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1 Souhrn

Diplomové prace je tvoiena ze tfi modelovych poptavek na povinné ruceni
s odliSnymi poZadavky a hodnoticimi kritérii pfimo na konkrétniho klienta. Na zakladé
marketingového prizkumu je urCena véha dulezitosti zvolenych faktord, které jsou
rozhodujici pfi vybéru povinného ruceni z pohledu riznych segmentac¢nich skupin.
Vysledky marketingového Setfeni jsou uplatnény u jednotlivych modelovych poptévek
klientd. Hodnoceni veSkerych nabidek pojistoven probiha pomoci vicekriterialniho
hodnoceni variant podle kritérii, kterd jsou v marketingovém prizkumu posouzena jako
nejdulezitéjsi a rozhodujici pii vybéru povinného ruceni. Dalsi ¢ast této prace je zaméiena
na segmentaéni politiku v oblasti povinného ruceni a na obecné zhodnoceni povinné ruéeni
z pohledu Klienta.
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odpovédnosti za Skodu zptisobenou provozem vozidla, kvantitativni metody, vicekriterialni
hodnoceni variant, bonus, malus

2 Cil prace a metodika

Cilem této diplomové prace je vytvoieni tfi modelovych poptavek na pojisténi
odpovédnosti za S$kodu zptisobenou zprovozu vozidla (dale jen ,,povinné ruceni®)
s odliSnymi poZadavky a hodnoticimi kritérii pfimo na konkrétniho klienta. Zaroven vybrat
a doporucit jednotlivym modelovym klientim nejlepsi a nejvyhodnéjsi variantu povinného
ruceni.

V teoretické Casti jsou vysvétleny zdkladni pojmy tykajici se pojiStovnictvi,
uvedeny ukazatelé pojistného trhu, klasifikace pojistovnictvi a povinného ruceni,
legislativni normy upravujici pojistovnictvi a definovany metody vicekriteridlniho

hodnoceni variant.

Na zéklad¢ marketingového prizkumu je urCena dulezitost zvolenych faktort,
které jsou rozhodujici pii vybéru odpovédnosti za skodu zpiusobenou z provozu vozidla
z pohledu riznych segmentacnich skupin. Vysledky marketingového Setfeni jsou
uplatiiovany u jednotlivych modelovych poptavek klientt. VeSkeré nabidky pojistoven
jsou zhodnoceny podle kritérii, ktera se v marketingovém priuzkumu stanou jako

nejdulezitejsi a rozhodujici pii vybéru povinného ruceni.



Dalsi ¢ast této prace se je zaméfena na segmentaéni politiku v oblasti povinného

ruceni a zaroven je zde obecné zhodnoceno povinné ruceni z pohledu klienta.

Metodika zpracovani vychazi ze sbéru astudia zakonnych norem, odborné
literatury, ¢lanka a dalSich zdroju tisténého a elektrického charakteru. Na zaklad¢ jejich
prostudovani jsou vybrany nejvhodnéjsi teoretickd vychodiska feSené problematiky

povinného ruceni.

Analytick cast se zabyva ziskavanim podkladu tykajici se vybéru nejvhodné&jsiho
pojisténi pro dané modelové poptavky. Mezi hlavni metody, které jsou vyuZity, patii
analyza, metody pro kvantitativni podporu rozhodovani, vicekriterialni hodnoceni variant,
deskripce, indukce, komparace a syntéza. Veskeré nabidky jednotlivych pojistoven jsou

vypracovany prostiednictvim pojiStovaciho makléfe a agenta sidliciho v Praze.

3 Zhodnoceni modelovych poptavek
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zakladé komparace se rozhodnout, ktera nejvice vyhovuje jeho kritériim. Zaroven i zptisob
sjednéni pojisténi patii mezi vyznamny faktor pii rozhodovani, nebot’ ma vliv na cenu
pojistného. Ptikladem je CSOB Pojistovna, kdy klient ziska 10% slevu, pokud si sjedna
povinné ruceni pies internet, nebo pojistovaci makléi/agent mize poskytnout levnéjsi

ojisténi, nez které klient ziska pfimo na pobocce pojisStovny.
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Diilezitou roli zde hraje segmentace trhu povinného ruceni, kterd spociva v tom,
ze pojistovny na zaklad¢ analyz dlouhodobého sledovani nehodovosti rozdéli trh na mensi
skupiny dle miry rizikovosti. Snahou je zvyhodnit méné rizikové fidi¢e oproti fidic¢tm, kde
je vyssi riziko vzniku pojistné udélosti. Kazdd pojistovna nabizejici povinné ruceni
vyuzivd tfadu ruznych kritérii (zdvihovy objem motoru, zemni clenéni, v€k, vykon
vozidla, bonus / malus, vyuziti vozidla, typ klienta, stafi vozidla), jejich zakladni sazby se

vSak mezi pojiStovnami moc neli$i, pouze jsou ndsobeny riznymi koeficienty.

