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Научни допринос докторске дисертације 

 

Банкоосигурање у свом најједноставнијем облику представља дистрибуцију 

производа осигурања преко пословне мреже банака као канала продаје. Мотиви за 

развој банкоосигурања су бројни. За банке је то начин повећања разноврсности понуде 

у циљу обезбеђења дугорочне лојалности клијената и извор додатног прихода у виду 

накнаде коју наплаћују од осигуравача. Осигуравајуће компаније кроз банкоосигурање 

остварују лакши приступ већем броју клијената, боље тржишно позиционирање уз 

ниже трошкове дистрибуције у односу на традиционалне канале продаје, што даље 

имплицира већу конкурентност и профитабилност. Обједињена понуда која није у 

супротности са квалитетом пружених услуга доноси бројне користи и самим купцима, 

које се пре свега огледају у уштеди њиховог времена. 

Истраживање реализовано за потребе овог рада има за циљ да укаже на потребу 

даљег квантитативног и квалитативног развоја банкоосигурања у Републици Србији, 

имајући у виду његову тренутну заступљеност, недовољну развијеност у односу на 

потенцијал тржишта и утицај на развој сектора финасијских услуга. Научни допринос 

рада се састоји у томе да се банкоосигурање прикаже као профитабилани канал 

дистрибуције осигурања чијом применом може доћи до значајног повећања продаје 

полиса животног осигурања због компатибилности са традиционалним банкарским 

депозитним производима, уз смањење административних трошкова осигуравајућих 

друштава коришћењем продајне мреже банке и њене базе клијената. У ову сврху су 

коришћени теоријски методи и модели вишекритеријумске анализе за које се сматра да 

се могу успешно имплементирати у пракси српских банака и осигуравајућих друштава, 

а у циљу њиховог интегрисаног наступа на тржишту финансијских услуга.  То даље 

имплицира и шире друштвене користи, имајући у виду да свака добро уређена држава 

тежи да подстакне економску заштиту становништва коју пружа осигурање живота у 

циљу смањења притиска на државне фондове који у савременим околностима 

непрекидно јача услед свеопштег старења становништва. Нарочито квалитетна 

средства за улагање на новчаним тржиштима представљају дугорочни новчани 

фондови  животних осигурања, које  осигуравајућа друштва сврсисходно усмеравају у 

области код којих је присутна потреба за капиталом израженим у новцу у замену за 

њихове изворне финансијске  инструменте, чиме се може обезбедити финансирање 

инфраструктурних пројеката, што је посебно важно за земљу попут Републике Србије.  



  

Scientific contribution of the doctoral dissertation 

 

Bancassurance in its simplest form is the distribution of insurance products through 

the branch network of banks as a sales channel. Manifestations of bank insurance are 

different from country to country and vary depending on the legal restrictions that apply to 

this sales channel. The motives for the development of bancassurance are numerous. For 

banks it is a way of increasing the diversity of supply in order to ensure long-term customer 

loyalty and a source of additional income in the form of fees charged by the insurer. 

Insurance companies through bancassurance achieve easier access to more customers, better 

market positioning with lower distribution costs compared to traditional sales channels, 

which further implies greater competitiveness and profitability. А unified offering that is not 

inconsistent with the quality of the services provided will be useful and the customers, which 

are primarily reflected in saving their time. 

Research undertaken for this paper aims to highlight the need for further quantitative 

and qualitative development of bancassurance in the Republic of Serbia, given its current 

representation, inadequate development in relation to the potential market and the impact on 

development of the financial services sector. The scientific contribution of the work consists 

in the fact that bancassurance is appears as а profitable distribution channels of insurance 

ensuring the application of which can lead to a significant increase in sales of life insurance 

policies for compatibility with traditional banking deposit products, while reducing the 

administrative costs of insurance companies using the sales network of the bank and its 

customer base. For this purpose will be used theoretical methods and models of multi-criteria 

analysis which are considered to be successfully implemented in practice Serbian banks and 

insurance companies, in order of their integrated appearance in the market of financial 

services. This further implies a wider social benefits, bearing in mind that any well-organized 

state tends to foster economic protection of the population by providing life insurance in 

order to reduce pressure on public funds  that in modern circumstances constantly increased 

due to the universal aging population. In particular, high-quality resources to invest in money 

markets represents a long-term cash funds of life insurance, which insurance companies 

purposefully directed to areas where the present capital needs expressed in cash in exchange 

for their original financial instruments, which would enable the financing of infrastructure 

projects, which is especially important for a country lke Republic of Serbia.
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Банкарство и осигурање су две нераскидиво везане целине 

сектора финансијских услуга. На савременом тржишту 

финасијских услуга,  посебно од  90-тих година прошлог века, 

све више је присутан интегрисан наступ банака и осигуравајућих 

компанија, који се огледа у пружању банкарских и 

осигуравајућих услуга на једном месту, кроз канал дистрибуције, 

назван банкоосигурање (енгл.bancassurance). Овакав вид 

дистрибуције, у највећем броју случајева, подразумева креирање 

посебно обликованих производа животних и неживотних 

осигурања, прилагођених продаји преко банкарске мреже. 

