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ABSTRAKT

Bakalatskd prace je koncipovana zpohledu pojistovaciho poradce pracujiciho pro
Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group a zabyva se identifikaci cilovych
skupin zakazniki a naslednou nabidkou pojistnych produkti témto cilovym skupinam.
V teoretické ¢asti budou zpracovany teoretické poznatky z oblasti marketingu a z oblasti
pojistovnictvi. V praktické ¢asti bude provedeno primarni ¢lenéni pojisténi, kde bude na
kazdou skupinu pojisténi aplikovan vhodny typ segmentace zakaznikl a poté budou témto
zakaznikim navrzeny konkrétni pojistné produkty. Pfed samotnou identifikaci budou
struéné analyzovany ¢innosti pojistovaciho poradce. Pfinos prace tkvi v nalezeni spravné
cesty ke klientim na zakladé wuspofadani téchto klientd do skupin s podobnymi

charakteristikami s cilem maximalné jim vyhovét.

Kli¢ova slova: cilova skupina, segmentace, pojistovna Kooperativa, klient, pojistovaci

poradce, pojistny produkt.

ABSTRACT

This bachelor thesis is conceived from the point of view of the insurance advisor who
works for the insurance company Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group
and deals with the identification of customer target groups and insurance product offer for
these groups. In the theoretical part theoretical knowledge of marketing and insurance will
be processed. In the practical part the primary division of the insurance will be made and
for each group of insurance will be applied and appropriate type of customer segmentation.
Then, products suitable for these target groups will be proposed. Prior to the identification
the activities of an insurance advisor will be briefly analyzed. The contribution of the work
lies in the finding the right way to the clients based on the organization of these clients into

the groups with similar characteristics in order to satisfy them up.

Keywords: target group, segmentation, insurance company Kooperativa, client, insurance

advisor, insurance product.
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UvVOD

Tato bakalafska prace se zabyva tématikou segmentace zadkaznikti z pohledu pojistovaciho
poradce. Mimo to navrhuje také produkty, které by byly pro tyto skupiny vhodné na

zaklade€ provedeného ¢lenéni.

Jednd se o vazaného pojistovaciho zprostfedkovatele (dale také jen ,,poradce®)
provozujiciho poradenskou pojistovaci ¢innost na zakladé¢ obchodniho zastoupeni pro
Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group (dale jen ,,Kooperativa®). Tato
spole¢nost nabizi Siroké spektrum pojistnych produkti. Byla zalozena v roce 1991 a nyni
zaujima druhou pozici mezi pojistovnami v Ceské republice, co se tyka podilu na

pojistném trhu.

Problémem pfi nabizeni pojistnych produktii klientim mulze byt skute¢nost, Ze se tyto
produkty nedostanou ke spravnym cilovym skupinam. V disledku toho dochazi
K netplnému pojistnému kryti klienta na zakladé nedostatecné analyzy cilové skupiny.
Pokud je tato analyza provedena fadné a pokud je cilova skupina identifikovéna spravngé,
pojistovaci poradce by mél byt schopen nabidnout klientovi nejvhodné&jsi pojistnou
ochranu ve vSech segmentech pojiSténi, a tim v co nejvétsi mife uspokojit jeho ptéani

a potieby.

Cilem je tedy identifikovat zdkladni skupiny zdkaznikdi a na zakladé toho navrhnout
produkty vhodné pravé pro né. Pied samotnou identifikaci cilovych skupin zakaznikt bude
provedeno zakladni ¢lenéni pojisténi, pficemz na kazdou skupinu pojisténi budou
aplikovana vhodna segmentacni kritéria. Tato metoda byla zvolena, protoZze jeden typ
segmentace nelze pouZzit u vSech druhli pojiSténi. Kazdé pojisténi je nécim specificke,

a proto se u nich také 1i8i 1 zplisob, na zaklad¢ kterého Ize zakazniky segmentovat.

V praci se také nachazi analyza CcCinnosti pojistovaciho poradce spolu se zakladni

charakteristikou spolec¢nosti.



| TEORETICKA CAST



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 13

1 MARKETING

Marketing zahrnuje Sirokou Skalu aktivit, které spocivaji ve fyzickém zptistupnéni vyrobka
a sluzeb cilovym zakaznikim, pfiCemz na prvnim misté stoji vzdy zékaznik a cilem

marketingu je tedy uspokojit jeho potieby a pfani (Clemente, 2004, s. 107).
1.1 Marketingovy mix
Marketingovy mix, neboli 4P marketingu, je souhrn Ctyf ¢asti.

e Produkt — jedna se bud’ o produkty hmotné povahy, nebo o sluzby.

e Cena - je to mnozstvi penéz, které zakaznik plati vyménou za produkt.

e Propagace — komunikace se zdkaznikem prostiednictvim komunika¢niho mixu,
pod ktery spadd mimo jiné i osobni prodej, skrz ktery uskutecniuje pojiStovaci
poradce obchodni schiizky. Komunika¢ni mix se skladd zpéti casti

(viz kapitola 1.2).

e Distribuce — zpisob, jakym se vyrobek nebo sluzba dostane k zakaznikovi.
(Svétlik, 2005, s. 19)

V pojisStovnictvi se jednd o marketingovy mix sluZeb, ke kterému se mimo vySe uvedené
ptidavaji dalsi tii prvky.
e Lidé — patii sem vSichni lidé, ktefi jsou zaclenéni do procesu poskytovani sluzby,
tedy zaméstnanci poskytovatele, zdkaznik a ostatni zdkaznici.

vvvvvv

statktl. Proto je kladen vétsi diraz na osobni prode;.

e Fyzické atributy — prostiedi, ve kterém je poskytovana sluzba a hmotné véci, které
napomahaji k poskytnuti sluzby. (Kincl a kol., 2004, s. 126; Bouckova a kol., 2003,
s. 317)

1.2 Komunika¢ni mix

Komunikaéni mix se skldda z péti ¢asti a je soucdsti propagace. Té€mito Castmi jsou
reklama, podpora prodeje, pfimy marketing, public relations a osobni prodej. (Svétlik,

2005, s. 20)
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Neékterym prvkiim komunika¢niho mixu je vhodné se vénovat dikladnéji, nebot’ zptsob,

vvvvvv

aktivit.
Reklama

Reklama zahrnuje pouziti placenych médii ke sdéleni informaci zdkaznikovi. Nejedna se
pouze o reklamu v televizi, ale také v rozhlasu, venkovni reklamu, reklamu na internetu

apod. (Clemente, 2004, s. 233)

Co se tyka pojistovaciho zprostiedkovatele, ten reklamu, jako naptiklad televizni,
nezajistuje, ale vyuziva ji Kkcest¢ ke svym klientim prostfednictvim pojistovny

Kooperativy, ktera tuto reklamu jako instituce organizuje.
Podpora prodeje

Podporou prodeje se rozumi rlizné stimulac¢ni materidly, jejichz ti€elem je ptimét zékaznika
k nakupu produktu. Patii sem napt. kupony na slevu, mnozstevni slevy, reklamni pfedméty

a mnoho dalsich. (Ptikrylova a Jahodova, 2010, s. 42)

V pojistovnictvi Ize podporu prodeje rozdélit do dvou skupin, a to na podporu prodeje
kone¢ného spotiebitele a na podporu prodeje prodejce, zde na pojistovaciho

zprostiedkovatele (Bouckova a kol., 2003, s. 231).

e Podpora prodeje zaméiend na pojist'ovaciho poradce, kterou se mysli napf.
rizné soutéZze a motivacni programy vyhlasené pojistovnou, porady, Skoleni,
workshopy, atd., které stimuluji poradce, aby ptsobil na klienty a uzaviral vice

pojistnych smluv.

e Podpora prodeje zaméiend na klienta, ktera zahrnuje napi. letaky, prospekty,
darkové predméty, ale také slevy na pojistném. Pojistovna Kooperativa
zajiStuje reklamni predméty, jakymi jsou propisovaci pera, piiveésky na klice,
hrnky apod. Pojistovaci zprostfedkovatel ma moznost podpofit prodej, a to
konkrétni obchodni slevou na pojistném pii tvorbé smlouvy. Vyssi slevy pfi
obchodnim z4jmu pojistovny musi byt predem konzultovany s feditelem

obchodniho zastoupeni.
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Piimy marketing

Pfimym marketingem se rozumi piimé komunikace se zdkaznikem prostiednictvim
riznych komunikacnich nastrojti. Pojistovaci poradce pouziva pfimy marketing opravdu
hojné, nebot’ skrz n¢j zabezpecCuje kontakt se zakaznikem pii domlouvani obchodnich
schizek. Nastroji, které pojisStovaci poradce vyuziva, jsou napiiklad adresmy mail

a telemarketing.

e Adresny mail, nebo také direct mail, zahrnuje nejen =zasilani dopisi
prostiednictvim posty, ale také posilani zprav prosttednictvim e-maill, jejichz

ucelem je presvedcit zdkaznika ke koupi.

e Telemarketing, jak tomu jiz napovida nazev, je komunikace prostfednictvim

telefonu. (Piikrylova a Jahodova, 2010, s. 99)

V podstaté se jednd o trzni aktivity, které vytvareji pfimy kontakt s cilovou skupinou.
Piimy marketing se také v praxi nazyva marketing pfimych vztaht, one to one marketing,
marketing ,,na miru“ nebo v piekladu do angli¢tiny direct marketing, ve zkratce DM.

(Kotler a Keller, 2007, s. 642)
Public relations

Vyznam Public relations, nebo také PR, spocivd ve vytvafeni pozitivnich piedstav
0 organizaci v o€ich vetejnosti. D4 se fici, ze PR vytvaii image firmy (Kincl a kol., 2004,
s. 74).

Jedna se napt. o vztahy s tiskem, publikace, sponzoring, organizovani udalosti, krizovou
komunikaci a dalsi (Kotler a Keller, 2007, s. 632). PR zajist'uje napiiklad Kooperativa jako

instituce prostiednictvim tiskovych zprav, sponzoringu atd.
Osobni prodej

Osobni prodej je proces, pii kterém prodejce ovliviiuje potencialniho kupujiciho tim, ze mu
vyrobek ¢i sluzbu prezentuje osobné. Znamena to, ze prodejce a kupujici jsou v pfimém,

osobnim kontaktu. (Ptikrylova a Jahodova, 2010, s. 125)

V pojistovnictvi se osobni prodej tyka pfimo pojisStovaciho poradce, ktery prezentuje
pojistovaci produkty klientim a inkasuje za to provizi. Pojistovaci poradce tedy pii
navs§tévovani klientl uskute¢tiuje osobni prodej. Osobné nabizi produkt, prezentuje jeho

prednosti, odpovida na dotazy, provadi poprodejni servis aj.
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2 IDENTIFIKACE CILOVYCH SKUPIN ZAKAZNIKU

Pti identifikaci cilovych skupin zakaznikli pojistovaci poradce vychazi z potfeb a piani
zakaznikl a az poté urCuje, na kterou skupinu zakaznikd vlastné ,,natrefil“. Nyni budou

uvedeny zakladni pojmy tykajici se identifikace cilovych skupin zdkazniki.

2.1 Cilovy trh

Cilovym trhem se rozumi skupina zakaznikd, na které se firma zamétuje, a kterym nabizi
své sluzby. Je to podmnozina trhu, kdy z velkého mnozstvi lidi je vybrana cast, ktera se

stane cilovou skupinou. (Svétlik, 2005, s. 85)

Pti vybéru svého cilového trhu ma podnik na vybér ze dvou nasledujicich strategii, kterymi

jsou trzn¢ nediferencovany marketing a cileny marketing.
a) Triné nediferencovany marketing

e Hromadny marketing - zde firma nepouzivd segmentaci zdkaznikl, nebot
nerozliSuje trzni segmenty, coz znamend, ze cely trh je trhem cilovym. Jedna se

zejména o hromadnou vyrobu pro vSechny zdkazniky.

o Vyrobkové rozmanity marketing — tato strategie je zalozena na vyrobé nckolika
vyrobkl, které se od sebe navzajem lisi napt. v kvalitg, velikosti atd. Tyto rtizné
vyrobky jsou vSak namifeny na cely trh, firma tedy nevytvaii vyrobky podle
specifickych segmentd. Firmy tuto taktiku pouzivaji, aby mél zédkaznik na vybér

z SirSiho rozsahu produktu. (Svétlik, 2005, s. 87)
b) Cileny marketing

Zde firma dikladné segmentuje své zdkazniky s cilem zaméfit se na jednu nebo vice
skupin zadkaznikd. Podle toho se da cileny marketing déale clenit na koncentrovany

a diferencovany marketing.

e Koncentrovany marketing — spoCiva ve specializaci firmy na jeden nebo 1 vice

segmentd, kterym vytvari jeden marketingovy mix.

e Diferencovany marketing — firma vytvaii pro kazdy segment specidlni

marketingovy mix. (Svétlik, 2005, s. 88)

Co se tykd pojistovaciho poradce, ten uskuteciiuje diferencovany marketing, nebot

kazdému klientovi vytvafi uréitou specialni nabidku podle jeho aktualnich potieb. Da se



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 17

fici, ze kazdy produkt je ,,usity zdkaznikovi na miru®, coz je soucasny trend v marketingu
anazyva se customerizace. Kotler a Keller (2007, s. 285) uvadi, ze za spolecnost
provad¢jici customerizaci lze oznacit tu, ktera je schopna uspokojit zakazniky

customizovanymi vyrobky a sluzbami. Toto kritérium pojistovna Kooperativa spliuje.

2.2 Cileny marketing

Cileny marketing je v posledni dobé& nejpouzivangjsi strategii firem, nebot” konkurence se
neustale zvySuje a je potieba zakazniklim vyjit v co nejvétsi mire vstiic. Cileny marketing

zahrnuje 3 hlavni etapy, které se rovnéz nazyvaji STP.

e Segmentace — roz€lenéni trhu na mensi skupiny, které se 1isi od ostatnich skupin

svymi specifickymi pozadavky. Segmentaci se hloub¢ji zabyva kapitola 2.3.

e Trizni zacileni — tento krok zahrnuje zhodnoceni nalezenych segmentt a poté vybér

jedné nebo vice cilovych skupin, na které se firma hodla zamétit.

e Trzni umisténi — spociva v odliSeni nabidky firmy od nabidky konkurence v tom
smyslu, aby zékaznik dal nasemu produktu ptednost. Zavisi to na zpisobu, jakym
komunikuje firma samu sebe, tedy jeji image a jeji produkty. Laicky feceno, je to

,10%, co chceme, aby si zakaznik o produktu myslel. (Koudelka, 2005, s. 11)

2.3 Segmentace

S ristem konkurence se zvySuje potieba porozumét zdkaznikiim, coZz pro pojistovaciho
poradce znamena také dikladnou znalost produktd. Aby mohl riznym zakaznikiim

nabidnout produkty vyhovujici prave jim, je potteba si tyto roz¢lenit na skupiny.

Svétlik (2005, s. 89) definuje segmentaci jako ¢lenéni zakaznikd do skupin podle
stanovenych kritérii a segment jako skupinu téchto zakaznikl se specifickymi pozadavky
na urcité vyrobky. V tomto tvrzeni se Svétlik shoduje s tvrzenim Kotlera a Kellera (2007,
s. 278), které zni: ,,Trzni segment se sklada ze skupiny zékaznik, ktefi sdileji podobny

soubor potieb a prani.*

Pii segmentaci lze zvolit rizné zpisoby, kterymi je mozno seskupovat zakazniky
S podobnymi rysy dohromady. Pohledd, jak toto provadét, je mnoho, avSak pro ucely této
prace budou vybrany pouze ty, které jsou vhodné pro ¢lenéni zakaznikd do skupin na

zakladé€ nabizenych pojistnych produkti, a které budou uplatnény v praktické ¢asti.
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2.4 Segmentace trhu B2C

Tato prace se zaméfuje zejména na segmentaci trhu B2C, coz znamena v anglickém pojeti
business-to-customer. Mysli se tim poskytovani sluzeb firmou koncovym zakaznikim.

