POMEN ETICNIH IN MORALNIH VREDNOT
ZAVAROVALNIH ZASTOPNIKOV IN
POSREDNIKOV SKOZI PRODAJNI PROCES
ZIVLJENJSKIH ZAVAROVANJ




ETIKA MORALA PRODAJA

ZAVAROVALNI ZASTOPNIK STRANKA ODNOS

ZIVLJENJSKO ZAVAROVANJE  ZAUPANJE VARNOST




ETIKA

- Je filozofski
- Je sistem nacel o naravnih dolznostih ljuda.

- Odgovarja na vprasanje




ETIKA

Etiéno vedenje vkljucuje : enakopravnost,
postenost, nepristranskost, neoporec¢nost,
neskodljivost, hvaleznost, pravi¢nost ter razli¢no
obravnavanje posameznikov znotraj 1n zunaj
zavarovalnice.




 Eti¢no odloéanje naj uposteva vrednote vseh udelezencev.

VREDNOTE so

( ljubezen, pravi¢nost,
prijateljstvo, zdravje,...). Vrednote posameznika so razli¢ne.

« 7 etiko se je enostavno strinjati, tezje pa jo je udejaniti.

« Zakon ne doloca eti¢nega obnasanja.




MORALA

- Oznacuje obliko ¢lovekovega odnosa do sveta,
drugih ljudi in samega sebe.

- Odgovarja na vprasanje
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ETIKA IN MORALA

Etika poskusSa pojasniti moralni aspekt
ljudskega obnasanja. No, da b1 se moralno zivelo
ni potrebno biti filozof etik, dovolj je vedeti kaj je
dobro 1 kaj zlo v konkretnem primeru.




PRODAJA

Prodajni uspeh je kljuéni v uspehu zavarovalnice.

Zavarovalnice, ki1 zelijo biti prodajno uspesne
morajo




Podroéje zavarovalnistva v Sloveniji :

* je strmo rastlo vse tam od leta 1991 1n je
bolj kot na stroki, dozivelo

zavarovalnih
zastopnikov, posrednikov ter posledi¢no
agencij, ki so prodajale v imenu zavarovalnic
in samih zavarovalnic.

e Posledi¢no so ljudje

polico zivljenjskega zavarovanja.

PROBLEM ALI SITUACIJA ??

* Premalo pozornosti posvecene predstavitvi
in informiranju potrosnikov o samem namenu
zivljenjskih zavarovanj.




Z uvedbo oz. predstavitvijo ne samo
stroke temvec tudi prodajnih tehnik s pomocjo katerih lahko potrosnikom na
enostaven nacin predstavimo katero koli zavarovanje in obravnavanje eti¢nega

kodeksa ( Zavarovalniskega kodeksa ), bi lahko

Poslovne prakse kazejo,da morajo biti tovrstna izobrazevanja obvezna tudi po
pridobitvi dovoljenja za trzenje zivljenjskih zavarovanj.




PRODAJNI KANALI zivljenjskih zavarovanj:

» Poslovne enote zavarovalnic,

e Samostojni Zavarovalni zastopniki in posredniki,
» Agencije,

e Banke,

» Ostale finan¢ne institucije,...

Vs1 nasteti prodajni kanali b1 morali biti
, K1 v prvi vrsti obravnava
stranko in njene potrebe.




Eti¢cno moralna vloga zavarovalnih zastopnikov
skozi oéi stranke in zavarovalnice

Ponudbo podpise kot predstavnik zavarovalnice in se s
podpisom obveze, da je posredoval ponudbo v skladu s
potrebami in interesi stranke ter poslovno politiko
zavarovalnice.

Vloga zavarovalnih zastopnikov je razli¢na glede na
prodajni kanal:

e samostojni zastopniki/ posredniki
e zavarovalni zastopniki — banéniki

Odnos, ki ga zastopnik vzpostavi s stranko !




Zavarovanci od zavarovalnih zastopnikov pri¢akujejo:

( komunikacije, empatije, EQ )
( dovoljenje AZN, poznati ponudbo, 1zobrazevanja, poznati vsebino
ponudbe — premija — stroski,.. )

ZAVAROVALNA PREMIJA = Riziko premija + Stroski + Varcevalni del

( Zelim ali moram biti zav. zastopnik, od motivacije je odvisen
odnos do stranke — eti¢no vedenje, obojestransko zadovoljstvo, )

Zavarovanci imajo celo do banénih zav. zastopnikov veé¢ja pri¢akovanja saj
1majo bancéniki vpogled v njihovo celotno finané¢no sliko. — “ Finan¢ni zdravniki”
( tesnejsi odnos ?)




Pri prodaji zivljenjskih zavarovanj je zato

Od tega katero zavarovanje je pravo za posamezno stranko je odvisno v kaksni
zivljenjski situaciji se nahaja oz. v katerem zivljenjskem obdobju.

Potreb in nakupnih motivov je toliko kot je potencialnih strank !
Vsa podjetja si zelijo imeti stranko za vse zivljenje.

- Otroci,
- étudentje,
- Zaposleni posamezniki brez druzin,

-Posamezniki z druzino,

- Seniorji,

- Samostojni podjetniki.




Kljuéna motiva za sklenitev zivljenjskega zavarovanja sta :

Naloge in vloga zavarovalnega zastopnika je zelo odgovorna saj so soodgovorni
za strankino odlocitev o tem katero in kaksno zivljenjsko zavarovanje bodo
kupili.

Velikokrat nam pri svetovanju spodleti ne samo zaradi strokovnega znanja,
temvecé zaradi pristopa do stranke, ki ni nujno, da je neeticen.

A

Atraction

Interest

Desire
A
Action
A

Nikakor ne more delovati v finan¢nem svetu, kjer je uspesno sklenjen posel
posledica odnosa, ki ga imamo do stranke.




Zaupanje — 40%
Potreba — 30%
Prezentiranje — 20

Potrditev — 10%

Zmano je, da si celotno vsebino tako kompleksne storitev kot je Zivljenjsko
zavarovanje ¢ez ¢as ne moremo v celotl zapomniti, ostane pa nam v spominu
kako smo se pocutili v druzbi ¢loveka, ki nam je zavarovanje predstavljal !




THERE IS
NO RIGHT WAY
TO DO

A WRONG THING.







