zvoli denni davku, kterou mu
pojistovna v ptipadé bezmocnosti bude hradit. Podle stupné bezmocnosti (25 %, 50 %,
100 %) pojistovny hradi jen urcité procento z této davky [58].

Tento druh pojisténi je spiSe dlouhodobéjsiho charakteru. Pojistovny si proto urcuji ve
srovnani s jinymi produkty delsi ¢ekaci dobu (vétSinou jednoletou az tiiletou). Po tuto
dobu pojistitel neplni ndhradu, az na vyjimku, kterou je bezmocnost nasledkem urazu.
V tomto ptipad¢ pojistovna poskytuje davky diive [58].

Nasledujici podkapitoly budou vénovany popisu fizeni zmény, casovému
harmonogramu zmény a budou analyzovana rizika pii zavadéni zmény, tedy produktu

Pojisténi dlouhodobé péce. V praxi je aplikovan Lewiniiv model zmény.

5.4 Postup pri Fizeni zmény

Po zmapovani konkurencéniho prostfedi v oblasti pojistovnictvi bylo zjisténo, ZzZe
vSechny pojistovny se primarné zamétuji na investicni Zivotni pojisténi nebo rizikové
Zivotni pojisténi, Zadna spolecnost nema nyni v nabidce produkt LTC. Z tohoto divodu
je velmi vyhodné produkt na trhu pfedstavit jako prvni, protoze z této konkurencni

vyhody vyplyva, ze by bylo mozné zaujmout vysoké procento trhu.
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Produkt LTC je znamy jiz v zahraniéi, proto jedna z cest je ziskat informace a materialy
k produktu od matefské spolecnosti, dalsi moznosti je vytvoreni zcela novych pravidel
pro produkt korespondujicich s potiebami ¢eského prostiedi. Pro rozbor rizik v ramci
prace bude pouzita druha varianta.

V prvnim kroku je nutné zanalyzovat trh, kde byla zjiS§téna mezera — produkt zadna
pojisStovna nenabizi. Ve druhém kroku je nutnd spoluprace produktového
a marketingového useku spolecnosti, které vymysli napln, podminky a fungovani
produktu LTC. Poté¢ je nutné oslovit pojistné matematiky spole¢nosti, aby vytvofili
sazby pro produkt a spocitali bézné pojistné pro rizné vékové skupiny. Pied zavedenim
produktu je potiebnd komunikace sunderwritingovym oddélenim, které promysli
rizikové faktory vyskytujici se ve spoleénosti, které mohou ovlivnit ziskani nebo
zamitnuti pojistky. V poslednim kroku je nutné vytvofit kampan, aby byl vytvofen
zajem o produkt.

Po navrzeni jednotlivych krokii zmény je nutné urcit nositele a sponzora zmény, aby
zavedeni produktu probihalo dle ¢asového harmonogramu hladce a pfipadné vyvstalé
problémy byly hned feSeny. Impuls zavedeni zmény by mél vzejit od generdlniho
feditele. Nositelem zmény je stanoven vedouci produktového oddéleni, ktery se
Vv piipad¢ nejasnosti mize obratit na generalniho feditele. Sponzor zmény bude prave

generalni feditel spolecnosti, ktery se bude zodpovidat matetské spolecnosti v Patizi.

5.5 Casovy a obsahovy harmonogram zavadéni produktu

1.  Zmapovani trhu — marketingové oddéleni zmapuje potieby trhu, pozadavky
klient a zjisti mezery na trhu. Vyzkum lIze provést bud’ pfimym dotazovanim,
telefonickym kontaktovanim stavajicich klienti prfes call centrum nebo
vyplhovanim dotaznikd. Motivace za komunikaci dotazovanych s pracovniky
pojistovny miize byt poskytnuti slevy na aktudlné nabizeny produkt. V ptipadé
nedostatku pracovnich sil 1ze prizkum objednat externé, napt. od firmy Deloitte.
V této varianté je nutné pocitat s vy$Simi naklady a delSi dobou potfebnou pro
shromazdéni potfebnych tidaji. Odhadovana doba pro plnohodnotny vyzkum je 3
meésice.