(Kotler a Armstrong, 2005, s. 557)

2.4.1 Demograficka segmentace

Clenéni na zakladé demografickych hledisek zahrnuje ukazatele, jako jsou napf. vék,
pohlavi, nabozenstvi, velikost rodiny a jeji zivotni cyklus, narodnost a dalsi (Kotler

a Keller, 2007, s. 289).

2.4.2 Geograficka segmentace

Geograficka segmentace rozdéluje trh na rozdilné geografické jednotky, jako jsou napf.
meésta, kraje, okresy, staty atd. Na zdklad€ toho firma mulze nabizet své produkty v jedné

nebo i vice zemich. (Kotler a Keller, 2007, s. 287)

Pii segmentaci na zakladé geografického hlediska ovSem nejde pouze o ¢lenéni podle
uzemi. MiiZze se jednat také o podnebi, velikost mésta, hustotu obyvatel mésta a mnoho

dalsich proménnych (Kincl a kol., 2004, s. 44).
Tato prace se zaméiuje konkrétné na geografickou segmentaci podle zpisobu bydleni
(Svétlik, 2011). V pojistovnictvi se rovnéz pouziva roz¢lenéni tizemi z pohledu rizika

povodni a zéplav, coz je jedna z proménnych pii kalkulaci pojistného.

2.4.3 Socioekonomicka segmentace

Socialné ekonomicka segmentace zahrnuje ¢lenéni zdkaznikti podle vyse piijmu, vzdélani
a povolani (Koudelka, 2005, s. 73).

2.4.4 Psychograficka segmentace

Je segmentace na zaklad¢ zivotniho stylu a podle typi osobnosti (Bouckova a kol., 2003,
s. 126). Tato prace se u psychografické segmentace konkrétné¢ zaméfuje na zivotni styl,
nebot’ napft. cestovni pojisténi budou uzavirat ti zakaznici, ktefi radi cestuji a eventualné

provozuji n&jaky sport.
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2.5 Prehled typtu segmentace trhu B2C

Tabulka (Tab. 1) obsahuje typy segmentaci trhu B2C, pificemz ke kazdému typu

segmentace jsou uvedeny dva faktory spolu s piiklady.

Typ segmentace Faktory Typicka specifikace

vek do 6 let, 6-11, 12-19, 20-34, ...
Demograficka faze zivotniho mlady — sdm, mlady — Zenaty — bez déti,

cyklu rodiny mlady — Zenaty — ditg, ...

Stat Ceska republika, Polsko, Némecko, ...
Geograficka

Zpusob bydleni dam, byt, ...

piijem pod 10.000, 10.000-20.000, ...
Socioekonomicka

povolani ufednik, 1ékar, ucitel, kadeinik, ...

zivotni styl sportovci, cestovatelé, vegetariani, ...
Psychograficka

typ osobnosti ambicidzni, autoritativni, ...

Zdroj: Svétlik, 2011 — upraveno
Tab. 1. Typy segmentace trhu B2C

2.6 Segmentace trhu B2B

Segmentovat lze také zakazniky B2B trhu, neboli business-to-business. Jedna se o trh
organizaci. Na rozdil od trhu B2C je téchto skupin zakazniki méné&, ale o to vétsi tyto

skupiny jsou. (Kotler a Armstrong, 2005, s. 171)

U tohoto typu trhu lze klienty — firmy ¢lenit rovnéZz z mnoha pohledd. Pro ucely této
bakalarské prace postaci segmentace firem z pohledu velikosti spole¢nosti, konkrétn¢ na
zaklade velikosti firemniho majetku. Kotler a Keller (2007, s. 298) pii segmentaci firem na
zéklad¢ velikosti spoleCnosti pokladaji otdzku, na jak velké spolecnosti bychom se méli
zaméfit.

V praktické casti se segmentace trhu B2B dotyka nejen segmentace spolecnosti z pohledu

velikosti firemniho majetku, ale také z pohledu velikosti firemniho vozového parku.

V této praci pojisténi trhit B2C a B2B neni oddé€leno, nebot” pro nékteré vybrané skupiny
pojisténi jsou vhodna kritéria pro segmentaci jak trhu B2C, tak i trhu B2B.
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3 POJMY Z OBLASTI POJISTOVNICTVI

Cast tykajici se pojiStovnictvi je zaméfena zejména na terminy, které budou pouzity

vvvvvv

nasledné v textu porozuméno vyznamu jednotlivych pojmu.

Pojistovnictvi je odvétvi narodniho hospodafstvi a patii mezi finan¢ni sluzby. Jeho

ucelem je eliminovat dopad $kod pojistnych udalosti. (Slepecky a Polach, 2010, s. 11)

3.1 Pojistny trh a jeho subjekty

Na pojistném trhu se stfetavd nabidka pojistnych produktd s poptavkou po pojistnych
produktech, pticemz zde vystupuji dva zakladni subjekty. Jsou jimi pojistitel, neboli
pojistovna a klient. Mezi tyto dva subjekty vétsSinou vstupuje zprostiedkovatel pojisténi
(Obr. 1), jako je v ptipadé této bakalarské prace vazany pojistovaci zprostiedkovatel.
(Danhel, 2002, s. 33)

POPTAVKA
POJISTOVNA y
ZPROSTREDKOVATEL
(POJISTITEL) (PORADCE) KLIENT
NABiDM

Zdroj: Vlastni zpracovani
Obr. 1. Pojistny trh a jeho subjekty
Organem, ktery vykonavéa dohled nad pojistovnictvim, je CNB (CESKO, 2009, s. 3962).
Dalsim organem figurujicim na pojistném trhu je Ceska asociace pojistoven (CAP), ktera

sdruzuje pojistovny a haji jejich zajmy (Danhel, 2002, s. 33).
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3.1.1 Vazany pojistovaci zprostiedkovatel

Vazany pojistovaci zprostfedkovatel® je osoba, ktera prostfednictvim pisemné smlouvy
(smlouva o obchodnim zastoupeni) s pojistovnou vykonava pojistovaci ¢innost jménem
pojistovny za uplatu (provizi). Je zapsan do registru pojistovacich zprostfedkovateld na
zékladé udéleni licence od CNB po splnéni podminek danych zikonem
¢. 38/2004 Sb., o pojistovacich zprostiedkovatelich a likvidatorech pojistnych udalosti.
Zprostfedkovatel pfitom pii nabidce produktii vice pojistoven nesmi nabizet produkty,

které jsou vzajemné konkurenéni. (Cesko, 2004b, s. 601)

3.2 Pojistovaci ¢innost

Pojistovaci ¢innost wupravuje zakon ¢. 277/2009 Sb., 0 pojistovnictvi. Z pohledu
pojistovaciho poradce do pojistovaci ¢innosti patii navazovani kontaktu s klienty,
sjednavani schizek s nimi, uzavirdni pojistnych smluv, nésledny servis a poskytovani

asistenénich sluzeb v ptipadé pojistné udalosti (Cesko, 2009, s. 3920).

Vsechny tyto ¢innosti se daji také nazvat jako sprava pojistného kmene, coZ je souhrn
pojistnych smluv, které pojiStovaci poradce uzaviel, a které obhospodafuje (Slepecky

a Polach, 2010, s. 11).

Pojistovaci poradce vykondva pojistovaci ¢innost prosttednictvim smlouvy o obchodnim
zastoupeni. Za uzavieni smlouvy inkasuje provizi, coZ je odména zprostfedkovateli za

zprostiedkovani obchodu pojistovne.

3.3 Pojistna smlouva

,Pojistna smlouva je smlouvou o finan¢nich sluzbach, ve které se pojistitel zavazuje
Vv pfipad€ vzniku nahodilé udélosti poskytnout ve sjednaném rozsahu plnéni a pojistnik se

zavazuje platit pojistiteli pojistné.“ (Cesko, 2004a, s. 582)

Je vyzadovana pisemné forma. Na zakladé podpisu pojistné smlouvy na sebe pojistovna
ptebird pro piipad pojistné udalosti riziko. Ta osoba, kterd smlouvu sjednava a plati, se
nazyva pojistnik. Ten, na koho se pojiSténi vztahuje, je pojistény. Pojistnik miize byt
zaroven pojiSténym, avSak smlouvu lze také uzavtit ve prospéch jiné osoby. V tom piipadé

se pojistnik lisi od pojisténého. Toto se d¢je vétSinou u pojisténi deti, kdy nezletilé osoby

! Tato prace je koncipovana z pohledu vazaného pojistovaciho zprostiedkovatele.
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nejsou zpusobilé k podepisovani pojistnych smluv, a ty za né podepisuji rodie jako

zakonni zastupci. (Danbhel, 2002, s. 37)

Drtive pojistovaci zprostiedkovatel vyuzival tiskopisti smluv a ty vyplnoval rucné. Dnes se
pouzivaji interni pojistovaci programy, do kterych poradce zada udaje a poté smlouvu
vytiskne. U nékterych typd smluv se jest¢ 1 dnes vyuZzivaji tiskopisy uréené pro ruc¢ni

vyplnéni.

3.3.1 Pojistna castka

Pojistnou ¢astkou se mysli maximalni mozna ¢astka, kterou by pojistovna vyplatila jako
pojistné plnéni v piipadé pojistné udalosti, popt. v ptipadé n€kolika pojistnych udalosti za

urcité obdobi. Tato je uvedena v pojistné smlouve. (Slepecky a Polach, 2010, s. 10)

Pojistna ¢astka tedy uréuje hranici pojistného plnéni (Cesko, 2004a, s. 588).

3.3.2 Pojistna doba

Pojistnd doba je doba, na kterou je sjednano pojisténi. Tento udaj se nachazi v pojistné
smlouvé, pricemz pojisténi muze byt sjednano na dobu urcitou (napf. na 5 let) nebo na
dobu neurcitou. Od pojistné doby je nutné odlisit pojistné obdobi, coz je obdobi, ve

kterém se plati pojistné. (Duchackova, 2005, s. 33)

3.3.3 Pojistné

Pojistnym se mysli smluvni cena, kterou klient plati za pfeneseni pojistnych rizik na

pojistovnu (Danhel a kol., 2005, s. 51). Vyse pojistného je uvedena v pojistné smlouve.
Pojistné miize mit dvé podoby.

e Jednorazové pojistné — Vtomto piipad¢ pojistnik hradi pojistné na pocatku

pojistné doby jednorazove.

e BéZné pojistné — zde pojistnik hradi pojistné vicekrat v pribéhu pojistné doby
(napf. rocng, Ctvrtletné, mésicn€¢). Jde o platby v pojistnych obdobich.

(Duchackova, 2005, s. 51)

Pojistné mize byt placeno riznymi zptsoby. V soucasné dobé se vSak vétSinou jedna
0 bezhotovostni platbu pfes ucet nebo o platbu prosttednictvim SIPO a SINK. Pii platbé
prostfednictvim SIPO a SINK je u pojistovny Kooperativy navic sleva 100 K¢ na prvnim

pojistném. Je to urcitd podpora prodeje v tom smyslu, ze pro pojistovnu je pii vybéru
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zptisobu platby prostfednictvim SIPO a SINK pribéh platby zajistén. Pfi platbé posStovni
poukazkou mohou lidé na platbu zapomenout a pojistovné tak vznikaji dodate¢né naklady

na postovné, nebot’ musi klienty upominat.

3.4 Pojistna udalost

Pojistnou udalosti se mysli nahodild skutecnost, ktera je definovana v pojistné smlouvé. Je
to okamzik, pfi kterém vznikne Skoda, a pokud je klient pojiStén, pojisStovna nese naklady
této Skody. ,,Jde o nahodnym mechanismem generovany okamzik nahodilé¢ udalosti.*

(Danhel, 2002, s. 36)

3.4.1 Spoluucast

Nastane-1i pojistnd udalost, pojistovna vyplaci pojistné plnéni. V nékterych ptipadech nese
¢ast nakladl také klient, tzn., ze se podili na thrad¢ této Skody (Duchéackova, 2005, s. 46).
Vyse spolutiasti se u jednotlivych smluv 1i8i, u nékterych neni sjednéna vibec. Jedna se
bud’ o procentni, nebo absolutni ¢ast z pojistné Castky, ktera musi byt uvedena v pojistné

smlouvé.
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4 ZAKLADNI CLENENI POJISTENI

Pojisténi se podle zakona ¢. 277 ze dne 31. srpna 2009 o pojistovnictvi déli na dvé odvétvi,
a to na zivotni a nezivotni pojisténi. Podle pfedmétu pojisténi je obvyklé ¢lenéni pojisténi
na pojisténi osob, pojisténi majetku, pojisténi odpoveédnosti a pojisténi pravni ochrany
(Duchackova, 2005, s. 119). Pro ucely této bakalaiské prace bylo zvoleno nasledujici

¢lenéni pojisteni.
4.1 Urazové pojisténi

Urazové pojisténi spada pod pojisténi osob a sjednava se pro piipad trazu, trvalych
nasledkl Grazu a pobytu v nemocnici. V piipadé pojistné udalosti pojistovna vyplaci tzv.

odskodné, coz je v podstaté¢ ,,bolestné* za uraz. (Duchackova, 2005, s. 119)

U urazového pojisténi se pojisténé osoby ¢leni do rizikovych skupin. Do rizikovych
skupin se lidé ¢leni podle rizika, které pojiStovna nese jejich pojisténim. Zalezi to na
¢innosti, kterou dana osoba vykonava a jak je tato Cinnost rizikova. Napf. provozovani

extrémniho sportu je velmi rizikové na rozdil od rekreacni turistiky. (Danhel, 2002, s. 92)
4.2 Zivotni pojisténi
Zivotni pojisténi je daldim typem pojisténi, které spada pod pojisténi osob a zajistuje
ochranu blizkych nebo samotného pojisténého v piipadé vzniku pojistné udalosti. Zivotni
pojisSténi ma nékolik podob, pficemz se da €lenit na pojisténi pro piipad smrti a pojisténi
pro piipad doziti.
e Pojisténi pro prFipad smrti — pojistnou udalosti je smrt pojisténého (Obr. 2).
V tomto ptipadé pojistovna vyplaci urCitou castku, ktera byla dohodnuta ve
smlouvé obmyslené osobé¢, vétSinou osobé blizké (manZel — manzelka, rodic —
dcera, syn, vnuk, apod.) nebo 1 vice obmysSlenym osobam. Obmyslenou osobou se
tedy mysli ta osoba, v jejiz prospéch by bylo plnéno v pfipadé smrti pojisténého.
(Duchackova, 2005, s. 98)
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POCATEK KONEC
pojisténi pojisténi

~ = ~_~

Zdroj: Vlastni zpracovani

Obr. 2. Pojisteni pro pripad smrti
o Pojisténi pro piipad doZiti — pojistnou udalosti je doziti se sjednaného veku

pojisténym (Obr. 3). Poté pojistovna vyplaci urCitou castku dohodnutou ve

smlouvé pfimo pojisténému nebo jiné, piedem dohodnuté osobé. (Duchackova,

2005, s. 99)
POCATEK KONEC
pojisténi pojisténi

=~ _~ ~_~
/

Zdroj: Vlastni zpracovani
Obr. 3. Pojisteni pro pripad doZiti

Na zéklad¢ toho, zda se jedna o pojiSténi pro piipad smrti nebo pro piipad doziti, jsou

zivotni pojisténi dale Clenéna podle tcelu, pro ktery byla zalozena.

