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Protimonopolný úrad Slovenskej republiky
Drieňová 24
826 03 Bratislava

                                                                                                                                    Bratislava 24. októbra 2012

Vec: Žiadosť o vydanie stanoviska podľa ustanovení § 6 ods. 7) zákona č. 136/2001 Z. z. 
Žiadame  o vydanie stanoviska, že návrh spoločného vyhlásenia členských poisťovní SLASPO, ktorý pod názvom „Memorandum distribútorov poistenia“ tvorí prílohu k tejto žiadosti, nenapĺňa znaky dohody alebo zosúladeného postupu obmedzujúceho súťaž podľa zákona č. 136/2001 Z. z. o ochrane hospodárskej súťaže.
Odôvodnenie:

Členské poisťovne SLASPO sa pokúšajú riešiť praktické problémy v distribúcii poistných produktov cestou „samoregulácie“, t. j. prihlásením sa k istým etickým princípom v podnikaní, vyjadreným v dokumente „Memorandum distribútorov poistenia“ (ďalej iba Memorandum), ktoré má za cieľ ochrániť klientov poisťovní a čestných sprostredkovateľov pred účinkami nekalých praktík niektorých účastníkov poistného trhu. 

Dôvody, ktoré poisťovne k tomuto kroku viedli vyplývajú z existujúcej praxe na špecifickom poistnom trhu, ktorú popisujeme nižšie:
1. Špecifickosť sektora

Poisťovací sektor je na rozdiel od iných sektorov finančného trhu (osobitne bankového) špecifický v tom, že sa poistné produkty predávajú viac cez sprostredkovateľov ako  priamym predajom (t. j. cez zamestnancov poisťovní). Je to dané tým, že kým bankové produkty (vklad a úver) si klienti chodia kupovať sami do  „kamenných" budov bánk, pre poistné produkty je nutné klienta vyhľadávať a uzavierať s ním zmluvy v jeho prostredí – t. j. v domácnosti, v poisťovanom objekte a pod. 

Preto je aj štatisticky väčšia časť produkcie poisťovní distribuovaná cez finančných sprostredkovateľov, naopak v bankovom sektore je takto distribuované minimum produkcie. Napriek tomu platia pre všetkých sprostredkovateľov na finančnom trhu na Slovensku rovnaké pravidlá, a to podľa zákona č. 186/2009 Z. z. o finančnom sprostredkovaní a finančnom poradenstve. Sprostredkovateľmi podľa tohto zákona treba rozumieť  samostatných finančných agentov so svojimi podriadenými agentmi (tzv. externé siete) a viazaných finančných agentov, ktorých riadi priamo poisťovňa, banka a pod. (tzv. interné siete). Problémy, ktoré je nutné riešiť v poisťovníctve,  a ktoré sú aj obsahom priloženého memoranda sa však vyskytujú vzhľadom na množstvo sprostredkovanej produkcie, ale aj vzhľadom na špecifiká poistných zmlúv iba v poisťovníctve.
2. Povaha produktov

Poistenia sa podľa zákona č. 8/2008 Z. z. o poisťovníctve rozdeľujú na dva zásadne odlišné druhy – životné a neživotné. Väčšina životných poistení sa uzaviera obvykle na desiatky rokov, počas ktorých poisťovňa kryje dohodnuté riziko (dožitie alebo úmrtie) a okrem toho sa časť poistného „ukladá ako kapitál“ na účet klienta. Takéto poistenia sa nazývajú aj rezervotvorné. Tento kapitál (rezerva), očistený o náklady poisťovne, je vo forme odkupnej hodnoty vyplatený klientovi v prípade, že ukončí poistenie skôr, ako bolo pôvodne v poistnej zmluve dohodnuté. 


Na rozdiel od životných poistení, majú neživotné poistenia čisto rizikový charakter, možno ich každý rok vypovedať a uzavrieť znovu, nie sú rezervotvorné,  a teda klientovi sa pri zániku poistenia nevypláca žiadna odkupná hodnota. 