2. Brainstorming produktového a marketingového oddéleni — na zakladé vyzkumu

potteb potencidlnich zdkaznikl je nutné vytvofit déleni (stupné zavislosti) a napln
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produktu, pojistné podminky, vyluky z pojisténi a cekaci dobu (tj. doba, ktera
musi uplynout od pocatku pojisténi a hlaSenou Skodni udalosti, aby byly splnény
podminky pro plnéni, napf. pro produkty invalidity zplGsobené nemoci byva
vétsinou jeden rok). Odhadovana doba jsou 4 mésice.

Konzultace s pravnim oddélenim — navrzené Pojistné podminky produktu LTC,
Zvlastni pojistné podminky a vyluky z pojisténi je nutné konzultovat s pravnim
oddélenim, aby nedoslo k rozporu s legislativou Ceské republiky. Odhadovana
doba je 1 mésic.

Pojistna matematika a statistické ukazatele — pro zajisténi vynosnosti produktu je
nutné navrhnout sazby produktu, vytvofit modely, vypocitat bézné pojistné
a porovnat je s naklady v pfipadé riznych modelovych situaci hlaSenych skodnich
udalosti. Vypocty se budou opirat o statistické a demografické ukazatele znamé
pro Ceskou republiku a zvefejiiované Ceskym statistickym ufadem. Odhadovana
doba jsou 3 mésice.

Konzultace ratingu (navySovéni) a rizikovych faktorti populace pro pojisténi —
oddéleni, které hodnoti zdravotni stav klientli a zpracovdva ndvrhy pojistnych
smluv stanovi limity pro zdravotni prohlidky (napf. potieba provedeni
klidového/zatézového EKG, zméteni krevniho tlaku, laboratorniho vysetieni krve
a moci, specifickych testil na demenci atd.), podpisové limity nadfizenych, limity
pro zajisténi a rizikové faktory populace pro pojisténi. Mezi tyto faktory muze
patfit napt. koufeni, obezita, Zivotni styl klientl, rodinnd anamnéza pro
Alzeimerovu chorobu, pro demenci, demografické udaje atd. Odhadovana doba
jsou 2 mésice.

Schvéleni produktu LTC a zajisténi zajistitelem — pro pozadované vysoké limity
denni davky v pfipad€ Skodni udalosti je nutné mit dopiedu produkt schvélen
zajistitelem, ktery v pfipad¢ pojistné udalosti pfevezme povinnost Casti plnéni
klientovi. Odhadovana doba je 14 dni.

Néavrh formulafe produktu LTC — produktové oddéleni navrhne formular zadosti
0 pojisténi, véetné otazek zdravotniho dotazniku. Odhadovana doba je 14 dni.

Zaskoleni ziskateli externi a interni sit¢. Odhadovana doba je 14 dni.
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9.  Kampan k produktu — ptedstaveni produktu a vytvotreni zajmu o produkt / dojmu,
ze produkt lidé bud’ potiebuji pro sebe nebo pro své blizké. Odhadovana doba je
1 mésic.

10. Vyhodnoceni uspéSnosti produktu v pribéhu jeho nabizeni — zjisténi, zda je
produkt uspésny, zda je o néj zdjem, zjisténi povédomi o produktu u cilovych

skupin a porovnani s naklady na uvedeni produktu LTC na trh.

5.6 Analyza rizik pri zavadéni produktu

Riziko v obecném znéni znamena vystaveni se nepiiznivym okolnostem. Pro fizeni
podnikatelskych rizik je mozno riziko chédpat jako moznost, ze s urcitou
pravdépodobnosti dojde k udalosti, jez se lisi od predpokladaného stavu nebo vyvoje.
Riziko zahrnuje jak samotnou pravdépodobnost, tak kvantitativni rozsah dané udalosti
[59].

Podnik se pii zavadéni zmény snazi mozna rizika analyzovat a kona takové kroky, aby

se jejich dopad minimalizoval.