Појавни облици банкоосигурања су различити од земље до 

земље и варирају у зависности од законских ограничења која се 

односе на овај канал продаје. Банкоосигурање доноси бројне 

користи у времену све јаче конкуренције учесника на 

финансијском тржишту, како банкама тако и осигуравајућим 

компанијама. Заједничке користи се огледају кроз: повећање 

продаје/профита, ширење базе клијената, задржавање постојећих 

клијената, као и побољшање понуде преко креирања нових 

производа  прилагођених  потребама клијената. Посебна корист 

банкоосигурања се огледа у могућности повећања премије 

животних осигурања и њеног учешћа у укупној премији 

осигурања, што има шири друштвени значај. Очекивања су да ће 

у будућности доћи до значајног развоја српског тржишта 

осигурања, али и до заоштравања конкуренције, будући да се 

број осигуравајућих друштава из године у годину повећава. У 

банкарском сектору у Републици Србији је већ присутна оштра 

конкуренција. Све ово ће условити неминовност јачег 

интегрисања банака и осигуравајућих компанија у циљу 

спречавања одлива клијената. Досадашњи резултати 

имплементације банкоосигурања у Републици Србији су, пре 

свега, проузроковани малом заинтересованошћу банака за развој 

овог канала продаје. То је условљено чињеницом да у структури 

њихових прихода и даље доминирају приходи од камата. Са 

друге стране, осигуравајућа друштва продају својих производа 

претежно базирају на традиционалним каналима продаје. 

Међутим у наредном периоду се, сходно светским трендовима, 

очекује значајно смањење каматних маржи. То ће утицати на 

веће усмерење пословних банака у Републици Србији ка развоју 

оних врста услуга које ће допринети повећању прихода од 

накнада и провизија. У предметном раду биће презентован појам, 



  

историјски развој банкоосигурања, стратегије приступања овом 

каналу дистрибуције, производи, дистрибутивни канали, 

оперативне процедуре, значај мотивације учесника у 

банкоосигурању,  као и положај банкоосигурања у свету - 

компаративна анализа. Представља се институционални оквир - 

законска регулатива као основ за увођење банкоосигурања у 

Републици Србији и тренутни степен његовог развоја. На основу 

чињеница добијених истраживањем и спроведеним анализама, 

као крајњи резултат приказује се модел банкоосигурања у 

Републици Србији чијом применом се може закључити највећи 

број полиса животног осигурања (сходно светским искуствима), 

уз значајно смањење административних трошкова 

осигуравајућих друштава коришћењем продајне мреже банке и 

њене базе клијената. Примена таквог модела би имплицирала 

дугорочне користи за банке, осигуравајуће компаније, клијенте, у 

виду интегрисане понуде финансијских услуга, али и државу у 

целини. Развој банкоосигурања је уско повезан са растом 

тржишта осигурања. У том смислу, овај канал продаје може 

постати покретач даљег развоја сектора финансијских услуга у 

Републици Србији, имајући у виду шири значај који повећање 

броја корисника животних осигурања доноси  једној држави. 
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Banking and insurance are two inseparably connected components of 

the financial services sector. In modern economy, which was 

especially evident in the 1990s in the previous century, the model of 

integrated cooperation between banks and insurance companies in the 

market has been increasingly apparent, and it can be perceived in the 

action of providing banking and insurance services simultaneously, 

through the model of bancassurance. This type of distribution, in most 

cases, implies the creation of specifically created product of life and 

non-life insurance specialized to be sold through the network of 

banking. Manifestations of bancаssurance are different from country 

to country and vary depending on the legal restrictions that apply to 

this sales channel. Bancassurance has numerous benefits in the times 

when competition at the financial market is at its highest, for banks as 

for the insurance companies. Mutual benefits can be seen through:the 

increase of sale/profit,expending the client list,maintaining the clients 

as well as,improvement of offer through creation of new products 

according to client’s structure and needs. Serbian insurance market is 

expected to experience growth in the following period, and with it the 

competition will like wise increase, as the number of insurance 

companies has been in constant growth. There is already a great 

competition between a large number of banks in the financial sector. 

Everything previously mentioned will condition the inevitable 

integration of banks and insurance companies in order to avoid the 

loss of clients. Previous results of the implementation of 

bancassurance in Republic of Serbia were a consequence of banks’ 

low interest in the further development of this mode of sale. This was 

conditioned by the fact that the structure of their profit was still 

dominated by the income based predominantly on interest. On the 

other hand, insurance companies base the sale of their product mainly 

on the traditional mode of sale. However, in the coming period, in 

accordance with global trends, it is expected a significant reduction in 

interest margins. This will affect the higher direction of commercial 

banks in the Republic of Serbia to the development of those types of 

services that will contribute to the increase in income from fees and 

commissions.  This work is a presentation of the notion, development 

of bancassurance, strategy for approaching this mode of product 

distribution, distributional modes, operative procedures of 

bancassurance, the importance of motivation of bancassurance 

partakers, as well as the position of bancassurance in the world – 

comparative analysis. This work contains a representation of the legal 



  