e Spor¥ici (kapitalové) pojisténi
Tento typ zivotniho pojisténi umoznuje kombinovat pojisténi pro piipad smrti a pro ptipad
doziti a ptitom spofit. Pojistnik nebo pfimo pojistény spoii pravidelné urcitou castku, ze

které si ¢ast ur€enou na spotfeni po zhodnoceni pojistovnou mize po uplynuti stanovené

doby, tedy po doziti této doby, vybrat, nebo ktera mu bude po stanovenou dobu vyplacena
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formou penéznich davek. K této penézni ¢astce budou ptipocéteny i uroky, které v prib&hu

¢asu pribudou Kk pojisténi. (Jikas, ©2010)

o Investicni pojisténi
Spociva ve vybéru nékolika podilovych fondl, které nabizi pojistovna, a do kterych
investuje. Tato volba pojisténi muze byt ponc¢kud rizikovéjsi, ale s moznym vySSim
vynosem. Slouzi predevsim lidem, ktefi maji volné finan¢ni prostiedky a hledaji zptisob,
jak investovat. Toto pojisténi je koncipovano jako pojisténi pro ptipad doziti, 1ze k nému

ptidat pojisténi pro pripad smrti a pfipojistit dalsi rizikova pojisténi. (Jikas, ©2010)

e Rizikové pojisténi
Rizikové pojisténi slouzi k zabezpeCeni rodiny pro piipad, ze by vznikla pojisténému
pojistnd udalost uvedena ve smlouvé. Je to klasické pojisténi pro ptipad smrti, jehoz
ucelem je zajistit rodinu proti dopadu finan¢ni tisné — napt. doplaceni zbytku Uvéru po
smrti pojisténého. Zde klient nespoii ani neinvestuje volné penize. Pojistné se v pribéhu
pojistné doby plné spotiebovava, po uplynuti pojistné doby tedy klient nema narok na
vyplatu Zadné penézni ¢astky. (Jikas, ©2010)

e Dichodové pojisténi
Dtchodové pojisténi se ve své podstaté velmi podoba kapitdlovému pojiSténi, nebot’ klient
pravidelng spofi urcitou penézni sumu. Po dohodnuté dobé¢, resp. po doziti se sjednan¢ho
veku, ma klient narok na vyplatu penéznich ddvek neboli dichodu, popt. mize zvolit

i jednorazové plnéni. UCelem Zivotniho dichodového pojisténi je zejména ,,pfilepSit™ si

v obdobi diichodu. Samoziejmosti jsou rizna doplikova rizikova pojisténi. (Jikas, ©2010)

Zivotni pojisténi lze vyuzit pro odpoéet ze zikladu dané. Daiovy odpocet vsak nelze

uplatnit u pojisténi rizikovych.

4.3 Cestovni pojiSténi

Cestovni pojisténi je tfetim typem pojisténi, které je rovnéz soucasti pojisténi osob a chrani
pojisténého, kdyby pfi cesté¢ do zahranici nastala pojistna udalost. Toto pojiSténi zahrnuje
pojisténi léCebnych vyloh (zdravotni pojisténi), urazové pojisténi, pojisténi ztraty
zavazadel, pojisténi storna zajezdu a také pojisténi odpoveédnosti za zpusobené skody

(Slepecky a Polach, 2010, s. 69).
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4 .

4.4 PojisSténi majetku

Majetkové pojisténi se dale Cleni na pojisténi nemovitosti a pojisténi domacnosti a vztahuje

se na piipad poSkozeni, zni¢eni, ztraty nebo odcizeni majetku (Danhel a kol., 2005, s. 164).
e Pojisténi budov
Pojisténi budov chrani nemovitost (budovu) jako takovou. Jedna se o pojisténi rodinnych

domu, rozestavénych domt, bytovych domdi, bytovych jednotek, rekreacnich budov

a drobnych staveb, jako jsou napt. garaze, dilny apod. (Duchackova, 2005, s. 123)
e Pojisténi domdcnosti

Kazdy diim je ve vétSin€ piipadl vybaven ur€itym movitym majetkem. Jedna se zejména
0 zafizeni bytu, jako je napf. televizor, nabytek, koberce, plovouci podlaha apod., nékdy

I moznosti omezeného pojisténi stavebnich soucasti bytu, jako jsou vestavéné skiing,
malba, tapety, parkety atd.

Vedle klasického pojisténi domacnosti nachdzejici se v obytném domé ¢i byté existuje také
pojisténi rekrea¢ni domacnosti. Toto pojisténi se lisi od klasického pojisténi domacnosti,
nebot’ rekreacni domdacnosti jsou vétSinou skromnéji vybaveny, protoze movity majetek je
zde vystaven vétSimu nebezpeci odcizeni. Proto byva pojistné vyS$i neZ u bézné

domacnosti. (Darihel a kol., 2005, s. 164)
4.5 Pojisténi vozidel
Pojisténi vozidel spada pod majetkové pojiéténi.2 U pojisténi vozidel existuji dva zaklady
typy pojisténi. Jedna se 0 povinné ruceni a havarijni pojiSténi.

o Pojisténi odpovédnosti za Skodu zpiisobenou provozem vozidla
Toto pojisténi, rovnéz nazyvano jako povinné ruceni, je, jak jiz napovida nazev, povinné
ze zékona. Pojisténi se sjednava pro piipad Skody zpiisobené jinému provozem vozidla.

e Havarijni pojisténi

Havarijni pojisSténi se sjednava pro piipad Skody na motorovych vozidlech, pficemz
nezalezi, zda fidi¢ Skodu zavinil nebo nezavinil. Skoda miize vzniknout z divodu havarie,

ale také z diivodu odcizeni, Zivelnich udalosti, vandalismu apod. Toto poji$téni jiz neni

2 Pro vé&tsi prehlednost pii segmentaci bylo v této praci od majetkového pojisténi oddéleno.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 28

povinné, klient sim urcuje, zda pojisténi chce sjednat nebo nechce. (Duchackova, 2005,

s. 124)

4.6 Pojisténi primyslu a podnikatela

Tento druh pojisténi slouzi pro podnikatele, ktefi si mohou pojistit napt. firemni majetek,
odpovédnost za skodu tykajici se podnikatelské Cinnosti, pfepravované véci a technicka
rizika, jako je preruseni provozu a dalsi (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance

Group, ©2010a).

4.7 Pojisténi odpovédnosti za Skody

,»P0jisténi odpovédnosti za Skodu se sjednava pro piipad odpovédnosti pojisténého za

$kodu, kterou zptasobil jinému.“ (Cesko, 20044, s. 592)

Toto pojisténi ma mnoho podob. Konkrétni typy pojisténi budou uvedeny v praktické ¢asti.
Pojistovna Kooperativa vétSinu odpovédnostnich pojisténi poskytuje jako pfipojiSténi

K jinym, napf. majetkovym pojisténim.
4.8 PojiSténi pravni ochrany

U tohoto typu pojisténi se pojistovna zavazuje uhradit naklady pojisténé osoby, pokud se
rozhodne prosadit své pravni naroky. Tyto naklady se tykaji napf. honorafe pravniho
zastupce zastupujiciho pojisténého, ndkladi na soudni ftizeni, vydaji protistrany,

cestovnich vydaji pojisténého na soudni fizeni atd. (Slepecky a Polach, 2010, s. 67)
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5 SWOTANALYZA

SWOT analyza je metoda vyuZivana pii strategickém planovani firmy, kterd posuzuje

4 faktory (Obr. 4). Témito faktory jsou:
a) silné stranky (Strengths),
b) slabé stranky (Weaknesses),
c) prilezitosti (Opportunities),
d) hrozby (Threats).

Silné a slabé stranky analyzuji vnitini prostfedi firmy, zatimco piilezitosti a hrozby se

tykaji vnéjsiho prostiedi. (Svétlik, 2005, s. 318)

Zdroj: ICT-123, ©2009-2012

Obr. 4. Swot analyza

Prostiednictvim této analyzy by firma méla byt schopna urcit své silné stranky, které je
vhodné rozvijet a podporovat. Ptilezitosti je vhodné vyuzit tak, aby se staly silnymi
strankami. Slabé stranky by mély byt eliminovany, stejné tak jako hrozbam by méla firma

predchazet.

V této praci bude SWOT analyza provedena z pohledu pojistovaciho poradce.
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6 CILE AHYPOTEZY PRACE

Tato bakalafska prace fesi problém, ktery nastava v situaci, kdy pojistovaci poradce nema
provedenu dostateCnou segmentaci klientl, ¢imZz muze dojit k nabidce nevhodnych
pojistnych produkti a tim padem k netiplnému pojistnému kryti pojistnych rizik.
6.1 Cile prace
Hlavnimi cili této bakalatské prace je:

e provést zékladni ¢lenéni pojisténi,

¢ identifikovat cilové skupiny zdkaznik,

e navrhnout pojistné produkty témto cilovym skupinam.

Utelem prace je, aby se produkty dostaly ke spravnym cilovym skupinam tak, aby doglo

Kk optimalnimu pojistnému kryti klienta.

Pti identifikaci cilovych skupin zdkaznikii je nutné zodpovédét otazku, kdo je cilovy
zakaznik. Odpovéd’ lze ziskat na zaklad¢ dikladného studia pojistnych produktl a na

zaklad€ poznatkil ziskanych z pojistné praxe.

Sekundarnimi cili této prace je také uvést zikladni informace o spolecnosti,
charakterizovat ¢innosti, kterymi se zabyva pojistovaci poradce, nastinit, jak pojistovaci
poradce komunikuje s cilovymi skupinami a popsat, jak probihd cileny marketing
V pojistovnictvi.

Pted samotnou identifikaci cilovych skupin zadkaznikd bude provedena SWOT analyza.

6.2 Formulace hypotéz
Hypotéza ¢. 1

Jednotlivé skupiny klientli pojistovny maji rozdilné pozadavky a piani, a proto je tieba

pfistupovat k nim diferencovang.
Hypotéza ¢. 2

Na zaklad¢ identifikace cilovych skupin je pojiStovaci poradce schopen nabidnout

odpovidajici pojistnou ochranu ve vSech segmentech.



Il PRAKTICKA CAST
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7 PREDSTAVENI SPOLECNOSTI

Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group byla zaloZena jako prvni komer¢ni
pojistovna na uzemi byvalého Ceskoslovenska v roce 1991. Nyni zastava pozici druhé
nejvétsi pojistovny v Ceské republice s podilem 22 % na celkovém pojistném trhu.
Pojistovna Kooperativa nabizi Siroké spektrum pojisténi jak zivotniho, tak i nezivotniho
charakteru pro ob¢any i podnikatele. Kooperativa spolupracuje se spole¢nostmi, jako jsou
napt. Global Expert, coz je dcefina spolecnost pojistovny Kooperativy, ktera se stara
0 technické ukony likvidace pojistnych udalosti u motorovych vozidel. Dale spolupracuje
napt. s Finanéni skupinou Ceské spotitelny, Ceskou 1ékaiskou komorou atd. (Kooperativa

pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group, ©2012b)

&
Kooperativa

VIENNA INSURANCE GROUP

Zdroj: Kooperativa pojisStovna, a.s.,
Vienna Insurance Group, ©2007
Obr. 5. Logo pojistovny Kooperativy
Kooperativa patii ke skupin€¢ Vienna Insurance Group, coZz je jedna z nejvétSich
mezinarodnich pojistovacich skupin ve stfedni a vychodni Evropé. Objem pojistného €ini
ptiblizné¢ 8,6 mld. EUR. Spole¢nosti sidli ve Vidni a spolupracuje s piiblizné

50 pojistovacimi spole¢nostmi ve 25 zemich. (Vienna Insurance Group, ©2012b)

VIG™~

VIENNA INSURANCE GROUP
Zdroj: Vienna Insurance Group, ©2012a

Obr. 6. Logo VIG
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8 ANALYZA CINNOSTI POJISTOVACIHO PORADCE

Tato prace je koncipovana z pohledu pojistovaciho poradce, proto budou nyni struéné

zanalyzovany zékladni ¢innosti, které vykonava.

Néplni ¢innosti pojistovaciho poradce je v prvé fadé komunikovat se zédkazniky s ucelem
prezentovat jim finan¢ni produkty tim smérem, aby si na zdkladé¢ odborné pomoci byli
schopni vybrat sluzby, které jim vyhovuji. Aby mohl poradce zdkaznikiim nabidnout
produkt vhodny pravé pro n¢€, je velmi dilezité rozttidit klienty do podskupin, cemuz se

vénuje tato bakalaiska prace.

Nutnosti je rovnéz znalost nabizenych produktd, nebot nelze zakaznikim vysvétlovat
problematiku, kterou by sdm pojiStovaci poradce perfektné neovladal. Na zdkladé
segmentace tedy muze poradce jiz ptedem odhadnout, které produkty si ma pro jednotlivé
zajemce o pojisténi piipravit a prezentovat jim je. Cilem je v co nejvétsi mife uspokojit

pozadavky a pfani zakaznikd, coz je jednim z cilii marketingu.

Nezbytnou soucasti poradenstvi je rovnéZ vedeni archivu, coZz zahrnuje uchovavani kopit
smluv na misté k tomu uréeném. Je-li Smlouva z archivu po ur¢ité dobé vyfazena, je nutno
se postarat 0 jeji fadné zlikvidovani. Toto se dé&je na zakladé zakona ¢. 101/2000 Sb.,
0 ochran¢ osobnich udaji, ktery udé€luje zprostiedkovateli povinnost zachovavat
mlcenlivost o osobnich tdajich klient v prubéhu i po skonceni €innosti, pti které jsou tyto
udaje vyuzity. Tento zdkon rovnéZz uklada povinnost provést likvidaci osobnich udajii po

pominuti uéelu, pro ktery byly pouzity. (Cesko, 2000, s. 1525-1526)

Komunikace s pojistovnou je taktéZ nepostradatelna, nebot’ origindly smluv se
odevzdavaji pravé sem. VSechny druhy tiskopisi pro poradce jsou zde dostupné.
V soucasné dobé se pojiStovna snazi tiskopisy omezovat a nahrazovat pfimymi tisky ze
svého ,,informac¢niho portalu®. Platby pojistného, pokud nejsou provedeny bezhotovostné
(SIPO, SINK, bankovni pievod), se uskuteiiuji poStovni poukazkou nebo piimo na
pfepaZzce pojistovny. Neopomenutelnou soucasti jsou také porady, produktova

a marketingova Skoleni.

Pfi nabizeni pojistnych produktid prostfednictvim zprostfedkovatele jde o jednu z Casti
komunika¢niho mixu, a to o osobni prodej. Nejedna se ovSem pouze o prodej, nybrz také
o servis poskytovany klientim po uskuteénéni obchodniho kontraktu. O zdkaznika je totiz

tieba projevovat zajem i v prubchu trvani smlouvy.
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Nyni bude graficky znazornén pribéh osobniho prodeje (Obr.

7) pii pojistovani.