5.6.1 Indentifikace rizik

1.  Nositel zmény — nevhodny vybér osoby, kterd nema ptirozenou autoritu, kterd
neumi skloubit participaci jednotlivych odd€leni na zméné.

2. Odhadnuti potieb potencidlnich zékaznikti — pokud dojde ke Spatnému odhadu,
zakaznici misto pfipravené¢ho produktu LTC voli jiny produkt nebo substitut
produktu.

3. Vypocet sazby a pojistného — vzhledem k novému produktu na trhu mohou byt
sazby nastavené Spatn¢ a produkt bude prodélecny.

4.  Prvenstvi v zavedeni produktu LTC — zvySené ndklady pii uvedeni produktu,
piipravit trh, aby byl o produkt zajem.

5. MozZnost zamitnuti konceptu produktu zajistitelem — zajistitel nemusi schvalit
limity a pojistné podminky produktu.

6. Nastaveni ¢ekaci doby — pfi chybném nastaveni dojde k plnéni vétsiho mnozstvi
Skodnich udalosti, a tim padem k prodéle¢nosti produktu.

7. Kampan produktu, nacasovani zmény — lidé nemusi byt pfipraveni na produkt,

kampan nezacili dobfe na jednotlivé skupiny a produkt se nebude dobte prodavat.
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8.  ZaSkoleni ziskateli — Vv pfipadé nedostatecného proskoleni ziskateli bude
prodejnost produktu nizka.
9.  Konkurence — jeji podcenéni, konkurence mutize s produktem piijit rychleji nebo

ve stejnou dobu, ziska tim vétsi procento trhu.

5.6.2 Ohodnoceni rizika

Jednotliva rizika, kterd pfi zavedeni produktu vyplyvaji, a byla popsana vyse, budou dle
nasledujici stupnice ohodnocena dle pravdépodobnosti vyskytu (0,1-5, riziko s nulovou
pravdépodobnosti neexistuje) a bude posouzen dopad na zavadéni produktu.

Tabulka 11: Stupné dopadu pro rizika spolecnosti (viastni zpracovani)

stupent dopadu Dopad

téméf neznatelny — velmi maly (0,1-1,0)

drobny — maly (1,1-2,0)

vyznamny — stedni (2,1-3,0)

velmi vyznamny — vysoky (3,1-4,0)

g B W e

nepfijatelny — velmi vysoky (4,1-5,0)

Tabulka 12: Viastni ohodnoceni pravdépodobnosti a stupné dopadu pro rizika
spolecnosti (viastni zpracovani)

identifikace |rizikovy faktor pravdépodobnost dopad
1. nositel zmény 1,0 4,0
2. potieby zakaznikli 3,0 50
3. pojistna matematika 1,2 4,9
4. prvenstvi v zavedeni 4,0 0,8
5. zamitnuti zajistitelem 0,5 4,8
6. ¢ekaci doba produktu 0,3 1,5
7. nacasovani zmény 1,4 1,4
8. zaSkoleni ziskatelu 2,2 45
9. konkurence 2,5 2,5

5.6.3 Maparizik
Na podklad¢ vlastniho ohodnoceni pravdépodobnosti a stupné dopadu pro rizika

spolecnosti pii zavadéni nového produktu byla vytvofena mapa rizik.
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Graf 32: Mapa rizik (viastni zpracovani)
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5.6.4 Nastroje sniZovani rizika

Néstroje fizeni rizik v urcité situaci urcuji charakteristiky rizika samotného. Kazdy
z téchto nastroji by mél byt pouzit v situaci, kdy je nejvyhodnéj$im a nejméné
nakladnym zptisobem dosazeno cile v podobé snizeni ¢i uplné eliminace rizika. Mezi
jednotlivé nastroje patii: redukce rizika, pfeneseni rizika na jiny subjekt, pfeneseni
rizika pojisténim, vyhnuti se riziku, podstoupeni (retence) rizika [60].