acts of the Republic of Serbia as the basis for the introduction of 

bancassurance and the current level of its development. On the basis 

of facts obtained from research and analyzes conducted, the final 

result is displayed bancassurance model in the Republic of Serbia 

whose implementation can be concluded the largest number of life 

insurance policies (according to world experience), with a significant 

reduction in the administrative costs of insurance companies using the 

sales network of the bank and its customer base . The application of 

the model would imply a long-term benefit for banks, insurance 

companies, customers in the form of an integrated supply of financial 

services, but also the country as a whole. The development of 

bancassurance is closely linked with the growth of the insurance 

market. In that sense, this sales channel can become a driving force 

for further development of the financial services sector in the 

Republic of Serbia, having in mind the broader significance of the 

increase in the number of beneficiaries of life insurance brings one 

country. 
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УВОД

Tрадиционалне баријере између банкарства и осигурања се губе последњих

неколико деценија. Ово је резултат дерегулације и либерализације тржишта

финансијских услуга, али и појаве гигантских финансијских компанија способних да

пруже широк спектар финансијских услуга. Takође, у условима све веће конкуренције

на тржишту осигурања, измењеног става потрошача и развоја технологије, канали

дистрибуције производа осигурања су од изузетног значаја за успешно пословање

осигуравајућих друштава. Прилагођавајући се тржишним условима, осигуравајућа

друштва мењају традиционални начин рада прихватањем нових начина продаје.

Предмет истраживања у овом раду је банкоосигурање, један од канала дистрибуције

осигуравајућих производа. Динамика дистрибуције производа осигурања преко банака

је израженија компарирано у односу на стандардне до скоро најчешће коришћене

канале продаје у развијеним, али и земљама у развоју, најпре у животном, а од скора и

у неживотном осигурању. Разлог је у нижим трошковима, обзиром да банкоосигурање

користи постојећу продајну и клијентску инфраструктуру банака. Поред тога, продајом

производа банкоосигурања, банке остварују значајан додатни извор прихода без

додатних улагања, уз повећану сигурност портфолија, смањен ризик и изградњу

дугорочних односа са клијентима. Значај банкоосигурања је евидентан и пре светске

економске кризе, мада је на значају добио након кризе. Банкоосигурање доноси бољи

квалитет услуга базиран на новим методама продаје пакета производа који се нуди

потенцијалним осигураницима, што потврђује пракса већине земаља Европске Уније.

У Републици Србији пословима заступања у осигурању банке су почеле да се

баве 2007.године. Пословна банка, на основу претходно обезбеђене прописане

сагласности НБС и закљученог уговора са одређеним друштвом за осигурање о

обављању послова заступања у осигурању, продаје осигурања заинтересованим

осигураницима у име и за рачун  друштва са којим је закључила Уговор. Продајну

мрежу у 19 банака (од укупно 31 колико послује у 2016. години у Републици Србији)

које поседују прописану сагласност НБС за послове заступања у осигурању чини 1.097

продајних места: шалтера у филијалама, експозитурама, са укупно 2.271 овлашћених и
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сертфикованих службеника банке. Према подацима Народне банке Србије1, укупно

остварена премија осигурања, продајом осигурања преко пословних банака -

заступника у осигурању за 2013. годину, износила је преко две милијарде динара

(2.076.588.688 РСД), што је пораст од 204 одсто у односу на 2011.годину (1.019.105.869

РСД), односно 157,50 одсто у односу на претходну 2012. годину (1.318.448.440 РСД).

То ипак, у односу на укупно остварену премију осигурања у 2013. години од

64.041.509.000 РСД представља учешће од скромних 3,24 одсто. Евидентно је да

постоје солидни капацитети за развој банкоосигурања у Републици Србији који нису у

корелацији са оствареном премијом преко тог канала. Разлози недовољног учешћа

банкоосигурања у Републици Србији у укупно оствареној премији осигурања, и поред

значајних капацитета, биће детаљно анализирани у оквиру предметног рада, са циљем

утврђивања адекватног модела чијом би применом сектор финансијских услуга у

Републици Србији био значајно унапређен.

Основне хипотезе од којих ће се поћи у истраживању су:

Хипотеза 1: Банкоосигурање je канал дистрибуције производа осигурања путем

кога се у наредном периоду може закључити највећи број уговора о осигурању  у

односу на друге канале продаје, уз значајно смањење административних трошкова

осигуравајућих друштава коришћењем продајне мреже банке и њене базе клијената.

Посебна корист банкоосигурања се огледа у могућности повећања премије животних

осигурања и њеног учешћа у укупној премији. На тај начин овај канал продаје може

постати покретач даљег развоја сектора финансијских услуга у Републици Србији.

Хипотеза 2: Тежња за повећањем профита коришћењем економије обима

лакшим приступом новим клијентима уз смањене трошкове прибављања осигурања

коришћењем банкарске продајне мреже уз повећање конкурентности понуде,

креирањем нових производа у сарадњи са банком, су  основни мотиви осигуравајућих

друштава за даљи развој банкоосигурања.

