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3 Obchod je specificka ekonomicka Cinnost, jejimz
prostrednlctwm se uskutecnuje prodej pOJlstnych
produktu a poskytovanl pojistnych sluzeb k
zabezpeceni pojistné ochrany pojisténych za
uplatu - pojistné.

3 Do obchodu zarazujeme vSechny cCinnosti spojené
s nabidkou a poptavkou uskutechované mezi
pojistovnou a klientem, které vedou k realizaci
pojistné smlouvy za predem dohodnutych
podminek.

d Obchod je zarazen v terciarni sfére narodniho
hospodarstvi.
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Organizace prodeje pojistnych produktu

dO0dvetvova struktura

Vznik pojigténi Skoleni prodejct

e
——
p—
—_—
p—

—_—

—_—— —
——
 —— -
e — -

Ing. Franti$ek Reza¢, Ph.D.
Mgr. Silvie Kafkova
Masarykova univerzita



Organizace prodeje pojistnych produktu

dGeograficka struktura

Vznik pojigténi
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Hlavni ukoly zakladnich fazi pojisteni
Z marketingoveho hlediska

AVznik pojisténi

o ziskat noveho klienta
dSprava pojisteni

0 udrzet stavajiciho klienta
dLikvidace pojistnych udalosti

o neodradit klienta (vyplatou
pojistneho plnéni pojistny vztah
nemusi skoncit)
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Distribucni cesty

d kmenovy zameéstnanec,

d pojistovaci agent (pracuje zpravidla sdm, na
Smlouvu o obchodnim zastoupeni, zastupuje
danou pojistovnu), ktery uzavrel smlouvu s:

> vyhradnim zastoupenim (pracuje pro jednu
pojistovnu),

> nevyhradnim zastoupenim (pracuje pro vice
pojistoven),

> exkluzivnim zastoupenim (prodava pouze urcity
produkt za vyhodnéjsich proviznich podminek),

Blize viz MRKP, s. 122
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Distribucni cesty

O pojistovaci maklér (pracuje na Smlouvu o
zprostredkovani nebo Mandatni smlouvu,

zastupuje klienta),

d nezaV|sIa distribucni Slt (krome pojistnych

produktu prodava i jiné finanéni
produkty),

d ostatni (financni poradce, banka,

penzijni

fond, stavebni sporitelna, Ieasmgova

spolecnost prodejce automobild,
elekroniky apod.)

Blize viz MRKP, s. 122
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Podle P. Kotlera je osobni prodej takovou
formou marketingoveée komunikace, kdy
prodejce komunikuje se soucasnymi nebo
potencionalnimi zakazniky s cilem uzavrit

s nimi obchod a vytvorit vztah. Osobni
prodej je dvousmeérna komunikace mezi
prodejcem a zakaznikem osobng,
telefonicky, prostrednictvim videokonferenci,
internetu Ci jinymi prostredky.

Blize viz MRKP, s. 125
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d prima a rychla cesta ke zbozi Ci sluzbé a rychla
odpovéd na konkrétni otazky,

d moznost se jen informovat, pripadne dostat vice
informaci, nez by klienta k 'danému produktu
napadlo,

O moznost na dané téma diskutovat, porovnavat,
nechavat se presvedcovat,

0 vyzadovat kvalitu a diskutovat o vysi ceny,

3 odmitnout Ci pFijmout nabidku,

d Eozadovat prizpusobeni produktu pozadavkum

lienta

O neztracet cas pri nezajmu o danou sluzbu ci
produkt,

3 v pripadé dobre zkusenosti, se klient muze pristé
obratit primo na obchodnika.

Blize viz MRKP, s. 126 Ing. FrantiSek Reza¢, Ph.D.
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prima a rychla cesta ke klientovi,
produkt je upraven ,na miru® klientovi,

moznost argumentovat proc¢ koupit a to hlavné
v pripade nerozhodnosti klienta, dat klientovi
potrebné informace,

3 ukazat klientovi, ze je prodejce ochotny a
3

O

U

schopny odpowdat na dotazy a namitky,

moznost pripravit se na jednani a prekonavani
namitek,

d reagovat na mimoslovni komunikaci klienta,

0 ovéfit si, zda obchodnik rozumi problémuim a
potrebam klienta,

3 rychla zpétna vazba od klienta na prodavané
produkty.