Tabulka 13: Doporucené metody pro reseni problému rizika ve spolecnosti [60]

Vysoka pravdépodobnost Nizka pravdépodoebnost
Vysoka tvrdost Wyhnuti 22 riziku, redukce Pajigténi
Nizka twrdost Retence a redukce Retence

V tabulce 14 jsou identifikovany jednotlivé druhy rizik a navrzeny metody pro jejich
snizeni. Jako malo pravdépodobné s nizkym dopadem byla identifikovdna rizika ¢. 4
(prvenstvi v zavedeni) a €. 5 (zamitnuti zajistitelem). Tato rizika potfebuji minimalni
dohled a minimalni stupenn oSetfeni. Nejvice rizik spada do kategorie ,retence
a redukce®, tzn. rizika s vysokou pravdépodobnosti, avsak mirnym dopadem, proto je

nutné jim vénovat vétSi pozornost. Riziko ¢. 6 (Cekaci doba produktu) je oSetfeno

102



zajisténim. Zadna rizika nebyla vyhodnocena jako ta, kterym je nutno se vyhnout
a proto neuskute¢nit zamysleny plan zavedeni produktu LTC.

Tabulka 14: Pouzité metody pro snizeni jednotlivych druhi rizik (vlastni zpracovani)

identifikace | rizikovy faktor snizovani rizika
1. nositel zmény retence a redukce — pripravenost, informovanost
2. potieby zakaznikl retence a redukce — peclivy vyzkum

retence a redukce — pripravenost, zjisténi
pojistna matematika |informaci

prvenstvi v zavedeni |retence

zamitnuti zajistitelem | retence

¢ekaci doba produktu | pfeneseni rizika na zajistitele

nacasovani zmeény retence a redukce — pfipravenost, informovanost

zaskoleni ziskatell | redukce — vyssi usili, opakovana $koleni
konkurence retence a redukce — pripravenost, informovanost

X | N |0~ W

5.7 Zhodnoceni zavedeni nového produktu

Produkt PojiSténi dlouhodobé péce se opird o sociodemografické pozadavky a v tuto
chvili se jednd 1 o skryté pozadavky klientli, ktefi vzhledem k funkénosti socidlniho
systému nedokazi zatim zcela docenit piinosy produktu. Nicméné od roku 2013 se
0 tento produkt zajima i Ministerstvo prace a socialnich véci, proto je pojisténi LTC
vyhledové perspektivni. Vzhledem k témto aspektim byl v praci rozebran postup
zavadeéni tohoto produktu.

V kapitole fizeni zmény byly nastinény dva mozné postupy zavedeni produktu. Prvni
postup zahrnuje ziskani informaci ze zahrani¢i, kde AXA Global Life necel¢ dva roky
monitoruje nasazeni pilotniho projektu LTC v Némecku a Spanélsku. Druhou moZznosti
je vytvofeni podminek produktu na miru Ceské republice pfimo AXA Zivotni
pojistovnou. Druhd moznost je ¢asov€ narocnéjsi, avSak mohla by byt na ¢eském trhu
zékladnich informaci z pilotniho projektu a vytvofeni produktu s ohledem na ¢eskou
mentalitu a potfeby ¢eskych klientt.

Dale byl sestaven Casovy a obsahovy harmonogram zmény a byla analyzovana rizika,
ktera mohou pfi zavadéni produktu nastat. Jednotliva rizika byla ohodnocena a na jejich
zaklad¢ byla vytvotena mapa rizik.

Produkt LTC bude uspéSny v pfipade, Ze rizika nebudou podcenéna a budou

programov¢ snizovana vyse popsanymi metodami.
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ZAVER

Diplomova prace se zabyvala teoretickymi poznatky v oblasti pojistovnictvi,
jednotlivymi metodami analyzujicimi obecné, oborové a vnitini prostiedi spolecnosti,
které¢ vyustily ve SWOT analyzu. Dale bylo analyzovano konkuren¢ni prostfedi na
Seském pojistovacim trhu. Mezi nejvyznamnégjsi hrade patii Ceskd pojistovna,
Kooperativa a Pojistovna Ceské spofitelny. Pro finanéni analyzu a analyzu
konkuren¢niho prostfedi byli zvoleni nejbliz§i konkurenti, a to spole¢nost AEGON
Pojistovna a Ceska podnikatelska pojistovna.

