


8. prednáška KALKULÁCIE A ROZPOČTY

12. 11. 2007
KALKULÁCIE V POISŤOVNÍCTVE

Úlohy kalkulácií v poisťovníctve:
- na plánovanie a sledovanie vývoja N

- stanovenie predajnej ceny poistného produktu

- hodnotenie efektu predaja poistného produktu

- kontrola ceny už existujúceho produktu a prípadne úprava tejto ceny

- zabezpečenie efektívneho vynaloženia zdrojov, poisťovňa musí rozhodovať o čo najvyššom využití poistnej kapacity

- zvýšenie prehľadnosti a kontroly všetkých oblastí

- poskytovanie info pre vnútropodnikové a podnikové riadenie...

Najdôležitejšie postavenie predbežné kalkulácie, vypracovávajú sa na základe info z predchádzajúcich rokov.

Na 1 poistný produkt vypočítať N nie je jednoduché. Väčšina N má fixný charakter.

Spôsob kalkulovania N bude odlišný v poisťovni vzhľadom na fakt, že nie je možné vyčísliť spotrebovaný materiál, ktorý je súčasťou produktu. N budú plynúť hlavne zo spotreby ľudskej práce. 

Členenie N v poisťovníctve:

Druhové členenie N : 

- výrobné
- materiálové

- odpisy

- energie


Kalkulačné členenie

– priame

- nepriame

V závislosti od objemu poistných produktov

- fixné a variabilné

V závislosti od časového obdobia, v ktorom vzniknú:

- začiatočné

- priebežné

- terminálne.

V poisťovníctve takmer neexistujú variabilné a výrobné N, tieto sú sledované za poisťovňu ako celok a nie je možné dodatočne zistiť na čo boli vynaložené.

Aktuárska báza – určuje podmienky na výpočet poistného: všetky N, infláciu, mieru odkupov, úmrtnosť, úrazovosť, podľa regiónov, kde je viac záplav, výkon motora, škodovosť vodiča.

Kalkulačný vzorec v poisťovni
1. Provízia

2. N na predaj a distribúciu

3. Vlastné N výroby

4. Administratívne N na nové produkty

5. Priebežné N

6. Terminálne N

7. Vlastné N výkonu

8. Marketingové N

9. Režijné N

10. Úplné vlastné N

11. Zisk

12. Základná cena produktu

Provízia – odmena pre poisťovacieho agenta, časť N vyplatená formou odmeny poisťovacím agentom, ktorí zabezpečujú predaj poistných produktov. Je to najväčšia časť N.
N na predaj a distribúciu – N na dopravu, všetky N, ktoré vzniknú pri predaji rôznymi predajnými a distribučnými kanálmi. Napr. prostredníctvom agentúr, nezávislých maklérov, elektronických médií.
Administratívne N na nové produkty – N, ktoré vznikajú s vývojom a zavedením nových produktov do predaja. napr. N na výpočtovú techniku, N na ľudí, ktorí pracovali na vývoji nového produktu, N alebo odmeny na aktuára

Priebežné N – N na prevádzku a udržiavanie poistky, napr. na inkasovanie poistného každý mesiac, poštové N pri komunikácii s klientom, N na bankové služby.

Terminálne N – N, ktoré vznikajú v súvislosti s likvidáciou poistnej udalosti a výplatou poistného plnenia, napr. N na kontrolu, či boli všetky dohodnuté podmienky na výplatu poistného plnenia splnené; N, ktoré vzniknú ako dôsledok likvidácie poistky...

Marketingové N – N na reklamné kampane, reprezentatívne N

Režijné N – najproblematickejšia časť, patria sem všetky N sledované spoločne za celú poisťovňu bez vzťahu k jednotlivým poistným produktom, napr. spotreba materiálu, energie, platy vedenia dozornej rady a predstavenstva, účtovnícke práce, znalecké práce, ohodnocovanie A, audítorské práce, použitie motorových vozidiel poisťovne, zariadenie kancelárií, školenia agentov, investičné práce, softvér, hardvér.

Faktory pôsobiace na výšku poistného:

- náklady

- riziko (úmrtnosť, nehodovosť, prírodné katastrofy)
- inflácia – v období rastúcej inflácie, rastú N poisťovne, cena poistného produktu bude vyššia, zároveň sa znižuje hodnota poistného plnenia pre poistenca, tým pádom atraktívnosť produktu pre zákazníka klesá. (riešenie: dynamizácia produktov- najmä životného poistenia; podstatou: právo zvyšovať poistnú sumu poisťovňou.; revalorizácia, pri ktorej poistencovi vznikne nárok na podiel prebytku poisťovne, ktorý má z inflačného vývoja). 
- odkúpenie poistky – predstavuje neželanú udalosť, lebo poisťovňa ju neočakáva, môže dostať poisťovňu vo väčšom rozsahu do finančných problémov.
- bonusy – predstavujú zmluvne zaručené zľavy základného poistného spravidla podľa počtu minulých neškodných rokov.
Cieľom poisťovne: vyplatiť nielen poistné plnenie, ale aj dodatkov k bonusom. Nulový bonus je nepravdepodobný a poisťovňa si ho zakalkuluje do poistného.

a) rezervný bonus – poisťovňa ho ohlasuje každoročne podľa výsledku hospodárenia, určuje sa ako % z poistnej sumy (jednoduchý rezervný bonus) alebo ako % z poistnej sumy zvýšenej o všetky doterajšie bonusy (zložený rezervný bonus)
b) špeciálne rezervné bonusy – majú 1-razový charakter a poistenec nemôže očakávať ich opakovanie

c) hotovostný rezervný bonus – určuje sa ako odpustenie 1-ročného poistného

- malusy – predstavujú určitú prirážku k základnému poisteniu podľa počtu a výšky uplatňovaných nárokov v minulosti. (ak vodič mal v minulosti často havárie, stanoví sa mu vyššia poistka). U nás sa takmer neuplatňujú, najčastejšie v havarijnom poistení.

Klasifikácia druhov poistenia:

- životné – poistenie pre prípad smrti, pre prípad dožitia sa nejakého veku, úrazové (ak je dodatkom pre neživotné), poistenie prostriedkov pre výživu detí
- neživotné – poistenie úrazov a chorôb, dôchodkové pripoistenie, poistenie motorových vozidiel, poistenie požiarov a majetkových škôd, zodpovednosti za škodu, poistenie úveru a kaucie, letecké