Z divodu segmentacéni politiky byly vytvoreny tfi poptavky po povinném ruceni
s riznorodymi pozadavky a hodnoticimi Kkritérii na konkrétniho Kklienta. Pomoci
vicekriteridlniho hodnoceni z vysledkt vyplyvaji nasledujici nejvyhodnéjsi nabidky pro
modelového klienta:



e Modelova poptavka klienta 1 — nabidka od Ceské podnikatelské pojistovny

S rocnim pojistnym 4 436 K¢

e Modelova poptavka klienta 2 — nabidka od Kooperativa pojistovna s ro¢nim

pojistnym 3 883 K¢

e Modelova poptavka klienta3 — nabidka od Ceské pojistovny s ro¢nim

pojistnym 7 872 K¢.

Z uvedenych vysledkli pro modelové klienty je zfejmé, Ze neni mozné doporucit

jednu pojistovnu vSem klientiim, a je velmi duleZita komparace vSech nabidek pojistoven.

4 Obecné zhodnoceni povinného ruceni z pohledu klienta

Pomoci informaci z marketingového prazkumu, znabidek jednotlivych
pojistoven a pochopeni pojistného trhu v Ceské republice bylo mozné identifikovat slabé a

silné stranky povinného ruceni.

V dnesni dobé si klienti jiz uvédomuji své dulezitosti na trhu povinného ruéeni, kdy
mohou lehce zménit pojisStovnu a ziskat vyhody ve formé nizSich sazeb diky tvrdému
konkurenénimu boji. Zaroven maji moznost vyuZivat internetovych cenovych srovnavacu

¢i sluzeb finan¢nich zprostfedkovateld.

Pii sjednavani povinného ruceni hraje podstatnou roli i Sirokd nabidka
nejruznéjSich piipojisténi. Zacina se také stirat rozdil mezi povinnym ru¢enim a havarijnim
pojisténim, protoze pojistovny zacinaji do povinného rueni ,,pfimichavat i ochranu
vlastniho vozidla tj. kryti proti zivlim, kradezi, totalni Skod¢€, apod. Dalsi oblasti, kde
mezi sebou pojistovny soupeti o klienty, jsou asisten¢ni sluzby, vyssi limity kryti, pravni
ochrana (ve vyspélém svété naprosto bézna). V soucasné dobé vzrostl zajem klientd o
pojisténi prispévku na nahradni vozidlo, coz jen ukazuje, jak moc jsme na automobilech
zavisli.

Dalsi vyhodou pro klienta je soucasna neshodnd pravidla v systému bonus /
malus, klient si zvoli pojistovnu, u které ziska vys§i bonus, a tim levnéjsi pojistné.
Maximalni vySe bonusu se pohybuje od 50% do 60% dle pojistovny. Ale bonusovy systém

se miize pocitat 1 progresivné, coz je zpravidla velmi vyhodné, nebot’ na maximalni bonus



se klient dostane mnohem rychleji (n€¢které pojistovny nabizeji 60% bonus uz po 7 letech
bezeskodného prubéhu). Lisi se i pfistup k malust, kdy u nékterych pojistoven jsou
prirazky spiSe symbolické, aby pftilakaly vice klientd. Objevuji se 1 nadstandardni slevy,
které maji nahradit bonusy fidi¢iim, ktefi je jesté nemaji, nebo vystupuji u pojistovny jako
novy klient, jde o takzvané proptjcené bonusy, nebo bonusy za piislib bezeSkodného
obdobi. VétSinou se jednd cca o 2 - 3 leté obdobi, kdy klient nesmi zplsobit Zadnou
pojistnou udaélost, pokud se tak stane, bude muset pojistovné doplatit pojistné, jakoby

bonus nikdy propij¢eny nemél.

Pfedevsim diky konkuren¢nimu prostiedi na trhu s povinnym ruceni si zadna
pojistovna nemtize dovolit provést negativni kroky pro klienty, nebot’ by brzy o svoji
klientelu pfisla. Z tohoto divodu, je také u povinného ruceni uplatiiovano nejméné vyluk
Z pojisténi. Ve skuteénosti téméf vSechny pojistovny uplatiuji pouze vyluky, které jsou

vymezeny zékonem ¢. 168/1999 Sb.