3. Štatistika 

Až do roku 2007 bolo pre SR, tak ako pre ostatné krajiny bývalého tzv. východného bloku,  typické, že objem predpísaného poistného zo životných poistení bol významne nižší ako objem predpísaného poistného z neživotných poistení. Pripisovalo sa to zvyku obyvateľov týchto krajín spoliehať sa pri riešení rizík, ktoré im potenciálne hrozili, viac na štát ako na vlastné finančné zabezpečenie a tiež nižšej finančnej gramotnosti obyvateľstva. Preto po vstupe SR do EÚ, keď sa aj poisťovníctvo plne otvorilo európskemu poistnému trhu, videli poisťovne prichádzajúce na trh zo západnej Európy veľký obchodný potenciál práve v odvetviach životných poistení. Narastalo povedomie obyvateľov o možnosti zvyšovať si finančnú nezávislosť v rizikových situáciách cez poistenie, ale aj o možnosti investovať prostredníctvom investičných poistení,  a nastal tak boom v uzavieraní životných poistení. Tento boom významne podporovali poisťovne aj tým, že úspešným sprostredkovateľom umožňovali využívať rôzne formy vyplácania odmien za sprostredkovanie (provízií). Jednou z takýchto foriem bola aj možnosť, že sprostredkovateľ mohol dostať celú odmenu za sprostredkovanie ihneď po dojednaní zmluvy aj v prípade, že poistné ešte nebolo zaplatené vôbec alebo iba sčasti. Sledoval sa tým cieľ, aby sprostredkovateľ nemal rozdrobenú odmenu do viacerých rokov podľa toho, ako bude prichádzať poistné od klienta. Sprostredkovateľ tak dostal celú odmenu naraz a mohol rozvíjať svoje podnikanie, zakladať nové obchodné miesta a siete a tým znásobiť svoju produkciu. Trend zvyšovania produkcie v predaji životných poistení sa naozaj prejavil v celkových štatistikách za SR tak, že objem poistného sa medzi rokmi 2001 až 2008 viac ako zdvojnásobil a v roku 2007 bolo prvýkrát v histórii predpísané poistné zo životných poistení vyššie ako z neživotných poistení. Vo všeobecnosti sa to považovalo za úspech vo zvyšovaní finančnej gramotnosti obyvateľstva a tiež sa pozitívne vnímal fakt, že rástol počet osôb, ktoré si našli pracovné uplatnenie v sprostredkovaní poistenia.
4. Negatívne trendy
S úspešným trendom v životnom poistení sa však začali vynárať aj negatívne dôsledky tzv. zálohového vyplácania provízií. Z pôvodne výnimočného postupu pre overených a skúsených sprostredkovateľov sa z toho v rámci veľmi tvrdého konkurenčného boja v poisťovacom sektore stala takmer  obchodná zvyklosť. Aj úplne noví sprostredkovatelia, ktorí prichádzali na trh,  žiadali automaticky tento druh odmeňovania, pretože sa považovali za diskriminovaných,  ak by túto výhodu nedostali. Väčšina poisťovní vyhovela týmto žiadostiam a riziko s tým spojené si ošetrovala v zmluvách o obchodnom zastúpení. Tieto zmluvy obvykle obsahovali ustanovenie za akých okolností bude musieť sprostredkovateľ províziu vrátiť v prípade, že poistná zmluva bude predčasne ukončená. Samozrejme,  za to očakávala rast novej, kvalitnej produkcie. Tento skutočne aj prichádzal a trh so životnými poisteniami rástol až do roku 2008, kedy začal stagnovať. Rast poistného sa zastavil nielen z dôvodu finančnej krízy, ale aj z iného dôvodu – začali sa objavovať veľké množstvá storien zmlúv. Príčinami značnej časti storien sa ukázali byť machinácie niektorých sprostredkovateľských sietí s novými zmluvami (zmluvy uzavierané bez vedomia klientov alebo síce s vedomím klientov, ale bez ich finančného prispenia na poistné). Takáto sprostredkovateľská sieť uzavrela množstvo poistných zmlúv, zaplatila za klientov časť poistného a zobrala od poisťovne plnú odmenu. Vzápätí svoje pôsobenie ukončila a sieť rozpustila alebo založila novú sieť pod novým názvom. Poisťovňa tak nemala od koho vymáhať naspäť nezaslúženú províziu a nič netušiacich klientov, ktorých mená boli použité na poistných zmluvách, musela kontaktovať s tým, že majú zaplatiť ďalšie poistné. 