Uzavreni

Nasledny
Servis

/ prodeje

Q™

Piiprava Kontakt Prezentace

Zodpovidani
dotazii \

OdloZeni
schiizky

Nova
prezentace

Q™

Ukonceni
kontaktu

Zdroj: Svétlik, 2005, s. 309 — upraveno

Obr. 7. Prubéh osobniho prodeje

8.1 Marketingovy mix v pojiStovnictvi

Pojistovaci poradce nabizi klientovi marketingovy mix sluzeb, ktery je v pojisStovnictvi
nasledujici. Produktem se mysli konkrétni pojistny produkt. Cena znamena pojistné.
Propagaci poradce vykondva prostfednictvim osobniho prodeje, pfimého marketingu
a podpory prodeje. Distribuce v pojistovnictvi se mize uskutectiovat napt. prodejem na
pobocce, prodejem pies internet nebo nejfrekventovanéjSim osobnim prodejem
prostiednictvim zprostfedkovatele, na ktery se zamétuje tato bakalaiska prace. Lidmi je
myslen zejména pojistovaci poradce, ktery ovliviluje vnimani kupujiciho a zékaznici. Pti
procesu nabizeni pojistnych produktd je kladen diraz na osobni prodej. A co se tyka
fyzickych atributt, velkou roli hraji napt. podptirné materialy, které si pojistovaci poradce

nachysta a prostiedi, ve kterém prezentuje pojistné produkty.

8.2 Komunikace s cilovymi skupinami

Co se tyka kontaktovani klientd, dé se fici, Ze pojiStovaci poradce zprvu postupuje u vsech
cilovych skupin podobnym zplisobem. V prvni fazi ma pfistup pouze k omezenym
informacim o klientovi, jako je napf. vek, pohlavi a kontakt na klienta.

Vedle osobniho prodeje vyuziva pojistovaci poradce také piimy marketing, konkrétné

telemarketing, a to predevsim pfi sjednavani obchodnich schiizek s klienty. V dnesni dobé

vlastni telefon, at’ uz se jedna o pevnou linku nebo mobilni telefon, prevazna vétSina
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obyvatel. Tato komunikace je velmi efektivni, nebot’ ndklady na kontaktovani zdkaznikl
prostfednictvim telefonu jsou relativné nizké. Protoze prvni telefonicky kontakt s klientem
je pocatkem budovani dobrych vztahi, je nutno dbat pravidel sluSnosti pii telefonovani.

Vzdy je vhodné mit fadné pripraveno, co budeme do telefonu fikat.

Dalsim nastrojem pfimého marketingu, ktery pojistovaci poradce vyuziva, je direct mail.
Pfi vyuziti e-mailt musime brat v Givahu, Ze piipojeni k internetu dosud nemaji vSichni, na

rozdil od postovnich schranek.

Velmi vhodné je si vést databazi klientit za (i¢elem systematického uchovavani informaci
0 zékaznicich. Napf. pojistovaci poradce by si mél vést seznam jak stalych klientt, tak
potencidlnich klientd spolu s produkty, které uzavteli, nebo které by jim jesté mohl
nabidnout. Na zdklad¢ toho poté miize kontaktovat zdkazniky. Pro uchovavani informaci

o klientech Ize vyuzit Kartu zakaznika (viz P¥iloha P 1).

8.3 Cileny marketing v pojiStovnictvi

Pii vykonévani Ccinnosti pojisStovaciho poradce je cileny marketing uskutectiovan
nasledujicim zplsobem. Je nutno si ptedem pfipravit skupiny potencidlnich zakaznikii
a také seznam produktt, které by mohly byt jednotlivym skupinam nabidnuty. Tento krok
je v podstaté obsahem této bakalatské prace. Jde o identifikaci skupin klientd a na zakladé

této identifikace o nabidku pojistnych produkti.

Co se tyka trzniho zacileni, u pojistovaciho zprosttedkovatele v podstaté zadkaznik urcuje,
na kterou skupinu se poradce zaméfi, nebot’ prvni vyhleda zakaznika, poté zjisti jeho
potieby a na zdklad¢ téchto zjisténych potfeb mu nabidne produkt vhodny pravé pro ngj.
Mize tomu byt ale také tak, Ze poradce neprovadi klasické trzni zacileni sam. Déje se tomu
tak naptf. pifi vyhldSeni soutéze, kdy pojisStovna vyhldsi odménu nejlepSimu
zprostiedkovateli za uzavieni nejvétSiho mnozstvi smluv v urCité produktové oblasti.
V tomto ptipad¢ se poradce zaméii pfimo na urcity produkt nebo na skupinu produkt

a tyto nabizi svym cilovym skupinam.

O trzni umisténi se stard Kooperativa jako instituce tim, jak produkty a také sama sebe
prezentuje tim smérem, aby si zakaznici o produktech a o pojistovné mysleli praveé to, co
se snazi ona prezentovat. O trznim umisténi rovnéz rozhoduje také pojistovaci poradce
tim, jak on sam produkty prezentuje, nebot’ zprostiedkovatel zastupuje Kooperativu jako

instituci a podili se na vytvafeni jejiho dobrého jména.
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8.4 SWOT analyza z pohledu pojistovaciho poradce

SWOT analyzu lze v pojistovnictvi sestavit nejen z pohledu pojistovny, ale také z pohledu
pojistovaciho poradce, coz je pro ucely této bakalarské prace smérodatné. Nyni bude

analyzovéno vnitini a vnéjsi prostredi, které ovliviiuje ¢innost poradce (Tab. 2).

SILNE STRANKY SLABE STRANKY
e Zazemi vynikajici spole¢nosti e Rozporuplna povést osobniho prodeje
e Komplexni nabidka pojisténi + inovace | ® Moznost navrzeni neuplného
produktového portfolia pojistného kryti v disledku zatazeni

e Bezproblémové feseni skodnich udalosti klienta do nespravné cilové skupiny

e Vynikajici komunikace s pojistovnou * Nutnost vysoké sebekazné

e Odbornost poradce (3kolenf) * Syndrom vyhofeni (vyCerpani)

e Individualni pfistup ke klientim e Tlak casu

PRILEZITOSTI HROZBY

e Rozsifovani klientského portfolia e Konkurence jinych poradcti

e Proniknuti do novych trznich segmenti, | ¢ Pfichod konkurenénich pojistoven

které poradce doposud s novymi produkty

neobhospodaroval e Krize — nedtvéra lidi ve finan¢ni
e Vyuziti novych technologii pro tvorbu a pojistné produkty

pojistnych  smluv, vedeni databaze | 4 Hrozba poklesu pojistného kmene

klientd a kontaktovani klientu (V}"pOVédi pojistn}'/ch smluv klienty)

e Ziskavani informaci o klientech e Rist inflace = indexace pojistného

* Vyuziti podpory reklamy pojistovny e Zmény zékonl ovliviiyjicich pojisténi

Zdroj: Vlastni zpracovani
Tab. 2. SWOT analyza z pohledu pojistovaciho poradce
Co se tyka silnych stranek, ty by mél pojistovaci poradce rozvijet. Napf. ucast na
Skolenich potadanych pojistovnou je velmi pfinosnd, nebot’ tim poradce zdokonaluje svou

odbornost.
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Poradce by mél pracovat na odstranéni slabych stranek, napi. rozporuplnou poveést
poradcii sice zcela neodstrani, ale svym profesiondlnim a férovym jednanim muize tento
trend eliminovat alespont u svych klientd. MoZnosti zai'azeni klientit do Spatné cilové
skupiny lze rovnéz piedchazet, a to diikladnou segmentaci klientti, ¢emuz se vénuje praveé

tato prace.

Prilezitosti by m¢l pojistovaci poradce vyuzit. Tato prace pojisStovacimu poradci mize
pomoci napi. ve vybéru novych trznich segmentti, které doposud neobhospodatoval.
Ziskavani informaci o klientech zase miize poradci pomoci pii zafazovani téchto do
cilovych skupin. Vyuziti technologii pro vedeni databéze je velkou pftilezitosti, nebot’ nova

technika mtize pojistovacimu poradci velmi usnadnit a zefektivnit praci.

Co se tyka hrozeb, tak napiiklad nedivéru klienti ve finan¢ni produkty lze piekonat
vytvofenim divérného vztahu s nimi a dikladnym objasnénim této tématiky. Stejné tak lze
postupovat pfi snaze udrzet si objem svého pojistného kmene. V ptipad¢ inflace pojistovna
provadi indexaci, coz je nartst hodnoty pojisténé véci spolu s naristem pojistného. Toto se
musi dit se souhlasem klienta. Tuto hrozbu je ov§em vhodné pfevést na piilezitost setkat se
S klientem a vysvétlit mu, Ze hodnota majetku vzrostla, a Ze je tfeba provést indexaci ve

prospéch klienta.

Nasledujici kapitola se jiz bude zabyvat samotnou identifikaci cilovych skupin zakaznikd.
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9 URAZOVE POJISTENI

Urazové pojisténi je prvnim typem pojisténi, pro ktery budou identifikovany cilové

skupiny a témto skupinam nasledn¢ nabizeny konkrétni pojistné produkty.

Prostiednictvim trazového pojisténi miize klient zvolit pojistnou ochranu, kterd se tyka
urazu, trvalych nasledki Urazu, pobytu v nemocnici a u dospélych osob pracovni
neschopnosti v disledku urazu (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group,
©2012a). Na urazové pojisténi je vhodné aplikovat demografickou segmentaci, konkrétné

podle véku.

9.1 Segmentace podle véku

Tento druh segmentace byl zvolen na zaklad¢ prostudovani pojistnych produkti urazového
pojisténi, nebot’ pojistovna Kooperativa nabizi dva produkty tohoto typu, které jsou urceny

dvéma vekovym skupindm, coZ urcuje segmentaci samo o sobg¢.

9.11 Cilova skupina od 0 do 15 let

Pojistovna Kooperativa nabizi Urazové pojisténi déti, coZ je standardni Grazové pojisténi
déti, které je nezbytnou soucasti kazdé rodiny s détmi. Zde klient nemé4 moznost spofit, ani
investovat volné penize. Pojistna udélost nastavd v ptipad€ trazu, kdy je pojisténému
vyplacena urcita penézni ¢astka jako ,,bolestné* détem. Plnéni se poskytuje rovnéz, pokud

ma dité trvalé nasledky urazu. Jako ptiklad trvalého nésledku urazu Ize uvést jizvu.
Déti 1ze déle €lenit podle stupné rizika do dvou rizikovych skupin.

a) 1. rizikova skupina — do 1. rizikové skupiny spadaji v§echny ¢innosti, které nejsou

uvedeny ve 2. rizikové skupiné.

b) 2. rizikova skupina — druha rizikova skupina zahrnuje rizné druhy sporti, které
jsou provozovany v rdmci organizovanych soutézi. Patfi sem také rizikové sporty.

(Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group, ©2012a)
Konkrétni druhy sportd, které zahrnuje 2. rizikovd skupina, se nachazeji ve
Zvlastnich pojistnych podminkach pro tirazové pojisténi.

Doporuceni: Je na zvazeni rodicu, zda uzaviou ditéti klasické Girazové pojisténi, nebo zda
zvoli produkt Univerzalni zivotni pojisténi Perspektiva (viz kapitola 10.1.3), ve kterém je

mozné déti Urazove pripojistit, a to jesté vyhodnéji, nez u samotného pojisténi urazového.
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9.1.2 Cilova skupina od 15 do 85 let

Pii dosaZeni véku 15 let Urazové pojisténi déti konéi. Pojistovna Kooperativa pro osoby
od v&ku 15 let nabizi Urazové pojisténi dospélych osob. Toto pojisténi klient sjednava
pro pfipad urazu, trvalych nésledkii a pobytu v nemocnici a také pracovni neschopnosti
Vv dtsledku trazu. Na rozdil od déti se dospéli dale ¢leni ne do dvou, ale do tfi rizikovych

skupin, a to podle charakteru prace, kterou vykonavaji.

a) 1. rizikova skupina — maly podil manualni prace, jedna se vétSinou o osoby, které
vykonavaji dusevni ¢innost.
b) 2. rizikova skupina — pfevazujici podil manualni prace.
c) 3.rizikova skupina — extrémni riziko urazu (napf. sportovci, policisté).
(Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group, ©2012a)
U tohoto pojisténi je v ptipadé pojistné udalosti vyplacena urcitd penézni castka jako
,bolestné“ za uraz. Pii tomto pojisténi nelze ani spofit, ani investovat, jednd se Cisté
0 rizikové pojisteni.
Doporuceni: Rovnéz jako u déti, i u dospélych osob 1ze zvolit produkt Univerzalni Zivotni

pojisténi Perspektiva s moznosti rizikovych pfipojisténi.
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10 ZIVOTNI POJISTENI

Produktt Zivotniho pojisténi je vice, proto bude nejprve uveden pichled Zivotnich pojisténi

pojistovny Kooperativy a az poté budou tyto produkty pfifazovany K cilovym skupinam.

o Univerzalni Zivotni pojisteni Perspektiva — je jednim z nejmodernéjSich produktii na
Ceském trhu. Je to vysoce variabilni produkt, ktery umoziuje investovat, spofit
a vyuzit riznd rizikova pojisténi. Do jedné pojistné smlouvy lze pojistit dvé dospélé

osoby a az 3 d¢ti.

o Kapitalové zivotni pojisteni Harmonie — toto pojisténi je kombinace rizikového
pojisténi a spofeni. Na zaklad¢ toho, jak chce klient pojisténi nakonfigurovat, 1ze

vybrat jeden ze tii programd.
o Renta — slouzi zejména pro spofeni.
o Renta + Ochrana — klient ma zajem zejména o spofeni a zaroven chce byt
kvalitng pojistén.
o Ochrana + Renta — klient chce byt zejména kvalitné pojistén a zaroven chce
spofit.
e Kapitalové Zivotni pojistéeni Horizont — zivotni pojiSténi, které je koncipovano
zejmeéna jako zajiSténi rodiny pro ptipad tmrti. Timto pojiSténim Ize také spofit.
e Komplexni rizikové pojisténi Rubikon — toto pojisténi je Cisté rizikové. Nelze jej
vyuzit pro Ucely spofeni ani investovani. Na konci pojisténi neni vyplacena zadna

pojistna Castka, nebot’ pojistné se plné spotiebovava pro piipad pojistné udalosti.

e Kapitalové Zivotni pojistéeni pro pripad doziti Renta Profit — slouzi zejména pro
zhodnoceni financnich prostiedkti. Toto pojisténi je zhodnoceno technickou
urokovou mirou, kterd zavisi na vstupnim ve€ku klienta. Klient vlozi na pocatku
pojistné doby jednordzové pojistné, které se mu v pribéhu této doby hodnoti,

pficemz tato pojistna doba je 5 az § let.

e Svatebni pojistéeni Budoucnost — toto pojisténi se sjednava détem za ucelem pomoci
jim pii startu do Zivota. Ditéti je Vv piipadé pojistné udalosti vyplacena pojistna
¢astka, kterou mlize vyuzit na cokoliv.

e Pojisteni deti Radost — slouzi zejména pro zajisténi ditéte pro piipad tmrti jednoho

z rodicu. (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group, ©2006b; ©2009)
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Tabulka (Tab. 3) znazoriuje jednotlivé produkty zivotniho pojisténi a jejich parametry.

Parametry pojiSténi
Produkt - «
riziko . . (. garant. odpocet na
- Sporeni Investovani , .
smrti vynos dani
Perspektiva . . . .
Harmonie . . . .
Horizont . . . .
Rubikon .
Renta ° ) [ ]
Profit
Budoucnost . . .
Radost . . .