Diky legislativnim zménam dochézi ke zvySeni ceny povinného ruceni. Mezi tyto

zmeny zejména patii:

e zrusSeni pausalnich thrad pro ocenovani $§kod na zdravi a zohlednéni relevantni

skute¢nosti,
e zvétSeni okruhu blizkych osob, které mohou odskodnéni vyzadovat [31],

e povinnost pojistovny od zafi 2013 zacala platit dalS$i zména legislativy, kdy
pojistovny musi platit vyjezdy hasict, a to 5 600 K¢ za kazdou zapocatou

hodinu zasahu [32],

e odvadét od 1. 1. 2014 nejméné 3% z piijatého povinného ruceni do Fondu
zabrany $kody, ktery je ve spravé Ceské kancelafe pojistiteltl, takto ziskané
prostiedky budou rozdélovany mezi hasice, zachranafe a subjekty, které se

podileji na projektech vedoucich ke zvySeni bezpeénosti na silnicich,

Dulezité jsou i subjektivni faktory, které ovliviiuji klienta, diky kterym selhavaji
opatieni zaméfena na smérovani chovani klientl ze strany pojistovny nebo Ceské
kancelafe pojistitelti. Mezi tyto faktory patii naptiklad: negativni ¢i pozitivni doporuceni
znamych, sympatie nebo antipatie ke zprostfedkovateli pojisténi, image pojistovny,

zkusSenosti zndmych s danou pojistovnou a jiné.



S5 Zavér

Od roku 2000 se stalo povinné ruceni pojisténim povinné¢ smluvnim a doslo
Kk otevieni trhu s povinnym rucenim. V prvopocatku byla i zachovana tarifni struktura
pojistného, ktera vychézela ze zdvihového objemu valci motoru vozidla, ale od roku 2004
zacala diferenciace nabizenych produktl, segmentacni politika jednotlivych pojistoven a
nejednotna pravidla v systému bonus/malus. Vzhledem k zna¢né riznorodosti podminek

pojisténi, je velmi obtizné nabidky pojistoven srovnavat.

Cilem diplomové prace bylo vytvofeni a zhodnoceni tfi modelovych poptavek na
povinné ruceni s odliSnymi poZadavky a hodnoticimi Kritérii pfimo na konkrétniho klienta.
Zaroven jednotlivym modelovym klientim byla doporucena nejvyhodnéjsi a nejlepsi

nabidka pojistovny.

V teoretické Casti byly objasnény zékladni pojmy V pojistovnictvi, pfedstaveny
ukazatelé pojistného trhu, klasifikace pojistovnictvi a povinného ruceni, legislativni normy

upravujici pojistovnictvi a definovany metody vicekriteridlniho hodnoceni variant.

Analyticka Cast se nejdiive zabyvala segmentacni politikou trhu povinného ruceni
v CR. Poté byl proveden marketingovy priizkum pomoci dotazovani, kterého se zi&astnilo
58 respondentt. Tito respondenti odpovidali celkem na 14 otdzek. Prvnich 5 otazek bylo
zaméfeno na demografické a socioekonomické ¢lenéni ucastnikd prizkumu dle pohlavi,
veéku, hrubého mési¢niho ptijmu, trvalého bydlist¢ a dokoncené¢ho vzdélani. Zbylych 9
otazek se zabyvalo faktory, které ovliviiuji respondenty pii vybéru povinného ruceni.
Vysledky a zavéry marketingového priizkumu neodpovidali populaci celé Ceské republiky,
nebot’ vysledky ziskané dotaznikovou metodou byly subjektivni pro omezeny okruh
ucastnikli, ktefi se prizkumu ucastnili. V piipadé pouzitelnosti vysledkii z tohoto
marketingového prizkumu pro jiné ucely by bylo vhodné Setfeni provadet na vétSim poctu

respondentd.

Z vysledkli prizkumu vyplynulo potadi faktori podle dilezitosti pfi vybéru
povinného ru€eni: cena povinného ruceni, limit pojiSténi na zdravi a majetku, vSe bonusii
za bezeSkodni pribéh, ptipojisténi okennich skel, pojisténi asistencni sluzby, pojisténi proti
stietu se zveéti, pojisténi Urazu, pojisténi nahradniho vozidla a pojisténi zavazadel. Poté
byly uvedeny rozdily ve vnimani dulezitosti sledovanych faktor jednotlivymi

referenénimi skupinami respondenti podle demografickych a socioekonomickych



charakteristik. Vyznamné rozdily ve vnimani byly zjistény mezi skupinami rozdélenych

podle dosazeného vzdélani.

Nasledn¢ byly vytvofeny tii modelové poptavky na povinné ruceni. Kazda
poptavka byla vytvofena s odliSnymi pozadavky a hodnoticimi kritérii pfimo na
konkrétniho klienta. Nabidky pro modelového klienta 1 byly hodnoceny pouze dle ceny
povinného ruéeni. Nabidky pro modelového Kklienta 2 byly hodnoceny podle ceny
povinného ruceni, vysi limitd pojistného plnéni na zdravi a majetku a ptipojisténi vSech
okennich skel. Nabidky pro modelového klienta 3 byly hodnoceny podle prvnich 7

vvvvvv

kazdého Klienta je, zajistit si vice nabidek od pojistoven a na zakladé komparace se
rozhodnout, kterd nejvice vyhovuje jeho pozadavkim. Diky témto zjisténim byly cile prace

naplnény.
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