Хипотеза 3: Банке путем банкоосигурања, диверзификацијом своје понуде,

имају могућност повећања профитабилности мреже експозитура и филијала кроз већу

продуктивност запосленог особља и обезбеђење додатног извора прихода у виду

1 НБС, Управа за надзор над финансијским институцијама, Сектор за надзор над обављањем
делатности осигурања, подаци достављени на захтев аутора рада 24.06.2014. године и 22.09.2014.
године, www nbs,rs
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заступничке провизије коју наплаћују, по реализацији продаје осигурања, од

осигуравајућег друштва са којим имају закључен уговор о заступању.

Хипотеза 4: Користи за клијенте кроз банкоосигурање се огледају у виду

целовите понуде финансијских производа и услуга (банкарских и осигуравајућих) на

једном месту.

Хипотеза 5: Медијска заступљеност банкоосигурања у Републици Србији је

предуслов за већи продор овог канала продаје у односу на традиционалне канале

дистрибуције осигуравајућих. производа

Хипотеза 6: Успех банкоосигурања захтева промену приступа, размишљања и

начина рада запослених како у банкама, тако и осигуравајућим друштвима, уз

адекватан систем награђивања по основу ангажовања у продаји осигурања.

Хипотеза 7: Постојање државних агенција за финансирање и осигурање

извозних послова, осигурања стамбених кредита и осигурања депозита у банкама

представља облик директног државног учешћа на тржишту осигурања. Делимичном

либерализацијом области осигурања потраживања ствара се већа могућност за бржи

развој банкоосигурања, а самим тим и значајнији развој сектора финансијских услуга у

целини.

Методологија истраживања

У складу са постављеним циљем и предметом истраживања, као и

формулисаним основним научним хипотезама, у докторској дисертацији биће

примењени савремени истраживачки приступи примерени области истраживања.

Потврда или одбацивање постављених хипотеза подразумева комбинацију

квалитативне и квантитативне методологије истраживања, односно употребу

комплементарних метода, као што су:

 Метод дескрипције – биће коришћен у сврху приказа основних принципа

функционисања банака и осигуравајућих компанија као партнера у

банкоосигурању, ризика који прате њихово пословање, начина њиховог мерења

и управљања.

 Метод компаративне анализе – преко кога ће се идентификовати упоредне

предности и недостаци модела функционисања банкоосигурања у неким

европским земљама и Републици Србији.

 Метод апстракције и конкретизације - метод апстракције користиће се приликом

издвајања и анализирања релевантних карактеристика српског тржишта
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осигурања у циљу максимизације користи за све учеснике у банкоосигурању, тј.

издвајања битног од споредног, нужног од случајног и сталног од повременог.

Метод конкретизације ће се користити приликом приближавања теоријских

појмова банкоосигурања стварности.

 Метод статистичког закључивања – биће коришћен у сврху статистичког

тестирања тенденција у развоју банкоосигурања у Републици Србији.

Дескриптивне статистичке методе и модели за анализу аутокорелације

користиће се приликом израчунавања параметра оптимизације користи од

примене банкоосигурања, на основу историјских података о ефектима

појединачних категорија финансијских услуга. Обрада података који треба да

покажу тенденцију развоја банкоосигурања и његовог утицаја на даљи развој

сектора финансијских услуга у Републици Србији вршиће се применом

статистичког програма spss statistics.

 Методи интервјуа, посматрања, аналогије – треба да допуне сазнања у области

испитивања тржишта на бази анонимних анкета-упитника и помогну, да се на

бази емпиријских података, уоче карактеристичне тенденције и специфичности

даљег развоја банкоосигурања у Републици Србији.

 Кабинетско истраживање – теоријски ставови су резултат прикупљања и

провере података из различитих извора, попут расположиве домаће, иностране

литературе и отворених база јавних и финансијских институција, са циљем

формулисања основе за проверу научних хипотеза.

Наведене методе треба да допринесу суштинском разумевању предмета

истраживања, кроз утврђивање структуре односа између варијабли које показују

користи банкоосигурања за све учеснике и њихове исходе.

Постигнути резултати:

 Утврђивање узрока који доводе до слабијих резултата примене банкоосигурања

у Републици Србији, и поред значајне заступљености, на основу верификације

емпиријских података прикупљених из пословних банака и осигуравајућих

друштава, као и званичних података Народне Банке Србије.

 Разрада теоријских метода и модела вишекритеријумске анализе који се могу

успешно имплементирати у пракси српских банака и осигуравајућих друштава,

ради њиховог интегрисаног наступа на финансијском тржишту, који доноси

користи како банкама тако и осигуравајућим компанијама. Заоштравање
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конкуренције међу банкама и осигуравајућим комапанијама у циљу спречавања

одлива клијената и задржавања депозитне базе, неминовно ће довести до

потребе њиховог јачег интегрисања, унапређењем банкоосигурања, као канала

продаје. То ће, у крајњој линији, резултирати и већим задовољством клијената,

који ће на једном месту имати могућност да добију најразноврснију понуду

финасијских услуга.