V ramci strategické analyzy byly rozebrany hlavni ¢innosti AXA Zivotni pojistovny,
pojistovna byla porovnana s konkurenci, byly popsany stavajici produkty a byla
aplikovana PEST analyza, Porterova analyza, rozbor 7 S faktori, SWOT analyza
a marketingovy mix.

PEST analyza hodnotila vnéj$i podminky podniku. V legislativni ¢asti byl zminén
Zakon o pojistné smlouveé, Novy obcansky zakonik a Zakonik prace. V ekonomickém
prostiedi byl zminén vyvoj HDP, nezaméstnanosti a vyvoj cen pojiSténi. Socidlni
prosttedi zahrnovalo vyvoj zaméstnanci ve firm&€ a ndhled na spoleCenskou
odpovédnost spole¢nosti. Technologické prostiedi a ekologické faktory zahrnovaly
proces digitalizace, snizovani mnozstvi tisténych dokumentd, zvySeni ptehlednosti
webovych stranek a sjednavani pojisténi online bez nakladi na tisk.

Porterova analyza analyzuje 5 sil, které bezprosttedné ovliviiuji podnikéni firem
vV daném odvétvi. Konkurenéni rivalita je vysoka, protoZe na ceském trhu plsobi
19 pojistoven, avsak produkt LTC v soucasnosti nenabizi zadna z pojistoven, proto je
mozné dosdhnout prvenstvi pii jeho zavedeni. V tomto obdobi, kdy trh je nasycen,
nepfedpoklddam vstup nového konkurenta do oblasti pojiStovnictvi. Predpokladam
zajem veékové skupiny 30-40 let, kterd bude sjednavat produkt zejména rodi¢lim a poté
skupiny cca 45-60 let, ktera bude chtit zabezpecit sebe nebo partnera. Obchod je
V soucasnosti zajiStovan poradci jak interni, tak externi sité, tento model je
pfedpokladan i pro nasazeni nového produktu.

Rozbor 7 S faktorti je metoda pouzivana pro hodnoceni kritickych faktori organizace.

Byla popsana strategie, struktura spolecnosti, styl fizeni a styl prace. PracovnicCi jsou
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pribézné Skoleni a tim je zvySovan i potencidl celé firmy. Spolecnost dba na vytvareni
a dodrzovéni podnikové kultury.

SWOT analyza poskytuje piehled nejen o soucasnosti, ale i o budoucnosti vnitinich
a vngjSich stranek organizace. Jednotlivé ¢asti byly rozebrany detailné v analytické ¢asti
dokumentu. Taktéz problematice marketingového mixu byla vénovana kapitola
Vv diplomové praci.

Navrhova ¢ast byla vytvofena na zakladé zjisténych skute¢nosti jednotlivych analyz
a vysledkli dotaznikové studie, kterou zodpoveédélo 179 respondenti. Tato Cast fesi
doporuceni z analytické casti, a to aplikovat zménu — zavedeni produktu Pojisténi
dlouhodobé péce (LTC). Pro tuto ¢ast byl aplikovan Lewiniv model zmény. V prvnim
kroku byl stanoven postup zavedeni zmény. Nésledné byl sestaven Casovy a obsahovy
harmonogram zmény. Pfi zavadéni produktu mohou vyvstat s urcitou pravdépodobnosti
rizika. V praxi se snazi podnik pfi zavadéni zmény mozna rizika analyzovat a kona
takové kroky, aby se jejich dopad minimalizoval, proto iV ramci prace byla rizika
identifikovana. Bylo popsano devét rizik, kterym byla ptifazena urcitd pravdépodobnost
vyskytu a dopad, ktery by rizika zptisobila (ochodnoceni rizik). Udaje byly zaneseny do
mapy rizik. Pro minimalizaci rizik byly pouzity jednotlivé néstroje fizeni rizik. Nejvice
byly pozivany nastroje retence a redukce.