Blize viz MRKP, s. 126 . X
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Proces osobniho prodeje

d identifikace a hodnoceni potencialnich
klientu,

d predbézné shromazdovani informaci o
klientovi,

d navazani kontaktu s klientem,

O prezentace a predvadéni produktd,

3 vyjasnéni pfipadnych dotazu a namitek,
d uzavreni obchodu,

d péce o klienta po uskutecnéni prodeje.

Blize viz MRKP, s. 126
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Nastroje podpory prodeje vuci klientum

QO Slevy na pojistném v pripadé vicenasobneho pojisténi (napf.
v obdobi prerozdé€lovani pojistného trhu v souvislosti
s demonopolizaci trhu ,zakonného pojisténi vozidel™ nabizely
poj iStovny, v pfipadé pojisténi odpoveédnosti za Skodu
Fusobenou provozem vozidla a havarijniho pojisténi
klientova vozidla, 10% slevu na pojisténi domacnosti a
staveb).

d SIe\k/y na pojistném v pripade komplexniho pojisténi zivelnich
rizi

0 Obchodni slevy pro klienty (realizované na ruznych stupnich
obchodni sité s povolenou vysi sIevy)

d Bonusy v pripade bezeskodniho prubehu (zcela bézneé
reallczlol\sane u tzv. ,povinného ruceni® a u havarijniho pojisténi
vozide

0 Drobné reklamni darky nesouci jméno pOJlstovny (napr,
kalendare, diare, pera, privésky na klice, penézenky, nakupni
tasky, trlcka Cepice, kavové hrnky apod ).

O Souteze o ceny g.)ollstne produkty S pripojisténim, zajezdy,
upominkové predmety apod

Blize viz MRKP, s. 125 Ing. FrantiSek Rez&¢, Ph.D.
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Obsah skoleni prodejcu

d Zakonna uprava komercniho pOJlstenl
> Smérnice EU a Zdkony CR k pojistovnictvi,

» zakladni pojmy v zivotnim a nezivotnim
pojisteni.

d Produktové skoleni:

> vSeobecné a zvlastni pojistné podminky,
> vybrané pojistneé produkty.

d Skoleni obchodnich dovednosti.

d Zaklady financi, pravniho védomi, etiky
pojisteni.

Blize viz MRKP, s. 130
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Definice marketingu

d Marketing vznikl jako aplikovany vedni
obor ve druhé polovine 20. stoleti, kdyz se
vycClenil z nauky o rizeni podniku.

 Marketing, podle P. Kotlera, je socialnim a
manazerskym procesem, jehoz pomoci
ziskavaji lidé to, co bud’ potrebuji anebo po
cem touzi, a to na zaklade vyroby komodit
a jejich smeny za komodity jiné anebo za
penize.
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Zakladni principy marketingu

dZakaznik je v centru pozornosti
veskereho deni v podniku.

dZakaznik nekupuje produkt, ale
uzitek.

dMarketing délaji vsichni zameéstnanci
podniku.

dTrhy jsou heterogenni, proto je
musime segmentovat.

dTrhy a zakaznici se neustale meéeni.

Ing. Franti$ek Reza¢, Ph.D.
Mgr. Silvie Kafkova
Masarykova univerzita



O RuUst vyznamu a objemu sluzeb_je jednim
z hlavnich ekonomickych trepdu
v soucasném svete. Je to zpusobeno
zejmena rostoucim blahobytem,
pribyvajicim volnym casem, stale

slozitejsimi vyrobky a rostouci naroénosti
na jejich serV|s

0 Celkem se ruzna odvetvi sluzeb
(bankovnictvi, pojistovnictvi, komunikace,
doprava, cestovanl zabava, apod.)
podileji na ekonomlce vyspelych zemi
celého svéta vice nez 60 %.
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Marketingovy mix

dPod pojmem marketingovy mix se
rozumi soubor marketingovych
nastroju, pomoci nichz podnik
(pojistovna) usiluje o dosazeni
svych marketingovych cilu na
cilovém trhu.
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Marketingovy mix ve vyrobe

dNejuzivanegjsi roztrideni
marketingovych ndstroju je
v marketingové terminologii
oznacovano jako ,4P":

- Produkt - produkt,

- Price — cena,

. Place - misto,

« Promotion - propagace.
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Marketingovy mix ve sluzbach

Ve sluzbach, kam patri také
pojistovnictvi a financni sektor, se
marketingovy mix rozsiruje o dalsi
tri nastroje na celkovy pocet ,7P".
Jsou to:

. People - lidé,

. Physical Evidence - materialni
prostredi,

« Processes - procesy.
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