 Развој банкоосигурања допринеће повећању продаје осигурања, посебно

животних, а самим тим и даљем развоју сектора финансијских услуга у

Републици Србији.

 Повећана продаја производа осигурања преко адекватно постављеног система

банкоосигурања допринеће повећању новчаних фондова осигуравајућих

компанија, посебно дугорочних, што ће у крајњој линији допринети даљем

развоју финансијских тржишта у Републици Србији.

Кратак приказ рада по поглављима

У уводном делу рада дефинисан је предмет истраживања, основне хипотезе,

сврха, циљеви истраживања, као и кључне методе истраживања, сажет приказ рада по

поглављима, као и постигнути резултати истраживања. У складу са постављеним

циљевима истраживања рад је структуриран у пет целина. Прва четири поглавља рада

су теоријско концептуалне природе и структуирна су тако да представљају водич за

реализацију емпиријских истраживања. Приказ и анализа резултата истраживања

представљају садржај пете целине рада.

У првом поглављу рада аналазирају се основне карактеристике и специфичности

тржишта осигурања и његова међузависност са потребама за осигурањем. С једне стра-

не, тржиште осигурања се не разликује од осталих тржишта, обзиром да има тржишне

субјекте, понуду, тражњу, цене и "производ" (продаја сигурности). Ипак, с друге

стране, оно је специфично у односу на сва остала тржишта, обзиром да је на овом

тржишту предмет купопродаје ризик која се може, а не мора реализовати у будућности.

Осигурање је један облик управљања ризиком, првенствено усмерен на смањење

финансијских губитака или пренос ризика са осигураника на осигуравајуће друштво, уз

плаћање премије осигурања. Тржиште осигурања има своју разгранату

институционалну мрежу коју чине: осигуравајућа друштва (акционарска друштва,

друштва за узајамно осигурање), посредници осигурања (брокери), заступници

осигурања (банке, привредна друштва), дирекције за надзор над пословањем

осигуравајућих организација, професионална удружења (удружење осигуравајућих
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организација, удружење актуара, идр). Поред њих, важно место припада и оси-

гураницима (физичка и правна лица). У овом поглављу, такође, се анализирају

производи животних и неживотних осигурања и канали дистрибуције истих.

Правилним избором пута продаје осигурања, осигуравач треба да обезбеди два чиниоца

и то: економичност продаје осигурања и задовољство осигураника пруженом услугом.

Традиционални начини продаје осигурања су непосредна продаја и продаја преко

посредника.

У сектору финансијских услуга дешавају се крупне промене које су усмерене ка

увећавању профита и борби за што већи део светског тржишта. Једна у низу промена

везана је и за повезивање банака и осигуравајућих организација. Процес интегрисаног

тржишног наступа банака и осигуравајућих друштава познат као Банкосигурање

представљен је у другом поглављу рада. Банкоосигурање покрива широк спектар

детаљних уговорних односа између банака и осигуравајућих друштава. У овом

поглављу дефинисан је појам и историјски развој банкоосигурања; анализирани

разлози због којих банке и осигуравајућа друштва улазе у овај аранжман и

представљани досадашњи модели сарадње између њих. У предметном поглављу

представљају се принципи развоја банкоосигурања, специфични производи који

настају његовом применом, основне карактеристике канала дистрибуције које користи

банкоосигурање, културолошке разлике унутар сваког канала, оперативне процедуре

банкоосигурања. Такође је представљен значај мотивације учесника у банкоосигурању

и основни принципи за пројектовање накнада и подстицајних шема за банкарске

службенике и агенте продаје, као носиоце концепта банкоосигурања.

У трећем поглављу – Положај банкоосигурања у свету - компаративна анализа,

кроз анализу навика потрошача и различитих законодавстава представљају се разлози

због којих се банкоосигурање, као канал дистрибуције, није једнако развило у свим

деловима света. У циљу сагледавања, опште прихваћених тенденција на предметним

тржиштима, анализирају се почетне слабости приликом увођења и позитивна искустава

у току развоја концепта банкоосигурања, све у циљу успешне имплементације истог у

Републици Србији.

У четвртом поглављу - Положај и развој банкоосигурања у Републици Србији

представља се: законски основ увођења концепта банкоосигурања, активности

неопходне за успешну примену банкоосигурања; учесници на тржишту, конкуренција

међу производима банака и осигуравајућих друштава, у смислу стварања понуде

компатибилног стандардног производа банкоосигурања, досадашњи ниво
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успостављене сарадње банака и осигуравајућих друштава. Од деветнаест банака, које

данас поседују законом прописану сагласност Народне банке Србије за заступање у

пословима осигурања, три банке заступају друштва за осигурање у пословима

животних осигурања; две банке заступају друштва за осигурање у пословима

неживотних осигурања; док тринаест банака заступа друштва за осигурање како у

пословима животних тако и у пословима неживотних осигурања - композитно. Из

приказаних података о оствареним провизијама у пословима заступања у осигурању

види се да продаја услуга осигурања посредством банака бележи константан апсолутни