Zavedeni nového produktu na trh by mohlo byt pro spole¢nost piinosné, mohlo by dojit
ke zvySeni objemu trzeb a pojistovna by se mohla dostat vice do povédomi zékaznikl
za podminky, ze bude spolecnost dodrzovat svou zvolenou strategii a bude se co
nejefektivnéji snazit vyuzit dané zmény za pouziti nastroju fizeni rizik a sdilenych

zkuSenosti z pilotniho projektu fizeného matetskou spolecnosti AXA Global Life.
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Piiloha 2: Nihled webové stranky Ceské podnikatelské pojistovny [10]
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Priloha 3: Nahled weboveé stranky AEGON Pojistovny [11]
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Priloha 4: Dotaznik k vyplneni, dle kterého byla vyhodnocena dotaznikova studie

Dotaznikova studie — Preference v pojisténi a pojistné portfolio dotazovanych
Vézena dotazovand, vazeny dotazovany,
chtéla bych Vas poprosit o vyplnéni kratkého anonymniho dotazniku, ktery Vam zabere
asi 5— 10 minut a tyka se zmapovani preferenci u produkti Investi¢niho Zivotniho
pojisténi / Rizikového zivotniho pojisténi / Kapitdlového zivotniho pojisténi (dale jen
7P). Informace jsou cenné iU osob, které nemaji sjednan zadny produkt pojisténi.
Sesbirana data budou slouzit jako podklad pro moji diplomovou praci a nebudou nikde

jinde zvetejnéna.

Dé&kuji za Vas cas a ochotu.
Martina Vlachové, student kombinované formy studia, fakulty podnikatelské, VUT

(vybrané odpovedi zakiizkujte, u nékterych odpovédi prosim o Vas nazor)

1. pohlavi: [l muz []zena
2. vek:

3. Nejvyssi dosazené vzdélani:
"] zakladni

] vyu€eny/vyucena bez maturity
1 vyuc€eny/vyucend s maturitou
[ stfedni, s maturitou

“lvysokoskolskeé

Nasledujici souhrn otazek se tyka zjisténi preferenci v pojiSténi, proto prosim o
vyplnéni i dotazovanymi, kteii nemaji sjednany zadny druh ZP.

4. Ovlivnéni rozhodnuti produkt/produkty sjednat na zéklad¢:
] rozhoduji se sam na zékladé svych potieb

U reklamy v televizi, radiu, na internetu
] po kontaktu obchodniho zéastupce
" doporuceni od zndmych, pfibuznych, ptatel

] jiné



10.

Mém svého finan¢niho poradce:
] ano, fesim s nim vSechny zalezitosti tykajici se ZP

(] ano, fe§im s nim nad 50 % zaleZitosti tykajici se ZP
'] ano, fe§im s nim pod 50 % zéleZitosti tykajici se ZP

[ ne, nemam

Nejcastéji preferuji sjednani produktu:
1 online

] po kontaktu obchodniho zastupce / poradce v pohodli domova
1 v kamenné pobocce pojistovny

1 jiné

Pti sjednani produktu si piectu pred podpisem smlouvy VSeobecné a zvlastni
pojistné podminky pojistovny:
(] ano

L] spiSe ano
"] spiSe ne

[l ne

Je pro Vas rozhodujici cena pojistného za kryti zvoleného rizika:
[1ano

"] spiSe ano
"] spiSe ne

[l ne

Preferu;ji platbu pojistného:
"] postovni poukéazkou (sloZenka)

] bankovnim pfevodem

Piemyslel jste i nad jinou formou zajiiténi nez sjednanim ZP (napf. zména
zivotospravy, prevence nemoci, odkladani ¢asti tispor na néhlé zivotni situace,
atd.):

[1ano

"] spiSe ano



11.

12.

13.

14.

