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Splošno o IDD

• Objava: 2. 2. 2016 Implementacija: 23. 2. 2018

• Razširitev uporabe na vse prodajne poti oz. „distributerje“:

• Določa norme svetovanja za vse zavarovalne vrste, strožja 
določila veljajo za NŽZ

• IDD  podaja zahtevo po “minimalni harmonizaciji”

SEDAJ:  IDD PREJ:     IMD 1,5

ZAVAROVALNICE (ZASTOPNIKI), AGENCIJE, 

BROKERJI, BANK ASSURANCE, INTERNET...

AGENCIJE IN 

BROKERJI



OPREDELITEV POJMOV

• Distribucija zavarovalnih produktov pomeni dejavnosti svetovanja,

predlaganja ali izvajanja drugih pripravljalnih opravil pred sklenitvijo

zavarovalnih pogodb, sklepanje takih pogodb ali pomoč pri njihovem

vodenju in izvajanju, zlasti v primeru zahtevka, kakor tudi zagotavljanje

informacij o zavarovalni pogodbi ali več pogodbah na podlagi meril, ki jih

stranka izbere na spletnem mestu ali v drugih medijih, ter zagotavljanje

lestvice zavarovalnih produktov, vključno s primerjavo cen in produktov,

ali popust na ceno zavarovalne pogodbe, če lahko stranka na koncu

postopka neposredno ali posredno sklene zavarovalno pogodbo z

uporabo spletnega mesta ali drugega medija.

• Distributer pomeni vsakega zavarovalnega posrednika ali zavarovalnico.

• Zavarovalni posrednik pomeni vsako fizično ali pravno osebo, razen

zavarovalnice, ki proti plačilu začne opravljati ali opravlja dejavnost

distribucije zavarovalnih produktov.



STROKOVNOST IN USPOSOBLJENOST 

DISTRIBUTERJEV

Matične države članice zagotovijo:

- ustrezno znanje in sposobnost distributerjev za ustrezno opravljanje
svojih nalog

- da distributerji izpolnjujejo zahteve glede stalnega poklicnega
usposabljanja in razvoja, da ohranijo primerno raven storitve

- ustrezne mehanizme nadzora za učinkovito nadziranje in ocenjevaje
znanja, ki temeljita vsaj na 15 ur poklicnega usposabljanja na letni
ravni.



Zahteve v zvezi z informacijami in 

tržnimi sporočili – splošno načelo



Zahteve v zvezi z informacijami 

ZA VSE

zavarovalne vrste



PRED PODPISOM POGODBE 

je potrebno s strani distributerja

• Izročiti dokument s ključnimi informacijami o produktu

• Razkriti naravo prejetega plačila distributerja

• Ali zagotavlja svetovanje glede zavarovalnega produkta, 

ki ga prodaja



PRED PODPISOM POGODBE 

je potrebno s strani distributerja

• Izročiti dokument s ključnimi informacijami o 

produktu  standardiziran dokument s strani EIOPE



DOKUMENT

S KLJUČNIMI

INFORMACIJAMI

da stranka na podlagi 

objektivnih informacij

sprejme informirano 

odločitev o produktu.



PRED PODPISOM POGODBE 

je potrebno s strani distributerja

Razkriti naravo prejetega plačila distributerja:

Ali v zvezi s pogodbo o zavarovanju deluje:

(i) Na podlagi honorarja, to je plačila, ki ga plača neposredno 

stranka

(ii) Na podlagi kakršne koli provizije, to je plačila, ki je že zajeto v 

zavarovalno premijo

(iii)Na podlagi drugega plačila, vključno s katero koli ekonomsko 

koristjo, ki se ponudi ali plača v zvezi z zavarovalno pogodbo, ali

(iv)Na podlagi kombinacije plačil iz točk (i), (ii) in (iii)

Distributer mora obvestiti stranko ob višini honorarja, ki ga plača 

neposredno stranka, ali, kadar to ni možno, o metodi za izračun honorarja.



PRED PODPISOM POGODBE 

je potrebno s strani distributerja

Ali zagotavlja svetovanje glede zavarovalnega produkta, ki ga prodaja



Svetovanje ni zagotovljeno

Opredeliti zahteve in potrebe stranke.

Nivoji svetovanja - IDD

Svetovanje je zagotovljeno

Distributer poda stranki osebno priporočilo, ki pojasnjuje, zakaj

je izbrani produkt najustreznejši glede na strankine zahteve in

potrebe.

Če svetovanje temelji na podlagi poštene in osebne analize

preučitev dovolj velikega števila zavarovalnih pogodb na trgu.

• Vse informacije, ki jih je treba zagotoviti, se stranki
sporočijo: na papirju ali drugem trajnem mediju ali spletnem
mestu (informacije trajno dostopne).

Pogoji obveščanja



Svetovanje ni obvezno, vendar 

država članica lahko določi strožje 

določbe



Kaj je to potreba in zahteva stranke …

kako ju opredeliti …



Dodatne zahteve za 

naložbena zavarovanja



Ocena primernosti in ustreznosti

Pri svetovanju je potrebno pridobiti informacije v zvezi z:

- znanjem in izkušnjami stranke s področja naložbe,

- zmožnostjo kritja izgub,

- cilji naložbe stranke,

- stopnjo dovoljenega tveganja

PRIMER FINANČNEGA VPRAŠALNIKA IZ 

INDUSTRIJE VZAJEMNIH SKLADOV

Informacije, ki jih je potrebno zagotoviti

pred sklenitvijo pogodbe:





stranki na trajnem mediju zagotovi izjavo o ustreznosti: kako

nasvet ustreza željam, ciljem in drugim značilnostim stranke.