раст. Кроз предметно поглавље, извршиће се представљање постојећих модела

дистрибуције банкоосигурања у Републици Србији: интегрална дистрибуција

(дистрибуција призвода преко запослених банке); експертна дистрибуција

(дистрибуција преко експерата осигуравајућег друштва који су смештени у

просторијама банке) и комбинована дистрибуција (једноставније производе продају

запослени банке, а за комплексније усмеравају клијента на експерта из осигурања). У

посебном делу овог одељка представиће се учесници на тржишту осигурања основани

од стране државе попут Националне корпорације за осигурање стамбених кредита,

Агенције за осигурање и финансирање извоза и Агенције за осигурање депозита, са

приказом предности и слабости државне регулативе у области осигурања потраживања

и у том контексту шансе за бржи развој банкоосигурања у Републици Србији.

Пето поглављe односи се на Истраживачки део рада. У овом поглављу биће

приказани резултати рада добијени прикупљањем чињеница и података на основу

проучавања доступне литературе и јавних база података, као и спровођењем

анонимних анкета-упитника, што је имало за циљ утврђивање тренутног стања на

тржишту осигурања и могућности даљег развоја банкоосигурања у Републици Србији.

Банкоосигурање не представља само продају производа осигурања на шалтерима

банака, већ је у питању сложена сарадња која подразумева ангажовање оба партнера у

реализацији пројекта, у циљу реализације сопствених и интереса клијената. Избор

модела банкоосигурања је од суштинске важности за успешно функционисање

целокупног концепта и његову дугорочну одрживост у изразито динамичном

пословном окружењу. У том смислу, највећи део овог рада односи се на пројектовање

адекватног модела банкоосигурања чијом применом може доћи до значајнијег помака у

развоју српског тржишта финансијских услуга.
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I МЕЂУЗАВИСНОСТ ПОТРЕБЕ ЗА ОСИГУРАЊЕМ И РАЗВОЈ ТРЖИШТА
ОСИГУРАЊА

1. Значај осигурања
Човек се од најстаријих времена настојао одбранити од лоших околности које

носи неизвесна будућност. Први облици осигурања били су заједнички прилози људи

које је погодила несрећа и помоћ заједнице – родбине, села или племена. Када се таква

самопомоћ почела спроводити организовано формирањем фондова за накнаду штета

унапред, ове једноставне форме су прерасле у савршенији облик заштите - осигурање.

Данас је осигурање постало високо-развијена друштвена делатност са изразито

економском функцијом.

Корени осигурања настали су пре четири миленијума у Вавилону, где се

примењивао облик осигурања на начин да се у случају губитка брода његовом

власнику надокнађивала штета. У супротном, уколико брод стигне на своју

дестинацију, власник брода је био у обавези да исплати одређени део своје добити у

фонд из кога су се покривале штете. Епоха модерног осигурања почиње снажним

развојем поморског транспорта и прекоморске трговине у Средњем веку у земљама

Медитерана. Најстарија сачувана полиса осигурања датира из 1182. године. Из периода

од XII do XV века сачувано је више од 400 полиса. Велика географска открића у XVI и

XVII веку допринела су бржем развоју трговине, транспорта и осигурања. Историја

развоја осигурања показује да су рани облици осигурања углавном били засновани на

појединачним гаранцијама. Последњих година XX века са развојем светске трговине

дошло је до значајних промена у делатности осигурања1:

 успостављено је јединствено европско тржиште осигурања и у оквиру светске

трговинске заједнице постигнут је споразум о укидању баријера за слободно

трговање финансијским услугама, укључујући и услуге осигурања,

 у неким земљама (попут САД) усвојен је закон о модернизацији финансијских

услуга, којим је омогућено повезивање банака и осигуравајућих компанија кроз

разне видове пословне сарадње.

1 Авдаловић В, Петровић, Е. Станковић Ј., (2016) Ризик и осигурање, Економски Факултет Ниш, стр.81
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Осигурање као комплексну делатност је тешко дефинисати, имајући у виду

правни, економски, социолошки и актуарски аспект сагледавања ове делатности. Због

тога се за сваку дефиницију ове делатности може рећи да је релативна и да није опште

прихватљива, али да је важно разумети суштину и значај осигурања у одређеним

условима.2 Осигурање је облик управљања ризиком, првенствено усмерен на смањење

финансијских губитака. Основна идеја осигурања је повезивање великог броја

корисника сличних ризика у један фонд. Према закону вероватноће (закон великих

бројева) осигурани случајеви се дешавају малом броју осигураника, обзиром да се

релативно мали број неповољних догађаја оствари у једној години. Трошак тог малог

броја неповољних догађаја може несметано бити поднет од стране великог броја

осигураника. Са друге стране, осигурање и пренос ризика смањују неизвесност

појединца и организација. Из свих опште познатих дефиниција осигурања може се

уочити постојање одређених заједничких елемената, и то:3 а) трансфер ризика, б)

удруживање, односно подела ризика, в) обештећење, односно исплата штета које су

стварно настале, г) способност разумног процењивања будућих штета и њихово

детерминисање у новчани исказ и д) могућност остварења негативних, случајних

догађаја чији настанак је изван контроле осигураника. Улога и значај осигурања се

може посматрати са становишта  појединца, друштва као целине и економског

становишта, о чему ће даље бити речи.