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tab. 3. Prehled parametrii Zivotnich pojisteni

10.1 Segmentace podle faze zZivotniho cyklu rodiny

Pro ¢lenéni klienti u zivotniho pojisténi byla zvolena segmentace podle faze zivotniho
cyklu rodiny. Tato segmentace je pro prehled zpracovana graficky (Obr. 8). Clenéni bylo
zvoleno ucelove, nebot’ kazda z téchto skupin ma rozdilné pozadavky na zivotni pojisténi
praveé kvuli fazi zivotniho cyklu rodiny, ve které se nachazi. Nékteré skupiny mohou mit
pozadavky shodné v tom smyslu, Ze je jim nabidnut tentyz produkt, avsak je konfigurovan
jinym zpisobem, nebot’ vétSina zivotnich pojisténi je velmi variabilnich a dokaze se

pfizpusobit konkrétni Zivotni situaci klienta.
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Segmentace podle faze
zivotniho cyklu rodiny

| 1 1 |
Bezdétni manzelé Manzelé s détmi

Single bez aplné i
gv . a svobodné pary bez a svobodné pary Neupane rqdmy
déti . e s détmi
déti S détmi
[ ] | |

Déti do Déti nad Déti do Déti nad
18 let 18 let 18 let 18 let

Obr. 8. Segmentace podle faze zivotniho cyklu rodiny

Zdroj: Vlastni zpracovani

se pfizpusobuje prostiedi trhu, tedy i trhu pojisténi. (Holé, 2009)

Bronson ([2010b]) tvrdi, ze svobodné pary v dlouhotrvajicim vztahu toto souZziti vnimaji
jako permanentni ndhradu za manzelstvi. Jsou podle néj i takové pary, které touto fazi
prochazeji jako zkouSkou pfed manZelstvim. Ne&kteti odbornici ovSem argumentuji, Ze

nesezdané pary jsou novou ¢asti procesu, ve kterém se loveék stava dospelym.

Pro svobodné pary se vzil do povédomi lidi ndzev ,na hromadce®. Pro ucely této
bakalarské prace jsou svobodné pary a manzelé slouceni do jedné skupiny, nebot’ na
zaklade tvrzeni Bronsona lze fici, Ze nékteré pary povazuji manzelstvi za pouhou formalitu

a spotiebni chovani téchto dvou skupin se tedy velmi podoba.

Média rovnéz zaznamenala nartst rodin s jednim rodi¢em Vv americké spolecnosti
(Bronson, [2010a]). Diky globalizaci 1ze tento trend ovSem spatiovat i v Evropé. Timto

tedy roste potencial této cilové skupiny.

V CR rovnéz roste trend rozvodovosti. ,Kdo se v CR vdd nebo oZeni, ma tém&f
padesatiprocentni Sanci, ze se také rozvede“. (Vavron, 2006) Tato skutecCnost mtize mit

vliv na cilovou skupinu single, manZelé a svobodné pary a také na netplné rodiny.

Déti do 18 let nejsou zpusobilé k podepisovani pojistnych smluv. Nekterd pojisténi (nebo

jejich konfigurace) jsou vhodna pouze pro déti nebo praveé pro dospélé osoby. Proto bylo
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zvoleno u poslednich dvou skupin ¢lenéni déti podle hranice 18 let. Toto ¢lenéni spada
spiSe pod demografické charakteristiky na zaklad¢ veku, avSak zde je propojeno s fazi

zivotniho cyklu rodiny.

10.1.1 Single bez déti

U Single bez déti se jedna o osoby zijici samostatné, které nemaji zavazky vici partnerim
ani détem v tom smyslu, ze by je museli né¢jakym zplisobem zahrnout do svého pojisténi.

Nyni budou uvedeny produkty, které jsou vhodné pravé pro skupinu Single bez déti.
o Univerzalni Zivotni pojisténi Perspektiva

Univerzalni Zivotni pojisténi Perspektiva je velmi moderni produkt, ktery je
charakteristicky svou vysokou variabilitou. Nabizi komplex rizikového, investi¢niho

a sporiciho pojisténi. Pojistna ochrana lze ptizplsobit konkrétni zivotni situaci.

U dospélych osob zijicich samostatné jej 1ze koncipovat zejména jako univerzalni pojisténi
investicniho charakteru s moznosti sjednat i pojisténi rizikovd podle soucasnych potieb,
v budoucnosti s moznosti zmény. Samoziejmé, Ze je na zvazeni klienta, jak toto pojisténi
nakonfiguruje. Velkou vyhodou je, ze je velmi pfizptsobivé a pojistény muze podle své
aktualni Zivotni situace pojiSténi adaptovat novym skute¢nostem, kterymi je mysleno napf.

rodinny stav, pocet déti apod.

U single osob je tedy pojisténi Perspektiva vhodné nakonfigurovat tak, aby klient mohl
maximalné spofit, popf. investovat a mél zaroven podle svych potieb v pojistce zahrnuta
I rizikova pojisténi.

Pokud by se klient rozhodl investovat, mize tak ucinit prostfednictvim nékolika trZnich
fondl. Nachazi se zde také garantované fondy, které jsou méné€ riskantni. Lze tedy
pfechazet mezi trznimi a garantovanymi fondy podle aktudlni trzni situace a omezit tak
riziko ztraty z pfipadnych poklest. Velkou vyhodou je také moZznost prodlouZeni pojistné
doby, nebot” pii nestalosti finan¢nich trhli klient mize pockat, aZ se zvedne opét hodnota

jeho investic. (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group, ©2009)
o Kapitalové Zivotni pojisténi Harmonie s programem Renta

Osob¢, ktera Zije samostatné, je vhodné u Kapitdlového Zivotniho pojisténi Harmonie

doporucit program Renta, ktery slouzi zejména ke spoteni. Volit program Ochrana je v této
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fazi zbytecné, nebot’ osoba zije sama a nikoho nezivi, tudiz jejim pozadavkem neni

zabezpecit partnera ¢i dité.

Pokud by se klient dozil konce pojisténi, bude mu vyplacena sjednana pojistna ¢astka,
kterou spofil, a to bud’ jednorazove, nebo postupné formou dichodu. V piipadé smrti by

byla obmyslené osob¢ (napft. rodi¢) vracena doposud naspotena ¢astka.
e Diichodové pojisténi Renta Profit

Pokud ma klient volné penézni prostfedky v hodnoté minimalné 50.000 K¢ a chce-li je
zhodnotit, je vhodné mu nabidnout produkt Renta Profit. Tyto penize ulozi na dobu 5 az

8 let a poté je dostane zpét 1 s piipadnym dodatkovym vynosem.

10.1.2 Bezdétni manZelé a svobodné pary bez déti

Svobodné pary a manzelé byli slouceni do jedné skupiny, nebot’ tito maji uréité spolecné
znaky. Je to zejména z toho divodu, ze v dnesni dob¢ Zije mnoho lidi tzv. ,,na hromadce*,

tzn. bez snatku, ktery povazuji za pouhou formalitu.

Manzelé nebo druh a druzka by uz méli myslet na zabezpeceni sebe navzajem pro piipad
necekané udalosti, jako je naptiklad umrti jednoho z partnert, kdy je druhy napf. odkazan
splacet hypotéku na bydleni sdm. Proto je vhodné nabidnout klientovi kapitdlové ¢i

investi¢ni pojisténi, doplnéné o rizikova pojisténi pro oba partnery.
o  Univerzalni Zivotni pojisténi Perspektiva

U partnert bez déti je vhodné nakonfigurovat pojisténi Perspektiva tim smérem, aby Zivitel
zajistil partnera pro piipad Umrti. Oba partneti si mohou zvolit rizikova pojisténi
a investovat do n¢kolika vybranych trznich investicnich fondd. Nespornou vyhodou pro
partnery je, Ze mohou byt pojiSténi oba dva soucasné v jedné pojistné smlouvé. Navic,

narodi-li se jim v budoucnu déti, mohou je pfipojistit do téze smlouvy dodate¢né.
e Kapitdlové Zivotni pojisténi Harmonie — program Renta + Ochrana

U Kapitalového Zivotniho pojiSténi Harmonie je vhodné doporuc¢it program
Renta + Ochrana, ktery slouzi ptevdzné ke spoteni, ale Ize jim také zajistit partnera pro
ptipad tmrti. Pojistnou ¢astku pro piipad doziti je pfihodné nastavit tak, aby byla vétsi nez
pojistnd Castka pro ptipad smrti. Partnefi tedy mohou spofit a zaroven byt chranéni pro

ptipad umrti Zivitele. Pokud by se pojistény dozil konce pojisténi, byla by mu vyplacena
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sjednana pojistna castka nebo pravidelny dichod. V piipadé smrti by pojisStovna vratila

partnerovi zaplacené pojistné za riziko doziti a vyplatila pojistnou ¢astku pro ptipad smrti.
o Diichodové pojisténi Renta Profit

Pokud maji partnefi v hotovosti minimaln¢ 50.000 K¢&, mohou tyto penize zhodnotit
prostiednictvim Renty Profit. Je vhodné uzavtit pojisténi na 8§ let a tim padem zvysit vynos
Z pojisténi. Od 52 let véku je mozné vyuzit odpocet max. K¢ 12.000 K¢ rocné ze zakladu
dang pti splnéni dosazeni 60 let véku a alespont 60 mésict trvani pojistky.
o Rizikové Zivotni pojisténi Rubikon

Chce-li zivitel zajistit partnera pro piipad amrti, mize zvolit Rizikové Zivotni pojisténi
Rubikon. Zde ovsem bude klient pravidelné vkladat penézni prostifedky, které jsou plné
spotfebovany na rizikovd pojisténi, tudiz po skonceni pojiSténi nebude pojiSt€énému
vyplacena zadna castka. Pouze pokud by pojistény zemfel, jeho partnerovi by byla
vyplacena Céastka urcend ve smlouvé. Prostfednictvim tohoto produktu nelze spofit ani

investovat.

10.1.3 Manzelé s détmi do 18 let a svobodné pary s détmi do 18 let

Tato skupina vétSinou zada produkty zaméfené na déti, konkrétné na jejich zabezpeceni ve
vztahu Kk rodiciim. Dale 1ze této skupiné nabidnout produkty, které chrani rodinu pro piipad

umrti zivitele rodiny.
e Univerzalni Zivotni pojisténi Perspektiva

Zde je mozno ,vytézit“ pojisténi Perspektiva velmi efektivné, nebot’ tento produkt
umoziuje pojistit do jedné smlouvy dvé dospélé osoby a k tomu pfipojistit az tii déti.
Doporu¢enim poradce by tedy mélo byt ptizplsobit pojisténi tim smérem, aby Zivitel
rodiny vyuzival Zivotni a rizikové pojisténi, druhy dospély pojistény rovnéz, nebo pouze
rizikové pojisténi. MozZnost ovliviiovat investice do jednotlivych fondl je velkou vyhodou

tohoto produktu.

Pro rodinu s détmi je velkou pfednosti moznost pojisténi celé rodiny na jedné pojistné
smlouvé. Pro déti 1ze toto pojisténi koncipovat tak, aby se chovalo jako rizikové pojisténi,
pficemz rodi¢e zde mohou svému ditéti spofit penize, které v dosaZeni plnoletosti mtize
vyuzit napt. pro zajiSténi studia nebo pro financovani bydleni. Timto pojisténim lze dité

zajistit 1 pro ptipad umrti rodici.
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Pojisténi Perspektiva nabizi také riznéd pfipojisténi, pro déti je velmi vyhodné napf.
Girazové pojisténi, kde se na rozdil od klasického Urazového pojisténi déti 53UD déti
necleni do rizikovych skupin, kde znamena ptechod do vyssi rizikové skupiny vyssi
pojistné. Da se tedy fici, ze rizikové pojisténi v ramci pojisténi Perspektiva je pro déti,
které spadaji do druhé rizikové skupiny, finan¢né vyhodné;jsi.

Pojistovna Kooperativa nabizi v ramci Univerzalniho zivotniho pojisténi Perspektiva
produkt Zdravotni asisten¢ni sluzba MediKompas, prostiednictvim kterého mohou
rodice kontaktovat odborného I€kate, ktery jim pod4 informace z oblasti zdravotnictvi.
Tento produkt by mél pojistovaci poradce rodiné s détmi doporucit, nebot’ u déti mize
ptijit vhod moznost okamzité¢ konzultovat s Iékafem jejich zdravotni stav. Navic v ramci
Univerzélniho Zivotniho pojiSténi Perspektiva je tato sluzba za zvyhodnénou cenu.

Pojistovna Kooperativa tento produkt nabizi také samostatné.
e Kapitdlové Zivotni pojisténi Horizont

Pro rodiny s détmi je velmi dulezité zajistit rodinu pro piipad umrti Zivitele. Pojistovna
Kooperativa nabizi produkt Kapitalové zivotni pojisténi Horizont. Jedna se jak o pojisténi
na doziti, kdy pojiStovna vyplati pojistnou ¢astku pojisténé osob& plus podily na zisku
Z hospodatfeni pojistovny, nebo o pojisténi na smrt, kdy v pfipadé smrti pojisténého
pojistovna vyplati pfedem dohodnuté opravnéné osobé pojistnou castku. Klient je
Vv ptipad¢ plné invalidity zproStén od placeni pojistného. Jako u vétSiny zivotnich pojisténi
lze 1 u Horizontu pfipojistit pojisténého trazovym pojisténim a na vdZzna onemocnéni.
K pojistné ¢astce jsou navic piipisovany podily na zisku, coz oceni zejména ti lidé, ktefi

cht&ji n€co malo spofit, ale nechtéji riskovat a jejich spoteni je spise konzervativni.

Pojisténi Horizont ma ovSem oproti ostatnim zivotnim pojisténim velkou vyhodu, a to
dvoji plnéni v piipadé smrti. Pojistna Castka je v tomto piipadé vyplacena ihned po smrti
pojisténého a pojistnd smlouva je zproSténa od placeni. Dalsi plnéni pojistovna vyplaci na
konci pojistné doby znovu véetné podilti na zisku z hospodaieni pojistovny. (Kooperativa

pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group, ©2006b)

Pro znazornéni bude tento ptiklad znazornén graficky (Obr. 9).
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Pocatek Konec
pojisténi pojisténi
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1. pojistné plnéni

2. pojistné

+ zproS$téni od
placeni pojistného

pInéni + podil
na zisku

Zdroj: Vlastni zpracovani

Obr. 9. Pojisténi Horizont — dvoji plnéni
e Kapitdalové Zivotni pojisténi Harmonie s programem Ochrana + Renta

U Kapitdlového zivotniho pojiSténi Harmonie je na misté¢ klientim nabidnout program
Ochrana + Renta, nebot’ v prvé fade je dulezité zajistit rodinu pro ptipad umrti zivitele a az
poté sporit. Pojisténi je vhodné konfigurovat tak, aby ¢astka pro ptipad smrti byla vyssi nez
Castka pro piipad doziti. V piipade smrti je obmySlené osobé vyplacena pojistna ¢astka pro
pfipad smrti, na rozdil od programu Renta + Ochrana, kde se obmyslené osob¢ vraci také
zaplacené pojistné za riziko doziti. Utelem programu Ochrana + Renta je tedy zejména
zajistit rodinu pii Gmrti Zivitele rodiny. Spofeni by v tomto pfipadé bylo aZ na druhém
misté.

e Diichodové pojisténi Renta Profit
Opct 1ze zvolit, jako u pfedchozich skupin, Rentu Profit.
Nyni budou uvedeny produkty zivotniho pojisténi pro déti.

o Svatebni pojisténi Budoucnost

Pojisténi Budoucnost je tzv. svatebni pojisténi, které ditéti ve véku od 0 do 15 let uzavirad
jeden z rodicu jako pojistnik, pfi€emz pojistna doba trvd maximaln€ do 25 let veku ditécte.
Pojistna udalost u tohoto produktu nastava v piipad¢ siatku ditéte nebo na konci pojisténi.
Lze také pozadat o vyplatu stipendia od 18 let. V tomto piipad¢ by pojisténému od 18 let
bylo vyplaceno tzv. stipendium po dobu 3, 4, 5 nebo 6 let, coz jsou pravidelné penézni

davky, které mize pojistény pouzit na cokoliv. Toto pojisténi skyta také velkou vyhodu
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v tom smyslu, ze pokud zemie pojistnik (rodi¢), nebo pokud se stane pln¢ invalidni, je
smlouva osvobozena od placeni. (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group,

©2006bh)

K pojisténi Budoucnost Ize pfipojistit také dopliitkovd pojisténi, jako jsou naptf. uraz
pojistnika, raz pojiSténého nebo vazna onemocnéni pojistnika. Pfi pojisténi ditéte pro
pfipad urazu je zde velkéd vyhoda, ze dit¢ ma az do 25 let sazby urazového pojisténi jako
dité. Uéelem tohoto Zivotniho poji§téni je zajistit dité pfi startu do Zivota.
o Pojisténi déti Radost

Pojisténi déti Radost spadd rovnéz pod Zivotni pojisténi a slouzi zejména pro zajiSténi
déti v ptipad¢ tragické udalosti rodict. V tomto pojisténi lze pojistit 2 ucastniky, a to dité
a jednoho rodice. Na konci pojisténi je opét vyplacena pojistna ¢astka ditéti, tj. v 18 letech
veéku. Pokud rodi¢ zemfe, pojistovna ditéti vyplati jednorazoveé 10 % z pojistné Castky
a kazdy mésic bude vyplacet dichod 1 % z pojistné castky az do konce pojisténi. Rovnéz
lze piipojistit dit€ na arazové pojisténi. (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance

Group, ©2006b)

10.1.4 Manzelé s détmi nad 18 let a svobodné pary s détmi nad 18 let

U manzelil a svobodnych para l1ze nabidnout stejna pojisténi, jako u ptedchozi skupiny, ale
s tim rozdilem, Ze dit¢ spada do skupiny nad 18 let a tim padem uZ miZe sam uzavirat
a podepisovat pojistné smlouvy. Proto budou uvedeny pouze vyhody urcitych pojisténi,

ktera se hodi pouze pro tuto skupinu.