Kadar se nudi svetovanje, ali bo distributer stranki redno

zagotavljal oceno primernosti NŽZ.

Če distributer meni, da produkt ni primeren za stranko, jo na to

opozori

Če stranke ne zagotovijo ustreznih informacij, distributer

opozori, da ne more ugotoviti ali je produkt primeren za stranko.



Opozoriti stranko glede tveganj povezanih z:

- zavarovalnimi naložbenimi produkti

- predlaganimi posameznimi naložbenimi strategijami.

Vse stroške in dajatve se predstavi v zbirni obliki, da stranka razume

celoten strošek in kumulativni učinek na donos na investicije.

Distributer vzpostavi evidenco, ki vključuje dokumente, sklenjene

med distributerjem ter stranko.



Zakaj svetovanje pri naložbenih ŽZ ?

Dvignemo raven svetovanja pri sklepanju NŽZ

Produkti, ki zahtevajo več finančnega znanja 
svetovalca

Boljša ozaveščenost strank o tem, kaj 
pričakujejo od NŽZ ob sklenitvi in doživetju

Svetovanje se približa ravni, ki velja za 
industrijo vzajemnih skladov

Dolgoročnost odločitve (dodatna pokojnina)



Bistvena določila glede svetovanja

Pred sklenitvijo opredeliti vse potrebe in zahteve stranke

Če gre za svetovanje, potem osebno priporočilo, zakaj izbrani produkt

Vse informacije v pisni obliki

Kaos? Priložnost?

KAJ IN KAKO BODO ZASTOPNIKI:

-DOLOČALI POTREBE IN ZAHTEVE?

-SVETOVALI?

-PISALI?

-PUSTILI STRANKI?



Usmerjanje distributerjev v svetovanje

IDD ne določa: 

• kako opredeliti zahteve in potrebe stranke

• kako podati osebno priporočilo.

S sodelovanjem stroke in prodajne prakse:

• Slovensko zavarovalno združenje 

• Združenje zavarovalnih agencij 

• Združenje zavarovalnih posrednikov

Slovenije

Rešitev: 

uvedba standardiziranega osebnega priporočila



Standardizirano osebno priporočilo

Pri tem bi zavarovalni del lahko vseboval:

• osebni status stranke: 

samski, samski z otrokom, par, par z 

otrokom …

• poslovni status stranke:

vzdrževani član, nosilec dohodka, 

upokojenec …

• podatke za določitev finančnega 

statusa stranke:

mesečni izpad dohodka/mesečni znesek 

potreben za preživetje

V naložbenem delu pa bi zajeli:

• oceno o primernosti in ustreznosti 

stranke:

znanje in izkušnje stranke, finančni položaj, 

cilje naložbe, zmožnost kritja izgub, stopnjo 

dovoljenega tveganja

• izjavo o ustreznosti svetovanja:

‒ z navedbo podrobnosti svetovanja in 

ustreznosti nasveta glede na želje, cilje in 

druge značilnosti stranke

‒ opozorilo, da zavarovalni produkt za 

stranko ni primeren, če tako izhaja iz 

pridobljenih informacij

‒ opozorilo, da distributer ne more 

ugotoviti, ali je produkt za stranko 

primeren, v primeru nezadostnih inf.

Določbe o višini 

priporočljive 

zavarovalne vsote 

iz rizikov

- Primer smrti

- Trajna invalidnost

- Kritične bolezni

…



Prejme zapis o celotnem svetovanju;

spozna osnovni standard svetovalnega postopka;

pridobi oceno potreb, primernosti in ustreznosti, ki jo

lahko uporabi kot:

‒ orientacijsko točko pri poznejših svetovanjih distributerja;

‒ primerjavo osebnih priporočil različnih distributerjev.

stranka lahko nastopi kot branik pred prekinitvami

zavarovanj in sklepanju novih istovrstnih zavarovanj 

kjer niso upoštevane potrebe in standard svetovanja

Prednosti za stranko



dvignemo nivo svetovanja;

predhodna priprava distributerja je ciljno usmerjena

k zadovoljevanju potreb stranke in ne le k

produktnim rešitvam;

celostno svetovanje distributerju prinaša

kompetentnost in delno nevtralizira negativne

določbe o razkrivanju narave plačila distributerja;

zastopnik “začetnik” ima svetovalno »check« listo

zapis o svetovanju lahko služi kot poznejše

dokazilo o primernosti svetovanja.

Prednosti za distributerje



Insurance Europe (European Insurance, Key facts, August 2015)



Insurance Europe (European Insurance, Key facts, August 2015)



BODOČI IZZIVI ZASTOPNIKA

• Čakati na določbe direktive ali se takoj usmeriti v svetovalno prodajo ?

• Je lahko odločitev za svetovanje strankam konkurenčna prednost

posameznega zastopnik, posrednika, ali zavarovalnice ?

• Vloga sodobnih prodajnih poti in vloga zastopniške mreže

Kaj bo v procesu digitalizacije ter razvoja sodobnih prodajnih poti

konkurenčna prednost zastopnika, če to ni svetovanje ?



Hvala!