Са становишта појединца, улога осигурања је двострука: заштита осигураника и

заштита трећих лица. Осигурање посматрано  као економски механизам којим

појединац замењује мали (одређен) износ премија за велики неизвестан финансијски

губитак (неизвесност од које се осигурава) који би постојао да нема истог, је потврда

претходне констатације.4 У том смислу је и тврдња да је примарна функција осигурања,

посматрано са аспекта појединца, стварање сигурности. Другим речима, осигурање не

умањује вероватноћу настајања догађаја, али умањује вероватноћу финансијског

губитка изазвану тим догађајем. Осигуравајуће друштво може да предвиди, са мањим

одступањима, величину губитка који ће заиста настати, што појединац није у

могућности. Тачност предвиђања осигуравача се заснива на закону великих бројева.

2 Ибид, стр.79
3 Његомир В. ., (2011): Oсигурање, Ortomedics book, Нови Сад стр.61
4 E. Vaughan i T. Vaughan (1995) “Основе осигурања и управљања ризицима”, MATE, Загреб, стр. 44
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Комбиновањем довољно великих бројева јединица хомогеног скупа, осигуравач је у

могућности да помоћу терије вероватноће направи предвиђање за целину осигурања.5

Питање реалне заштите код осигурања живота изазива бројне полемике, из

разлога што се не може одредити реална вредност људског живота, па ни реална

надокнада за претрпљену повреду, психичку трауму због подношења бола итд. У том

смислу, постоје различите врсте животног осигурања, као на пример за случај

доживљења одређене старости или за случај смрти, где осигураник на бази наплаћених

премија унапред зна износ осигуране суме која ће бити исплаћена од стране

осигуравајућег друштва уколико се реаализује уговорени ризик. За разлику од

осигурања живота, вредност имовине у власништву појединца се може лако утврдити,

па се и накнада штете на тој имовини и премија осигурања која из тога проистиче може

прецизно исказати у новцу.

Осигурање са становишта појединца омогућава и заштиту трећих лица која су

изложена одређеним ризицима и која без икакве своје кривице могу претрпети штету

на сопственој личности или имовини. То се односи на лица, ризике којима су лица

изложена у јавном саобраћају или приликом вршења изузетно опасних занимања.

Осигурање са друштвеног становишта може се дефинисати као економски

механизам који умањује и елиминише ризик путем комбиновања довољног броја

хомогених излагања ризику у групи, чиме се губици групе као целине преводе у

предвидиве.6 Разлика између осигурања посматраног са становишта појединца и

становишта друштва је садржана у следећом: 7

Први наглашава принцип преноса ризика по коме је осигурање замена малог

извесног трошка појединца за велики неизвесни губитак. Трансфер ризика представља

и суштину система осигурања. Други наглашава принцип удруживања којим се

руководи прималац ризика. Међутим, осигурање се не реализује само удрживањем

ризика, обзиром да трансакције осигурања могу настати и када је пренет јединствен

ризик, односно када нема удруживања. У том смислу, осигурање не представља само

једноставни механизам путем кога се обештећују они који су претрпели неку штету из

фондова који су настали наплатом премије од многобројних осигураника. Напротив, из

те посредничке функције осигурања проистичу све друге функције осигурања, које

5 Авдаловић В, Петровић, Е. Станковић Ј., наведено дело, стр.83
6 Ибид, стр.83
7 Ибид, стр.85
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обезбеђују читав низ користи неопходних за одржив развој једног друштва. У том

смислу, осигурање са становишта друштва представља функционални приступ

проблему и показује начин на који осигурање стварно реализује финкцију преноса

(трансфера) ризика. Без обзира на наведену разлику, и један и други аспект

посматрања осигурања  чине јединствену целину.

Са економског становишта, осигурање омогућава прерасподелу трошкова

појединачних штета на мноштво осигураника, чиме се остварује посредна економска

заштита. У процесу друштвене репродукције сваки поремећај изазван остварењем

неког ризика прети да поремети тај процес. Унапред предвиђајући могућност настанка

нежељеног догађаја, осигурањем се спречава прекид дрштвене репродукције, односно

свакодневни живот људи услед дејства изненадних нежељених догађаја изазваних

дејством природе или људским фактором.

Осигурање, са аспекта националне економије, представља један од главних

покретача економског развоја. Развијено тржиште осигурања и реосигурања сматра се

једним од основних показатеља економске развијености неке земље. Виши ниво

економског развоја, са друге стране, пружа бројне могућности за управљање ризиком

из разлога што су неопходна средства за те процесе доступнија него у недовољно

развијеним земљама. Поред тога, свест људи са вишим животним стандардом о

неопходности и значају осигурања је развијенија него код људи са нижим стандардом

живота. Може се слободно рећи, да при оцени степена развијености једне економије,

поред осталих критеријума, неопходно је сагледати и степен развијености осигурања у

њој, који се утврђује стављањем у однос наплаћене премије per capita и националног

бруто домаћег производа per capita.8 Осигурање подстиче економски развој:9

 јер омогућава финансијску стабилност и смањује неизвесност осигураника;

 реализује друштвено-социјалну функцију;

 подстиче размену и трговину:

 има финансијско акумулаторску функцију и

 тежи ефикасној алокацији капитала.