U pojisténi Perspektiva je mozné nastartovat ditéti nad 18 let celozivotni program, ktery
bude kopirovat jeho zivotni situaci. Doporucenim by tedy mélo byt uzaviit nové,
samostatné pojisténi, které by pojist€énému umoznilo investovat jiz pii studiu, vytvaret si

rovnéz rezervu na bydleni, popf. rentu na penzi.

Pokud ditéti dosazenim v€ku 18 let dosla konce nékterd z Zivotnich pojisténi uzavienych
Vv détském veéku, pojisténému byla vyplacena urcitd pojistnd ¢astka. Je tedy vhodné tomuto
klientovi nabidnout mozZnost zhodnoceni penéz prostiednictvim Renty Profit, kam by si
mohl penize ulozit na 5 az 8 let a poté, az bude potiebovat penize napt. na bydleni, je mtize

pouzit jiz zhodnocené na financovani téchto potieb.
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10.1.5 Neuplné rodiny s détmi do 18 let

Tato skupina je velmi podobna skupiné ,,Manzelé¢ a svobodné pary s détmi do 18 let®.
Détem lze nabidnout stejna pojisténi, jako u Uplnych rodin, rozdil je vSak ve skute¢nosti,
ze dit¢ zije s jednim rodi¢em a tudiz odpada zajisténi partnerii navzajem pro piipad umrti.
Velmi dilezité je ovSem zajistit dité¢ pro piipad imrti rodice, popt. jeho trvalé invalidity
vcetné rizikovych pojisténi jak pro dospélého, tak i1 pro dité. Toto pojisténi by také mélo
byt koncipovano tim smérem, aby rodi¢e chranilo pro piipad propadu piijmu, a to bud’

Z divodu nezaméstnanosti, nebo také z ditvodu dlouhodobé pracovni neschopnosti.

10.1.6 Neuplné rodiny s détmi nad 18 let

Tato skupina je velmi podobné skupin¢ ,,Manzelé a svobodné pary s détmi nad 18 let*.
Déti uz jsou dospé€lé, maji pravo uzavirat pojistné smlouvy samy. Rodi¢ ditéte nemusi
pfemyslet nad zajiSténim partnera, miize ovSem zajistit své dospélé dité. V tomto piipadé
by se postupovalo stejnym zptisobem jako u skupiny ,,Manzelé a svobodné pary s détmi
nad 18 let“. Velmi dulezité rovnéz je, jako u predeslé skupiny, uzaviit pojiSténi, které

chrani rodice pro ptipad propadu piijmu.
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11 CESTOVNI POJISTENI

Pojistovna Kooperativa nabizi produkt cestovniho pojisténi Kolumbus. Toto pojisténi je
urceno pro piipad vycestovani do zahrani¢i a zahrnuje pojisténi 1écebnych vyloh a tzv.
UZO, coz je pojisténi urazu, zavazadel a odpovédnosti za §kodu. Lze také piipojistit

pojisténi preruseni cesty. Cestovni pojisténi Kolumbus lze uzavitit ve dvou variantach.

Prvni variantou je klasické cestovni pojisténi Kolumbus. Toto pojisténi je vhodné uzavtit
pii vycestovani do zahranic¢i na kratsi dobu. Do jednoho pojisténi lze pojistit vice lidi,

pokud cestuje napt. cela rodina i s détmi, 1ze je pojistit do jedné smlouvy.

Produkt Kolumbus lze uzavfit ve dvou variantach, a to Klasik a Plus, pfi¢emz varianta Plus

kryje klienta ve vétSim rozsahu, avSak pojistné je vyssi.
Toto pojisténi zahrnuje slevy pro déti ve dvou vékovych skupinach spadajicich pod 18 let.
a) Do6 let

Pro déti do Sesti let, které cestuji spolen¢ alesponi s jednou dospélou osobou, je pojisténi

zcela zdarma.
b) Od 6 let do 18 let

Déti, které spadaji do této veékové skupiny, maji slevu 50 %. (Kooperativa pojistovna, a.s.,

Vienna Insurance Group, ©2011)

Cestuje-li osoba opakované nebo na del$i dobu, v nabidce je také varianta cestovniho
pojisténi Kolumbus Abonent, coz je rovnocenné cestovni pojisténi na dobu jednoho roku,
které je vsak se slevou 75 % na pojistném Vv piipadé, ze ma klient u Kooperativy sjednan
i jiny produkt majetkového pojisténi. (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance

Group, ©2011)

U této varianty lze ovSem na jednu smlouvu pojistit pouze jedna dospéla osoba a k ni je
mozno piipojistit dité, které nedosahlo veku 6 let. Toto dite je pfipojisténo zcela zdarma.
Pro déti starsi Sesti let je nutno uzavtit produkt Kolumbus, pfi¢emz pokud chce klient
vyuzit produktu Kolumbus Abonent, muze v produktu Kolumbus figurovat pouze jako
pojistnik a pojistit pouze své dité.

Pro ukazku cestovniho pojisténi Kolumbus slouzi tiskopis tohoto cestovniho pojisténi
(viz Pfiloha P 11), coz je pouze hypoteticky piiklad, jak by pojisténi Kolumbus vypadalo,

kdyby na jedné smlouvé byla pojiSténa celd rodina.
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Priiklad cestovniho pojisténi pro celou rodinu:

Jedna se o0 rodinu, kterd cestuje do Chorvatska na 5 dni. Tato rodina spadd pod skupinu
,Cestovatelé turisté* (viz kapitola 11.1.1). Rodina se skldda z matky, otce a 3 déti, pficemz
1 dité je mladsi Sesti let. U produktu Kolumbus je dité, které jesté nedosahlo hranice Sesti
let, zcela zdarma. Ostatni déti do 18 let plati oproti dospélym pouze 50% pojistné. Pokud
se jednd o vyznamné klienty (jsou u nas napt. jiz pojisténi), poradce mize uplatnit slevu

10 % na pojistném, jak je tomu pravé v tomto piiklad¢.

Zalezi tedy na klientovi, jak pojisténi nakonfiguruje. Velkou roli pfi vybéru pojisténi bude
hrat zivotni styl, na zaklad¢ kterého klient uskuteciiuje cestu do zahrani¢i. Pro vSechny
skupiny, které budou nyni uvedeny, jsou ur¢eny produkty Kolumbus i Kolumbus Abonent

S tim rozdilem, Ze pojiSténi bude jinak koncipovéano.

11.1 Segmentace podle Zivotniho stylu

Na cestovni pojisténi byla aplikovana psychografickd segmentace, konkrétné na zakladé
zivotniho stylu. Tento druh segmentace byl zvolen, ponévadz osoby, které cestuji do

zahranici, Ize roz€lenit do skupin, které souvisi prave s jejich zivotnim stylem.

Samoziejmé&, Ze nejprve je nutné zodpoveédét otazku, zda klient viibec cestuje, tedy zda
jeho Zivotni styl zahrnuje konicek jako je cestovani. Na zaklad€ pozitivni odpovédi na tuto

otazku lze klienty ¢lenit dale podle ucelu, pro ktery cestuji do zahranici.
Skupinu cestovatelé uvadi Svétlik (2011) v tabulce se segmentacnimi kritérii. Dalsi
proménné jsou dany pojistnym produktem (viz kapitola 11.2).
11.1.1 Cestovatelé turisté
Jedna se o klasické vycestovani do zahrani¢i za ucelem provozovani turistiky. Jako ptiklad
1ze uvést dovolenou u mote nebo na horach, ale bez provozovani rizikovych sportti, nebot’
ty je nutno zvlast’ piipojistit a poté uz osoby spadaji pod skupinu ,,Cestovatelé sportovci®.
11.1.2 Cestovatelé sportovci
Tato skupina zvoli jedno ze tfi doplitkovych pojisténi. Jedna se o:

a) lyZovani, snowboarding a ostatni rekreacni sporty,

b) organizovany sport,

c) extrémni sport. (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group, ©2006a)
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Pojistné se samoziejmé zvysi, ale pojistény ma jistotu, Ze mu v piipad¢ pojistné udalosti
bude plnéno. Pokud by totiz pojistna udalost nastala napt. pii seskoku padakem, coz je
extrémni sport, a pokud by pojiStény nemél v pojistné smlouvé zaskrtnuto doplikové

pojisténi ,,extrémni sport“, pojiStovna by nebyla povinna vyplatit pojistné plnéni.

11.1.3 Cestovatelé za Gcelem uskutecnéni pracovni cesty

Jedna se o osoby, jejichz néplni pracovni ¢innosti jsou pracovni cesty. V tomto piipadé se

ve formulafi zaskrtne policko ,,Pracovni cesta®.

11.2 Ukazka vyplnéni cestovniho pojiSténi podle cilovych skupin

Na obrazku (Obr. 10) je ¢ast tiskopisu, kde je vyzna¢eno pomoci krouzkt riznych barev,
jak by byl tiskopis vyplnén, kdyby se jednalo o cestovatele turisty (Zluty krouzek),
cestovatele sportovce (modry krouzek) nebo cestovatele za uc¢elem uskuteénéni pracovni

cesty (Cerveny krouzek).

Typ cesty D turistika @pracovm Uzemni platnost D CR D Evropa D svét

Po(:.et dn Dop}hkove lyzovani snov(boavdmg, organizovany sport extrémni spot
/ mésich 1 O ) pojisténi: ostatni rekreacni sporty

ius Uraz + zavazadia + odpovédnost (UZO) [ | Kiasik D Plus —

Zdroj: Kooperativa pojist'ovna, a.s., Vienna Insurance Group, ©2006a

Obr. 10. Cestovni pojisteni — vyplnéni tiskopisu
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12 POJISTENI MAJETKU

Nejprve budou uvedeny moznosti pojisténi majetku u pojistovny Kooperativy obecné a az

poté bude provedena segmentace klientl spolu s ptifazenim konkrétnich produktu.

Pti vybéru produktu za Gcelem pojisténi nemovitosti, at uz se jednad o dim, byt ¢i chatu,
ma klient na vybér ze dvou variant pojisténi, a to Prima a Komfort. Pojistovaci poradce
by mél popsat vlastnosti obou skupin, av§ak vhodné je doporucit u pojisténi nemovitosti
variantu Komfort, nebot” kromé parametrti varianty Prima zahrnuje dal$i vyhody pro
Klienta (Tab. 4). Tato alternativa je sice drazsi, ale je 1épe si pfiplatit a byt dikladné

chranén pro piipad nize uvedenych udalosti.

Parametry variant

Prima i Komfort Komfort nabizi navic
Zivelni pojistna nebezpedi Odcizeni
Pojisténi elektromotori (zkrat) Vandalismus

— Aerodynamicky tresk pfi preletu letadel

— Ptepéti, podpéti

— ZateCeni atmosférickych srazek

— Mechanické poskozeni fasady

— Unik vody

Zdroj: Kocourkova, 2012

Tab. 4. Varianty Prima a Komfort — nemovitost

K pojisténi nemovitosti je velmi vhodné sjednat Pojisténi odpovédnosti za Skodu
vyplyvajici z vlastnictvi nebo drzby pojisténé nemovitosti. Majitel nemovitosti nese
odpovédnost za Skody, které vznikly v souvislosti s vlastnictvim nemovitosti, a toto

pfipojisténi zajist'uje uhradu ptipadnych Skod, které vznikly pravé z tohoto divodu.

Jako ptiklad lze uvést pteneseni pozaru na sousedni dim pfi havarii kotle, ktery je pevné
spojen s nemovitosti, tudiz patfi do nemovitého majetku. Pokud klient ma sjednano toto

pojisténi, naklady Skody na sebe pfevezme pojistovna.
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Toto pojisténi je tedy zvlaste dulezité, pokud se vedle pojisténého nachazi sousedé, které

by pojistény mohl svym nemovitym majetkem ohrozit.

Pro pojisténi movitého majetku lze sjednat také pojisténi domdcnosti, rovnéz varianty
Prima a Komfort, které chrani vybaveni bytu (Tab. 5). Pojistovna Kooperativa nabizi

produkt Pojisténi domacnosti, ktery chrani vybaveni domacnosti.

Parametry variant

Prima i Komfort Komfort nabizi navic
Zivelni pojistna nebezpeéi Piepéti, podpéti
Odcizeni Poskozeni nebo zniceni osazenych skel
Vandalismus ZateCeni atmosférickych srazek
—~ Unik vody z nadrze

Zdroj: Kocourkova, 2012

Tab. 5. Varianty Prima a Komfort — domdcnost

Pojisténi odpovédnosti za Skodu v béZném obcéanském Zivoté je pfipojisteéni, které klient
muze sjednat k pojisténi domdacnosti. Této pojistce se laicky tik4 ,,pojistka na blbost*.
Vztahuje se na vSechny osoby, které Ziji ve spolecné domécnosti a chrani je pred Skodou,
kterou by mohly zpisobit jinym osobam na jejich zdravi nebo majetku. Jako piiklad Ize
uveést vyplaveni souseda vodou v bytovém domé¢, shozeni drahého zbozi v obchodé,
pokousani ciziho ¢lovéka psem atd. Velkou vyhodu tohoto pojisténi 1ze spatfovat v tom, Ze

se klient nepodili svou spoluucasti na zptisobené $kod¢ a jeho pisobnost je celd Evropa.

Z praxe lze uvést ptiklad, kdy klientovi utekl pes a zpusobil havarii auta. Pes byl namisté

mrtev a Skoda na auté se vySplhala do desitek tisic.

Pojistovna Kooperativa navic nabizi k pojisténi nemovitosti i domdcnosti u varianty
Komfort asistenc¢ni sluzby vztahujici se k pojisténi majetku obcan. Tyto jsou
poskytovany v pfipadé¢ nouzové situace, kterou se mysli napf. zabouchnuti dvefi.