"] spiSe ne

Ll ne

Pti hlaseni Skodni udalosti nejvice preferuji systém:
"] nahlaseni online

U] zkontaktuji obchodniho zastupce / poradce, ktery hlaSeni se mnou sepise
] sepsani v kamenné pobocce pojistovny

] jiné (prosim uvedte):

V blizké budoucnosti bych uvital produkt zaméfeny na (vice moznosti):

"1 pojisténi déti

1 pojisténi rodiny

"] pojisténi seniori

"] pojisténi sportovnich aktivit

1 pojisténi rizikovych aktivit (napf. horolezectvi, motorismus, bojové sporty)
] pojisténi domacich mazlickt

] Zadny, mam vSe, co potiebuji

] jiné

Diivod sjednani produktu/produktt (vice moznosti):
"] zabezpeceni v pfipad¢ smrti

] zabezpeceni pro piipad Grazu nebo jeho nasledki

] zabezpeceni pro piipad nemoci nebo jeho nésledkt

] zabezpeCeni pro ptipad zavazného onemocnéni (napi. rakovina, demence,
slepota)

] zhodnoceni finan¢nich prostredka

] zajisténi hypotecniho Gveru

(] 74dny, produkt ZP nepotiebuji

] jiny

Preferuji sjednani ZP vice osob na jedné pojistné smlouvé:
L] ano

"] spiSe ano

[l spiSe ne

VI



Ll ne

15. Mam zajem o asisten¢ni sluzby k ZP (napf. pravni servis, zaji§téni terminu u
1¢kafe, pomoc v nemoci v domacnosti s obstaranim kazdodennich ¢innosti,
atd.):

[1ano

| spiSe ano
] spiSe ne

(] ne

16.Jsem ochoten za asisten¢ni sluzby pfiplatit do 100 K& mési¢né na jednu smlouvu
ZP:
(1 ano
| spiSe ano
| spiSe ne

[l ne

V pfipad€, Ze nemate sjednany zadny produkt z niZze uvedeného portfolia, je pro Vas
dotaznik u konce a velice Vam dékuji za Vas ¢as a ochotu. V piipadé, ze mate sjednany

néktery z produktli, prosim o vyplnéni nize uvedenych otazek.

Otazky na této stran¢ prosim vypliite pouze v ptipad¢, Ze mate sjednan néktery produkt
z portfolia KAPITALOVEHO ZIVOTNIHO POJISTENI. V opa¢ném piipadé piejdéte

k dalsi ¢asti dokumentu.

17. Pocet smluv:
01

2

[] vice

18. Produkt/produkty mam sjednan/sjednany v priméru:
(] krat$i dobu nez 3 mésice

[J 3 mésice az 1 rok
] 1-2 roky
1 2-3 roky

Vil



[13 avice let

19. Produkt/produkty jsou stale platné (nezrusil jsem je):
[l ano

Ll ne

[] né&které z nich

20. Produkt/produkty kapitdlového Zivotniho pojisténi sjednany u pojistovny (vice
mognostz).'
] Ceska pojistovna
1 Kooperativa
1 ING
1 Allianz
1] Ceska podnikatelska pojistovna
"1 AXA zivotni pojistovna
1 MetLife
[] Aegon
71 Uniqua

[jing

21. Néazev produktu/produktii ZP:

22. Jaké je Vase mési¢ni predepsané pojistné za ZP:
71 100-300,- K¢

71 301-500,- K¢
71501-800,- K¢
71801-1000,- K&
711001-1500,- K¢
71 1501-2000,- K¢
"1 nad 2000,- K¢

VIl




Otazky na této stran¢ prosim vypliite pouze Vv piipad¢, Ze mate sjednan néktery produkt

z portfolia INVESTICNIHO ZIVOTNIHO POJISTENI (napt. pojisténi smrti se spofici

slozkou, pojisténi urazu, pojiSténi invalidity, pojisténi zdvaznych onemocnéni, pojisténi

pii pracovni neschopnosti, pojiSténi pti hospitalizaci).

V opacném piipadé prejdete k dalsi ¢asti dokumentu.