Iným negatívnym trendom bolo (a stále je), že významná časť sprostredkovateľov odporúča svojim klientom predčasné zrušenie existujúcej zmluvy a uzavretie novej zmluvy (s novou províziou). Klient tak stráca, pretože odkupná hodnota poistky je vždy nižšia ako zaplatené poistné a sprostredkovateľ vždy získava, pretože dostane znovu zaplatené.
Návrhy na riešenie - Memorandum
Poisťovne si uvedomujú, že najčistejším spôsobom ako eliminovať negatívnu prax so zálohami na províziu je zakázať to zákonom. Pravdou však je, že v súčasnosti žiadny predpis na Slovensku neupravuje spôsob vyplácania odmeny sprostredkovateľovi (zálohovo alebo po zaslúžených častiach). Nič teda nenúti poisťovňu zálohový spôsob vyplácania odmeny praktizovať, preto ani nie je čo zrušiť. Na druhej strane táto dobrovoľná,  ale nebezpečná prax je natoľko zaužívaná, že  pre ktorúkoľvek poisťovňu nie je jednoduché  upustiť od nej bez obavy zo straty časti svojich poistných zmlúv. To sa obvykle deje tak, že nekorektný sprostredkovateľ odporučí klientom, aby zrušili zmluvy v poisťovni, ktorá je takto „prísna“ a uzavrie ich v poisťovni, ktorá pragmaticky pokračuje v tejto praxi. Tým poškodí klienta a sám získa prospech – ihneď vyplatenú províziu z novej zmluvy.
Účastníci diskusie o Memorande vedú túto diskusiu verejne, pretože  sa domnievajú, že treba vyvolať takú spoločenskú klímu, ktorá by odsúdila takúto prax ako nekorektnú,  a teda spoločensky neakceptovateľnú (či už na základe zákona alebo etického kódexu). Za dôležité považujú, aby sa s tým stotožnilo pokiaľ možno  čo najviac subjektov – poisťovní aj sprostredkovateľov. Iba tak možno dosiahnuť, aby  to bolo na osoh všetkým účastníkom – poisťovniam, korektným sprostredkovateľom  a najmä klientom. 
ZÁVER
Uvedené skutočnosti sú dôvodom, pre ktorý členské poisťovne pristúpili k myšlienke istého druhu samoregulácie, t. j. vytvorenia akéhosi  etického kódexu distribútora, v ktorom by každý signatár verejne deklaroval, že vo svojej praxi eliminuje všetko, čo by mohlo pri distribúcii ohroziť jeho poisťovňu, jeho korektného sprostredkovateľa a jeho bezbranného klienta. Prijateľným riešením sa členským poisťovniam javilo deklarovať svoju vôľu zmeniť problematickú prax v Memorande, ktoré tvorí prílohu k tejto žiadosti. Považujeme však za potrebné zdôrazniť, že obsah Memoranda žiadnym spôsobom neobmedzuje slobodu účastníkov trhu v cenotvorbe – t. j. dohode o výške odmeny, ale snaží sa samoregulovať iba FORMU ekonomického modelu spôsobom, ktorý je v dlhodobej perspektíve bezpečnejší a spravodlivejší pre všetky zainteresované strany (klient, poisťovňa, sprostredkovateľ).
Preto veríme, že stanovisko PMÚ bude, že Memorandum nenaplňuje znaky dohody alebo zosúladeného postupu obmedzujúcich súťaž podľa zákona č. 136/2001 Z. z. o ochrane hospodárskej súťaže.
Uvedomujeme si, že akékoľvek stanovisko PMÚ nevyrieši všetky problémy s nie celkom korektnými aktivitami niektorých účastníkov distribúcie. Preto SLASPO navrhuje tieto problémy riešiť komplexnejšie, napr. aj cestou zmien v zákone o poisťovníctve a v zákone o finančnom sprostredkovaní a finančnom poradenstve, kde navrhujeme možnosť výmeny informácií (pozitívnych aj negatívnych) medzi poisťovňami a sprostredkovateľmi. Memorandum so svojimi etickými princípmi považujeme v ceste za odstránením nežiaducich javov v distribúcii za prvý krok, ktorý môžeme urobiť rýchlo, efektívne a jednoducho sami, bez zložitého legislatívneho postupu.
V prípade akýchkoľvek doplňujúcich otázok sme Vám k dispozícii na telefónnom  čísle 02 4342 9985,
 0905/938 999 alebo na mailovej adrese jozefina.zakova@slaspo.sk
            S úctou
  JUDr. Jozefína Žáková
                    generálna riaditeľka
Príloha: Memorandum
_________________________________________
Slovenská asociácia poisťovní, Drieňová 34, P. O. Box 51, 820 09 Bratislava 29, telefón: 02/4342 9985, fax: 02/4342 9984
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