Pojistovna Kooperativa uhradi naklady spojené s odstranénim zévady.

Doporuceni: Pfi pojisStovani majetku by pojiStovaci poradce mél rovnéZz nabidnout

moznost uzavfit cestovni pojisténi Kolumbus Abonent se 75% slevou. Tuto slevu lze
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uplatnit pouze, pokud ma klient u pojistovny Kooperativy sjednano nékteré z majetkovych

pojisténi.
12.1 Segmentace podle zpiisobu bydleni a vlastnictvi nemovitosti

Pfi pojisténi majetku poradce segmentuje zdkazniky podle skute¢nosti, zda vlastni dim,
bytovy diam, byt, nebo rekreaéni objekt na zaklad¢ nabidky produkt. Jedna se tedy

0 geografickou segmentaci, konkrétné podle zpiisobu bydleni a vlastnictvi nemovitosti.

Ve Zlinském kraji se nachazi 110.679 obydlenych rodinnych domii, 8.252 obydlenych
bytovych domua a 208.861 obydlenych bytu. Oproti roku 2001 se jedna o nardst
04.702 obydlenych ~ rodinnych  domi, 982  obydlenych  bytovych  domu
a0 4.055 obydlenych byti. Neobydlenych rodinnych domi slouzicich k rekreaci
(rekrea¢nich chalup) je 6.793, pfi¢emz se jedna o nartist oproti roku 2001 o 782. (Cesky
statisticky ufad, ©2011)

Lze konstatovat, ze diky tomuto nartistu po¢tu nemovitosti a byti se zvySuje také pocet
ptilezitosti pojisténi majetkového pojisténi.
12.1.1 Rodinny diim

Klientim, ktefi vlastni rodinny dim, pojistovna Kooperativa nabizi produkt Pojisténi
rodinného domu. Toto pojisténi se vztahuje na nemovitost.

Chce-li klient pojistit rodinny dim i domacnost souc¢asné, mize toto ucinit oddélené, nebo
zvolit produkt Pojisténi rodinného domu a domacnosti OPTIMUM, ktery slucuje
pojisténi nemovitosti 1 domacnosti do jedné pojistné smlouvy. Vyhodou jsou zejména nizsi

pojistné a jedna spoluti¢ast.

12.1.2 Bytovy diim

Pojistovna Kooperativa nabizi produkt Pojisténi bytového domu. O bytovy dim se jedna,
nachazi-li se v ném minimaln¢ ¢tyfi bytové jednotky.
Pii pojistovani bytového domu mtzeme zakazniky dale segmentovat z toho hlediska, zda

se jedna o vlastnika nemovitosti, o sdruzeni vlastnik nemovitosti nebo 0 bytové druzstvo.

a) Vlastnik nemovitosti — vlastnikem nemovitosti se mysli jedna konkrétni osoba,

ktera bytovy dim jako nemovitost vlastni a pojist'uje jej svym jménem. V praxi se
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vétSinou jednd o majitele bytového domu, ktery jednotlivé byty pronajima
najemnikim.
b) SdruZeni vlastnikii nemovitosti — jak jiz nazev vypovida, jedna se o takovy stav,

kdy se jednotlivi vlastnici nemovitosti sdruzi dohromady za ucéelem pojistit

jednotlivé byty, které vlastni oni sami, hromadné¢.

C) Bytové druZstvo

12.1.3 Bytova jednotka

Produkt Pojisténi bytové jednotky je urCen pro majitele bytt, kde neni pojistén bytovy
dam a pro ty, ktefi financuji koupi bytu prostfednictvim hypotéky. Predmétem pojisténi se
stava byt a nebytovy prostor (napt. garaz, sklepni koje).

Klient si miize pfipojistit budovy a stavby na pftilehlém pozemku ptfed bytovym domem
atd. a rovnéz je mozné ptipojistit i garaz, ktera se nachazi na jiné adrese.

Upozornéni: Pokud chce klient pojistit i domacnost, musi byt uzaviena nova samostatna

smlouva o0 pojisténi domacnosti, tzn., Ze nelze jako u rodinného domu pojistit do jedné

smlouvy nemovitost i domacnost.

12.1.4 Rekreaéni objekt

Jedna se o klienty, ktefi vlastni chalupu nebo chatu. Tyto nejsou trvale obyvany, nebot
slouzi pro rekreacni ucely.

Pti Pojisténi rekreacni budovy a rekrea¢ni domacnosti se pojistuje nemovitost, ktera
muze byt pojisténa spole¢né s domacnosti vV jedné smlouvé nebo samostatné.

Opét lze zvolit jednu z variant Prima a Komfort, av§ak je vhodné klientovi nabidnout

variantu Komfort, ktera chrani klienta také proti kradezi a vandalismu.
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13 POJISTENI VOZIDEL

Pti pojisténi vozidel pojistovaciho poradce v prvé fad¢ zajima, zda klient vlastni motorové
vozidlo. Pokud odpovéd’ zni ,,an0“, segmentace bude provedena na zakladé vlastnictvi

motorového vozidla.

13.1 Segmentace podle vlastnictvi motorového vozidla

Pfi segmentaci podle vlastnictvi motorového vozidla 1ze zékazniky dale ¢lenit podle toho,
zda vlastni vozidla ur¢end pro osobni uzivani ¢i firemni vozidla. U firemnich vozidel se
jedna o tzv. ,flotilové pojisténi, pokud je pocet aut vyssi nez 10 kusi. Segmentace

vychazi z nabidky pojistnych produkti.

13.1.1 Vozidla urcena pro osobni uzivani — automobily
Tato cilova skupina jsou obcané vlastnici automobil, ktery vyuzivaji pro osobni ucely.

Komplexni poji§téni vozidel NAMIRU je velmi variabilni typ pojisténi, ktery umoziuje
klientovi kombinovat riizné typy pojisténi. V nabidce se nachazi povinné ruceni, havarijni
pojisténi a dodatkova pojisténi, jako je naptiklad pojisténi celniho skla, urazové pojisténi,
asistence pii nehodé a dalsi (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group,

©2012a).

Klient muize zvolit pfipojisténi k povinnému ruceni NAL1OOPRO, kde pojistovna
Kooperativa v ptipadé¢ nezavinéné nehody hradi 100 % nakladi opravy. Rovnéz hradi
naklady na zapaj¢eni ndhradniho vozu v pribéhu opravy automobilu. Zde je vhodné
klientovi zdtraznit tyto vyhody, nebot’ vétsina pojistoven hradi pouze ¢ast nakladl opravy,

coz spousta lidi nevi. (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group, ©2012a)

V nabidce je rovnéz samostatné havarijni pojiSténi, kde je ovSem vhodnéjsi doporucit
uzaviit produkt NAMIRU, nebot’ zahrnuje i povinné rudeni, které musi mit kazdy fidi¢
adiky kombinaci povinného a havarijniho pojisténi je kalkulovand cena pojistného
vyhodné;jsi.

Rozhodne-li se klient v pribéhu trvani pojisténi vozidla sjednat neékteré z dodatkovych
pojisténi, miize tak spolecné s poradcem ucinit na samostatné smlouve. Mezi dodatkova
pojisténi patti: zivelni pojiSténi vozidla, pojisténi Celniho skla, poSkozeni pro ptipad
poskozeni vozidla zvifetem, Urazové pojisténi, pojisténi zavazadel, asistencni program

»Pomoc pii nehod¢”, pojiSténi ndkladii na najem nadhradniho vozidla, pojisténi pravni
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ochrany, pojisténi asisten¢nich sluzeb, pojisténi nestandardni vybavy vozidla a pojisténi
véci béhem silni¢ni prepravy. (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group,

©2012a)

Asistencni sluzby Vvramci povinného nebo havarijniho pojisténi lze rovnéz uzavrit
dodatecné. Klient mize zvolit rozsifené asistencni sluzby, které mu zajisti vyssi komfort

Vv ptipadé nehody.

13.1.2 Vozidla urcena pro osobni uzZivani — motocykly

Motocykly spadaji pod motorova vozidla, 1ze je tedy pojistit stejnym zplsobem, jako

osobni vozidla.

U motocykli 1ze navic sjednat 2 typy havarijniho pojisténi. Jedna se bud o klasické
celoro¢ni havarijni pojisténi motocykli, nebo 0 Sezénni havarijni pojisténi
motocykli, které motocyklistu chrani v obdobi od 1. dubna do 31. fijna pfisluSného
kalendainiho roku (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group, ©2012a).
Sezonni havarijni pojisténi je vhodné doporucit zejména tém motocyklistim, kteti v tomto

obdobi motocykl nepouzivaji a nechavaji jej v garazi.

13.1.3 Firemni vozidla — firmy s vozovym parkem 10 aZ 75 vozidel

U pojisténi firemnich vozidel se jednd o trh B2B, nebot” pojistovaci poradce jedna

s klientem — firmou. Na zakladé¢ toho lze firmy roz¢lenit podle velikosti vozového parku.

Pojisténi EASY FLEET je vhodné pro mensi vozové parky. Jedné se o velmi pfizplsobivé
flotilové pojiSténi. Nabizi jak povinné, tak havarijni pojisténi a samoziejmé& dodatkova
pojisténi k t€émto dvéma produktim. Velkou vyhodou jsou individualni podminky pojisténi

pro kazdé vozidlo. (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group, ©2012c)

13.1.4 Firemni vozidla — firmy s vozovym parkem nad 50 vozidel

Zde se nabizi dva produkty, a to PROFI FLEET a BUSINESS FLEET. Nabizi vyhody
jako pojisténi EASY FLEET, avSak jsou zde dal$i vyhody, jako je naptiklad detailni
piehled o platbach za kazdy viiz, VIP klientsky pfistup, ktery zahrnuje VIP linku v ptipadé

pojistné udalosti atd. (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group, ©2012c)
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14 POJISTENI PODNIKATELU

U pojisténi podnikatelit budou zakaznici nejprve rozclenéni podle hodnoty firemniho
majetku a podle poctu mist pojisténi. Toto ¢lenéni se vztahuje k malym a stfednim
podnikatelim a jde o trh B2B. Dale budou zakaznici ¢lenéni na zaklad¢ segmentace podle

povolani, které¢ se vztahuje na provozovatele soukromych zdravotnickych zatizeni.
Segmentace podle hodnoty firemniho majetku i podle povolani byla provedena na zakladé
studia parametri pojistnych produkta.
14.1 Segmentace podle hodnoty firemniho majetku a mista pojisténi
Jedna se o nabidku produktl Zivnostnikiim a malym a stfednim podnikateliim, kteti se 1isi
V hodnot¢ firemniho majetku a v po¢tu mist pojisténi.
14.1.1 Hodnota firemniho majetku do 25 mil. K¢, 1 misto pojisténi
Charakteristika cilové skupiny:

e hodnota firemniho majetku neptesahuje 25 mil. K¢,

e jedno misto pojisténi. (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group,
©2012a)

Jedna se drobné podnikatele s jednim mistem pojisténi. Jako piiklad 1ze uvést femeslniky,

kteti maji uvedeno jako misto podnikani své bydlisté, pficemz pracuji po celém méste.

V tomto pitipad¢ je pro klienta vhodny produkt START PLUS.

14.1.2 Hodnota firemniho majetku do 100 mil. K¢, vice mist pojiSténi
Charakteristika cilové skupiny:
e hodnota firemniho majetku nepfesahuje 100 mil. K¢

e vice mist pojisténi. (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group,

©2012a)
V tomto ptipadé¢ je pro klienta vhodny produkt TREND.

Pojistovna Kooperativa nabizi podnikatelim tedy dva pojistné produkty, a to START
PLUS a TREND. Oba tyto produkty jsou si nabizenou pojistnou ochranou velmi podobné,
avSak kazdy znich je vhodny pro jiny typ podnikateld, co se tyka vySe zminénych

parametri.
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Prostiednictvim téchto dvou produkti si klient mtze zvolit pojistnou ochranu, ktera se tyka
pojisténi majetku, pojisténi prepravovanych véci, pojisténi odpovédnosti za Skodu
apojisténi technickych rizik (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group,

©2012a).
14.2 Segmentace podle povolani

14.2.1 Provozovatelé soukromych zdravotnickych zarizeni

Provozovatelim soukromych zdravotnich zatfizeni pojiStovna Kooperativa nabizi produkt
Pojisténi ordinace, piicemz zakazniky mizeme dale segmentovat podle zaméfeni jejich
¢innosti:

a) lékari,

b) stomatologové,

C) veterinari.
Pojistnda ochrana se tykd pojistnych rizik, kterd se vztahuji k vybaveni ordinace,
nemovitosti, piistrojim a elektronice, ptepravé vlastnich penéz a cenin, pieruSeni provozu
ordinace a odpovédnosti za Skodu. Pojisténi ordinace se vztahuje zejména na $kody vzniklé

na zivoté nebo na zdravi a $kody vzniklé na véci. (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna

Insurance Group, ©2012a)

Velmi vhodné je v ptipadé lékafe uzaviit Pojisténi odpovédnosti provozovatele
zdravotnického zarizeni. Jednd se o balicek produktl, ktery v sob& zahrnuje tfi
odpovédnostni pojisténi, kterymi jsou pojiSténi profesni odpovédnosti, pojisténi obecné
odpovédnosti a pojisténi odpoveédnosti za vyrobek. (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna
Insurance Group, ©2012a)

Pojisténi profesni odpoveédnosti 1ze sjednat také samostatné a bude zminén v nasledujici
kapitole, nebot’ se nevztahuje pouze na l€kate, nybrz také na jina, prevazné duSevni

povolani.
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15 POJISTENI ODPOVEDNOSTI ZA SKODU

Tento typ pojisténi zahrnuje Sirokou Skalu produktii, pticemz kazdy z téchto produkta se
tyka raznych oblasti. Nyni budou uvedeny produkty, které nabizi pojistovna Kooperativa.
Nekteré produkty budou pouze zminény, nebot jiz byly pfifazeny k segmentaci
u ptedchozich druht pojisténi. Divodem je zejména ta skuteCnost, Ze pojisStovna
Kooperativa néktera odpovédnostni pojisténi nabizi pouze ve spojeni s jinymi produkty.

Pro tyto produkty tedy nebudou znovu uréeny cilové skupiny.

15.1 Produkty odpovédnostniho pojiSténi prirazené k piedchozim typum
pojisténi
e Pojisténi odpovédnosti za Skodu v béiném obcéanském Zivoté
Tento produkt byl popsan u majetkového pojisténi (viz kapitola 12). Pojistovna
Kooperativa jej nenabizi samostatné, nybrz pouze ve spojeni s produktem Domacnost.

e Pojisténi odpovédnosti za Skodu vyplyvajici 7 vlastnictvi nebo driby pojisténé

nemovitosti

Tento produkty byl taktéZ popsan u majetkového pojisténi (viz kapitola 12). U pojistovny
Kooperativy jej samostatné uzaviit nelze. Klient tak miize ucinit pouze ve spojeni

S pojisténim nemovitosti.
o Pojisténi odpovédnosti za Skodu zpiisobenou provozem vozidla

Jedna se o povinné ruceni a tento produkt byl jiz popsan u pojisténi motorovych vozidel

(viz kapitola 13.1.1).