23.

24,

25.

26.

Pocdet smluv:
01

2

[] vice

Produkt/produkty mam sjednan/sjednany v pruméru:
") krat8i dobu nez 3 mésice

[1 3 mésice az 1 rok
1 1-2 roky
1 2-3 roky

[1 3 avice let

Produkt/produkty jsou stale platné (nezrusil jsem je):
[] ano

[l ne

[1 n&které z nich

Produkt/produkty investicniho Zivotniho pojisténi sjedndny u pojistovny (vice
mogvnostz):

] Ceska pojistovna

1 Kooperativa

1 ING

1 Allianz

1 Ceské podnikatelska pojistovna

71 AXA zivotni pojistovna

1 MetLife

"1 Aegon

71 Uniqua



[]jind

27. Nazev produktu/produktii ZP:

28. Jaké je Vase mési¢ni predepsané pojistné za ZP:
1 100-300,- K¢

1 301-500,- K¢

1 501-800,- K¢
71801-1000,- K&
711001-1500,- K¢
1 1501-2000,- K¢
1 nad 2000,- K¢

Otazky na této stran¢ prosim vyplite pouze v piipadé, ze mate sjednan néktery produkt
z portfolia RIZIKOVEHO ZIVOTNIHO POJISTENI (napf. pojisténi smrti bez spofici
slozky, pojiSténi urazu, pojisténi invalidity, pojisténi zadvaznych onemocnéni, pojisténi
pii pracovni neschopnosti, pojisténi pii hospitalizaci)

V opacném piipad¢ prejdete k dalsi casti dokumentu.

29. Pocet smluv:
11

12

[] vice

30. Produkt/produkty mam sjednan/sjednany v primeéru:
" krat8i dobu nez 3 mésice

[ 3 mésice az 1 rok
1 1-2 roky
] 2-3 roky

[1 3 avice let




31. Produkt/produkty jsou stale platné (nezrusil jsem je):
[]ano

Ll ne

[] n&které z nich

32. Produkt/produkty rizikového zivotniho pojisténi sjedndny u pojistovny (vice
mognostz):
] Ceska pojistovna
1 Kooperativa
1 ING
1 Allianz
(] Ceska podnikatelska pojistovna
71 AXA Zivotni pojistovna
! MetLife
[] Aegon
1 Uniqua

[jina

33. Nazev produktu/produkti ZP:

34. Jaké je Vase mési¢ni predepsané pojistné za ZP:
71 0,- K¢, nemam sjednan produkt ZP

71100-300,- K¢

71 301-500,- K¢
71501-800,- K¢
71801-1000,- K&
711001-1500,- K¢
71 1501-2000,- K¢
"1 nad 2000,- K¢

Xl




Otazky na této stran¢ prosim vypliite pouze v piipad¢, Ze mate sjednan néktery produkt

z portfolia RYZE URAZOVEHO POJISTENI

35. Pocet smluv:
01

2

[] vice

36. Produkt/produkty mam sjednan/sjednany v praméru:
"] krat$i dobu nez 3 mésice

[ 3 mésice az 1 rok
1 1-2 roky
] 2-3 roky

[1 3 avice let

37. Produkt/produkty jsou stale platné (nezrusil jsem je):
[l ano

[l ne

[ n&které z nich

38. Produkt/produkty urazového pojisténi sjednany u pojistovny (vice moznosti):
] Ceska pojistovna

1 Kooperativa

1 ING

1 Allianz

1 Ceska podnikatelska pojistovna
'] AXA Zivotni pojistovna

1 MetLife

[] Aegon

71 Uniqua

[jina

Xl



39. Nazev produktu/produkti ZP:

40. Jaké je Vase mési¢ni piedepsané pojistné za ZP:
71 0,- K&, nemam sjednan produkt ZP

71100-300,- K¢

1 301-500,- K¢

1 501-800,- K¢
71801-1000,- K&
711001-1500,- K¢
1 1501-2000,- K¢
1 nad 2000,- K¢

Dékuji za spolupraci

X1