15.2 Segmentace podle statusu zaméstnavatele ¢i zaméstnance

Existuji dal$i produkty odpovédnostniho pojisténi, které doposud nebyly zminény, a proto
nyni budou uréeny dalsi dvé cilové skupiny, kterym budou navrzena tato pojisténi. Jedna
se o pojisténi odpovédnosti jak z pohledu zaméstnavatele, kterému toto pojisténi vyplyva
pfimo ze zdkona, tak z pohledu zaméstnance, ktery odpovédnostni pojisténi mize uzavrit

dobrovolné.
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15.2.1 Zaméstnavatelé

Zaméstnavatelim vyplyvd Zakonné pojisténi odpovédnosti zaméstnavatele ze zakona.
Podminky upravuje vyhlaska ministerstva financi ¢. 125/1993 Sb. ve znéni pozdéjSich
predpisi. Toto pojisténi se sjednava pro piipad urazu nebo nemoci z povolani.
Zaméstnavatel musi pojisténi sjednat jesté pred nastupem zaméstnance do pracovniho
poméru (tyka se také dohody o pracovni Cinnosti nebo dohody o provedeni prace).
Zakonné pojisténi odpoveédnosti zaméstnavatele v podstaté kryje zaméstnavatele pied

naroky zaméstnanct pii vyskytu nemoci z povolani nebo urazu.

15.2.2 Zaméstnanci

Zaméstnanci mohou uzaviit produkt Pojisténi odpovédnosti zaméstnance za Skodu
zpusobenou zaméstnavateli. Toto pojisténi chrani zaméstnance pro ptipad, kdyby svému
zaméstnavateli zplsobil Skodu pii vykonu svého povolani. Tato Skoda by musela

vzniknout poruSenim povinnosti pfi plnéni pracovnich tkoli.

Velka vyhoda tkvi v moznosti volby spoluucasti na zptisobené skodé 10 % a 30 %.
Zakonik préace stanovi, Ze vyse Skody pojistné udalosti mize byt maximalné 4,5 nasobek
hrubé mési¢ni mzdy. (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group, ©2012a)
Tento typ pojisténi je velmi dulezity, nebot’ zaméstnanec mize zplsobit pii praci Skody
velkych rozméri. Z praxe Ize uvést ptiklad, kdy zaméstnanec naboural firemni viiz. Skoda
se vySplhala do desitek tisic. NaStésti mél tento zaméstnanec uzaviené PojiSténi
odpovédnosti zaméstnance za Skodu zplisobenou zaméstnavateli a ndklady této pojistné
udélosti tedy nesla pojistovna Kooperativa (zaméstnanec se podilel svou spoluticasti

sjednanou ve smlouve).
Pti uzavirani pojistné smlouvy se zaméstnanci dale deli do kategorii:

a) ridici,

b) neridici,

c) Fidi¢i z povolani. (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group, ©2012a)
Toto ¢lenéni se provadi z toho diivodu, ze pojisStovna nese za zamestnance, pokud je fidic,
vEtsi riziko, tudiz je pojistné o vice nez polovinu vyssi.

Na niZze uvedeném obrazku (Obr. 11) je ukdzka, jak pojiStovaci poradce postupuje pfi

uzavirani pojisténi Odpovédnosti zaméestnance za Skodu zplsobenou zaméstnavateli. Dale
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se vyplnuje rovnéz rizikova skupina, ve které ma pojistovaci poradce na vybér ze dvou
moznych variant, a to fidi¢ z povolani a ostatni. Pokud je pojistény fidicem z povolani,
pojistné se opét zvysi o vice nez polovinu, nebot’ riziko pro pojistovnu pii tomto povolani

je znacn¢ vysoké.

Zékladni pojiténi | Doplii. idaje SML | Kiienti | Zviastni ujednéni|

Limit pojistného pinéni: | 200 000 Ki ~|
Rizikova skupina: [ fidi¢ z povolani
—Rozsah pojisténi

@ A - fidi¢ © B - nefidic

—lizemni platnost
@ Cr @ cely svét

Povolani pojisténého: |

Kuchar

Zdroj: Kooperativa pojist'ovna, a.s., Vienna Insurance Group, ©2012a

Obr. 11. Uzavirani odpovédnostni smlouvy v programu 1SOS

Neni vyjimkou, Ze zaméstnavatelé v nékterych ptipadech dobrovolné hradi Pojisténi
odpovédnosti zaméstnance za Skodu zpiisobenou zaméstnavateli misto zaméstnance. Snazi
se tim pfedchazet do budoucna ptipadnym neptijemnostem tykajicich se vymahani Skody
po zaméstnanci V piipadé pojistné udalosti. Lze jej koncipovat i jako skupinové pojisténi,

kde se pojistnikem stava zaméstnavatel.

15.3 Segmentace podle odborné profese

Pojistovna Kooperativa nabizi produkt Pojisténi odpovédnosti za Skodu zpiisobenou
poskytovanim odbornych sluzeb. Podle odborné profese se toto pojisténi vztahuje napf.
na advokaty, Iékare, architekty atd. a tyka se Skod, které zptsobi tyto osoby svou odbornou
profesi tfetim osobam (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group, ©2012a).
Muze jit napt. o profesni omyl advokata, za ktery odpovida.

Lékaii a advokati maji vét§inou moznost toto pojisténi uzaviit v ramci Ceské lékaiské

komory a Ceské advokatni komory.
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16 POJISTENI PRAVNI OCHRANY

U pojisténi pravni ochrany lze klienty Clenit na zaklad¢ skutecnosti, zda vlastni auto, nebo
nevlastni. Tato segmentace byla zvolena z toho divodu, Ze pojistovna Kooperativa nabizi
jeden produkt PojiSténi pravni ochrany, ktery lze konfigurovat dvéma sméry pravé podle

vlastnictvi vozidla (viz kapitola 16.1).

Pojisténi pravni ochrany klienta se vztahuje napf. na honorai pravniho zastupce, na

naklady soudniho fizeni apod., pokud se klient chce domoci svych prav v piipad¢ sporu.

16.1 Segmentace podle vlastnictvi vozidla

Tuto segmentaci lze provést na zakladé skutecnosti, zda klient vlastni auto, nebot’ produkt

Pojisténi pravni ochrany je v nabidce ve dvou variantach, a to:
e Rodina,
e Rodina + auto + Fidi¢. (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group,
©2012a)
16.1.1 Rodina bez auta

Pokud klient auto nevlastni, automaticky spadéa pod tuto cilovou skupinu. Pojis$téni pravni
ochrany ve varianté Rodina® se tedy vztahuje pouze na pravni spory, které nevznikly

v souvislosti s pouzivanim motorového vozidla.

Predmétem pojisténi varianty Rodina jsou movity majetek, nemovity majetek a dalsi
pravni vztahy pojisténé osoby v bézném obc¢anském zivoté. (Kooperativa pojistovna, a.s.,

Vienna Insurance Group, ©2010b)

16.1.2 Rodina s autem

Této cilové skupiné je vhodné nabidnou produkt Rodina + auto + fidi¢. Samoziejmé zalezi

na zajmu klienta, zda i v pfipadé vlastnictvi vozidla chce produkt Rodina + auto + fidi¢

wewr

této cilové skuping také variantu Rodina, avSak vhodné je doporucit i variantu druhou.

¥ JRodina“ je nazev produktu. Produkt Ize oviem sjednat i jednotlivcem.
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Varianta Rodina + auto + fidi¢ tedy chrani i osoby, kterym by vznikl spor v souvislosti

S pouzivanim motorového vozidla.

Predm¢ét pojisténi varianty Rodina + auto + fidi¢ zahrnuje stejné parametry, jako varianta
Rodina a jeho soucasti je navic ochrana pojisténé osoby jako vlastnika, provozovatele nebo
najemce osobniho automobilu (Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group,

©2010b).
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17 OVERENI HYPOTEZ A NAVRH NA DALSI MOZNY POSTUP

Co se tyka hypotézy €. 1, tato prace je dukazem, ze kazda cilova skupina je nééim odlisna
a je potfeba nejprve zjistit jeji pozadavky a ptrani a teprve na zaklad¢ tohoto zjisténi k ni
ptistupovat diferencované. AvSak diky zna¢né variabilité ne¢kterych produktii jsou tyto
vhodné i pro vice skupin, coz znamena, Ze jeden produkt lze nakonfigurovat pro rizné

cilové skupiny odlisn¢.

Hypotéza ¢. 2 byla rovnéz potvrzena, nebot’ v praxi bylo ovéteno, Ze na zéklad¢ dikladné
segmentace muze byt pojistovaci poradce schopen klientovi nabidnout ten nejvhodnéjsi

produkt (za ptedpokladu, ze on sdm tématiku pojistnych produkti dokonale ovlada).

DalSim krokem této price by mohlo byt hloubéji propracované fteSeni identifikace
cilovych skupin zédkaznikl, nebot’ parametrii pro ¢lenéni klientll se nabizi daleko vice, nez
bylo uvedeno v této praci. Cilem je tedy touto praci polozit zaklady pro dalsi, detailné;si
identifikaci cilovych skupin zakaznikd.

v

Detailnéjsi identifikaci se mysli vypracovani nékolika samostatnych ,,osnov* zamétenych
pouze na jeden typ pojisténi (napi. pojiSténi majetku). Tyto osnovy by umoZnily
pojistovacimu poradci proniknout hloubéji jak do problematiky segmentace zékaznikd, tak

do problematiky pojistnych produkti.
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ZAVER
Ucelem této bakalaiské prace bylo identifikovat cilové skupiny zékaznikd pro pojistovnu
Kooperativu a poté jim nabidnout pojistné produkty. V prib¢hu vypracovavani bakalarské

prace byla zjisténa skute¢nost, ze pohledii na ¢lenéni klienti do skupin je opravdu mnoho,

avsak pro ucely této bakalarské prace byly zvoleny ty nejzakladnéjsi.

Vysledkem této prace je zpracovana ,,osnova“, kterou mize pojistovaci poradce pouzit
pfed navstévou klientli nebo také pfi prvotnim poznavani a seznamovani se s produkty
pojistovny Kooperativy. Ugelem pouziti takové osnovy je nabidnout klientim produkty,
které jim zajisti nejvhodnéjsi pojistnou ochranu. Jako ukazka, jak vyuzit tuto praci, slouzi
hypoteticky piiklad potencialniho klienta a navod, jak postupovat pii zafazovani klienta do
identifikovanych cilovych skupin (viz Pfiloha P 111).

Doporuéeni pro klienty bylo formulovano u kazdého typu pojisténi. Tato doporuceni jsou
ovSem zavisla zejména na pojistovacim poradci, nebot’ on sam nabizi produkty a on sam
formuluje tato doporuceni cilovym skupindm. Proto je vhodné doporuceni vychazejici

Z této prace smétovat spise na pojistovaciho poradce.

Doporucenim pro pojistovaciho poradce je vyuzit tuto ,,osnovu“ pred navstivenim
klienta. Produkty jsou ovSem popsany velmi stru¢né€, je nutno prostudovat tuto tématiku
zvlast. Aby mohl poradce spravné zaradit klienta do té které cilové skupiny, je vhodné
pouzivat Kartu klienta, kde si miiZe zaznamenévat v§echny dostupné informace, na jejichz
zaklad¢ lze snadnéji klienta zatfadit do té které cilové skupiny. Velmi vhodné je si
u kazdého jména poznamenat urcitou informaci pro identifikaci, aby poradce vzdy védél,
0 koho se jedna. Staci napt. ke jménu pfipsat poznamku, Ze klient ma tii déti, jejich jména
nebo Ze vlastni psa, jaké ma konicky (sportovani) apod. Jednd se o drobnosti, ale do
budoucna tyto mali¢kosti mohou byt pro poradce velmi pifinosné, nebot’ na jejich zakladé
1ze mimo jiné urcit, do které cilové skupiny klient spada. Klient mize napft. zavolat, ze ma
zajem uzaviit cestovni pojisténi a my ze zdznamu v karté klienta, Ze provozuje rekreacni

turistiku, mizeme jiz v této fazi zdkaznika zatradit do skupiny Cestovatelé turisté.

Zamérem je vyuzit tuto ,,osnovu“ v praxi Svysledkem co nejefektivnéji nabidnout

produkty cilovym skupinam.

Praci byla zpracovana tim smérem, aby byla zaloZena nejen na zaklad€ studia internich

materiall, ale také na zkuSenostech ziskanych z pojistné praxe.
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& F. ZVLASTNI UDAJE A UJEDNANI
G. ZAVERECNA USTANOVENI
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| 1. Pojisténi se fidi pojistnou smiouvou, pofistnymi podminkami a zakonem o pojistné smiouvé. Pojistné podmin-
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Z.PM bmuulm-vy v souladu s ustanovenim § 65 a ndsl. zikona ¢&. 37/2004 Sb.,
0 pojistné smiouvé, a Ze jsem byl pfed uzavienim pojistné smiouvy sezndmen s pojistnymi podminkami

3¢ jsem byl el
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3. Prohlasuji, svych osobnich tdajl a o pravu pfistu-
mkmvm-mgu 12, 21 zékona €. 101/2000 Sb. o ochrané osobnich Gdaji. .
4.Dévam timto ve smysiu zékona o ochrané osobnich Udaji (€. 101/2000 Sb.) pojistiteli souhlas, aby #é'

0j va uzaviena a;

5 mqhummmmmmmwu@,m
je piedmétem zpracovani.

Variabilni symbol:

”Poywzsniouqupemmmm
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Razitko a podpis zastupce pojistitele

Zdroj: Kooperativa pojistovna, a.s., Vienna Insurance Group, ©2006a



PRILOHA P IIl: PRIKLAD VYUZITi PRACE

Postup je nasledujici:
1. Zjistit pozadavky klienta + potiebné informace pro zarazeni do cilové skupiny.
2. Zaradit klienta do nékteré z cilovych skupin.

3. Nabidnout klientovi konkrétni produkt z nabidky té které cilové skupiny.
e Dostupné informace o klientovi

Klient: Ing. Adam Novak (manzelka Marie Novakova), telefonicky kontakt 2. 3. 2012.
Pozadavek klienta je pojistit rodinny diim a uzavfit Urazové pojiSténi pro syna Marka,

kterému je 10 let.
e Navrh pojiSténi na zakladé pozadavkii klienta:

Pozadavek €. 1 — pojistit rodinny dim

Jednd se o MAJETKOVE POJISTENI - cilovd skupina podle zpisobu bydleni
RODINNY DUM - produkty: Pojisténi rodinného domu nebo Pojisténi Optimum.
(Nabidka se bude fidit kapitolou 12.1.1)

Doporuceni: uzaviit komplexni pojisténi majetku klienta — program Optimum
vcetn€ odpovédnosti za Skody v béZném obcanském Zivoté vztahujici se na vSechny

¢leny domécnosti.
Pozadavek ¢. 2 — urazové pojisténi syna Marka

Jednd se o URAZOVE POJISTENI - cilovd skupina podle véku 0-15 LET
+ 2. RIZIKOVA SKUPINA (fotbal v rAmci organizované soutéze) = produkt: Urazové
pojisténi déti.
Doporuceni: uzaviit Univerzalni zivotni pojisténi Perspektiva, které by vytvorilo
Markovi celozivotni program, pfizplsobivy zménam Zivotnich situaci s moZnosti
nastaveni tak, aby vyhovovalo potfebam klienta (spofeni, zajiSténi pro piipad
propadu piijma atd.) Vyhodou je, ze v ramci tohoto pojisténi by Marek spadal do
prvni rizikové skupiny a rodi¢e by mu mohli do budoucna spofit napt. na studia

nebo na financovani bydleni.

(Postup podle kapitoly 9.1.1, popt. 10.1.3)



e Navrh dalSich pojisténi na zakladé doporuceni poradce:
Cestovni pojisténi Kolumbus Abonent — otec miize byt pojiStén za tietinovou cenu, nebot’

ma u pojistovny Kooperativy uzavieno majetkové pojisténi (rodinny diim).

Takovym zpiisobem miiZe pojistovaci poradce na zakladé dalSich ziskanych informaci

pokracovat v nabidce pojistnych produktu.