8 Кочовић, Ј., Шулејић, П. (2006): Осигурање, Центар за издавачку делатност Економског факултета у
Београду, Београд, ст.58
9 Ибид, стр. 48
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2. Елементи тржишта осигурања

Тржиште осигурања је део финансијског тржишта, на коме се тргује

специфичном услугом – осигурањем. Специфичност услуге осигурања се огледа у

следећем:10

 невидљивост и мања привлачност на основу које се разликује од других

услуга којима се тргује на осталим тржиштима. Осигуравач продаје услугу

која није ни видљива, ни опипљива. Он продаје безбедност на основу

постојања пуног купчевог поверења као предуслова куповине.

Осигуравачево обећање за накнаду штете или исплату осигуране суме је

присутно током целокупног трајања осигурања, а остварује се само када се

деси осигурани случај. У поређењу са другим услужним делатностима

полиса осигурања је мање привлачна у односу на, рецимо, услуге у понуди

туристичких агенција.

 авансна куповина је специфичност која се огледа у виду унапред плаћене

премије осигурања. За разлику од осталих врста услуга, где купац одмах

након куповине има користи од купљене услуге, код услуге осигурања купац

има користи од купљене услуге једино уколико се догоди осигурани случај.

 неопходност објашњења потребе за осигуравајућом заштитом је

специфично обележје услуге осигурања. Осигуравајућа друштава морају да

улажу додатни напор у објашњење нужности и корисности такве врсте

заштите, која је често тешко разумљива потенцијалном купцу, због своје

сложености. Широки кругови становништва често нису свесни потребе за

осигуравајућом заштитом, јер им недостаје јасно сазнање у погледу

опасности којима су свакодневно потенцијално изложени. На лествици

потреба већине становништва осигурање је на последњем месту, иако би, по

правилу, осигурање живота људи, нихове имовине и интереса требало да

буде на истом нивоу као и задовољење основних потреба за храном, одећом

и становањем.

 значај улоге маркетинга је разумљив, обзиром да на индиректан начин

поспешује продају ове специфичне услуге.

10 Жарковић, Н.(2006): Реосигурање са саосигурањем (скрипта), Универзитет Сингидунум, Факултет
за финансијски менаџмент и осигурање, Београд, стр. 76-77.
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Према критеријуму географске покривености тржиште осигурања може бити:

локално, регионално, национално, тржиште више земаља (тржиште осигурања

Европске Уније) и светско. Полазећи од врсте осигуравајуће заштите која се нуди

разликују се тржишта животних, неживотних осигурања и реосигурања. Свако од њих

се може даље делити. У зависности од односа на страни понуде, може се говорити о

монополском, олигополском и конкурентском тржишту осигурања. Монополско

тржиште осигурања је било  карактеристично за земље средње и источне Европе у доба

државног социјализма. Данашње тржиште осигурања у свету, углавном одликују

конкурентски односи.

Тржиште осигурања обухвата одређене групе учесника, слојевите односе између

њих, као и техничка и институционална решења која омогућавају његов рад. Обележје

тржишта осигурања је велика уређеност, што подразумева постојање oдређених

правила понашања између учесника. Понуда и тражња представљају саставне елементе

свих тржишта, укључујући и тржиште осигурања. Субјекти осигурања су лица (правна

и физичка) која креирају понуду и тражњу на тржишту осигурања. Услугу

осигуравајуће заштите пружају једино осигуравајућа друштва. Уколико се веза између

субјеката понуде и тражње успоставља индиректно, број субјеката осигурања се

повећава, а односи на тржишту усложњавају. У даљим излагањима биће више речи о

субјектима који креирају понуду и тражњу на тржишту осигурања и уједно чине

његове основне елементе.

2.1. Субјекти на страни понуде на тржишту осигурања

На страни понуде на тржишту осигурања јављају се следећи учесници:

осигуравач, посредници и заступници, лица која пружају друге услуге у осигурању и

остали учесници. Осигуравач је правно лице  које на тржишту осигурања има улогу

продавца који нуди, односно пружа осигураницима осигуравајућу заштиту. На основу

уговора о осигурању, осигуравач се обавезује да надокнади штету, тј. исплати

уговорену осигурану суму осигуранику када настане осигурани случај (нпр. ризик

оштећења имовине или ризик настанка смрти у уговорном периоду осигурања). Према

начину функционисања, осигуравач представља велику заједницу ризика, односно

заједницу осигураника, која преноси ризик на већи број чланова заједнице, чиме се

деловање ризика проширује и на тај начин умањује његово дејство11. За овакав начин

преноса ризика, осигураници, који иначе нису у стању да сами процењују настанак

11 Авдаловић В, Петровић, Е. Станковић Ј., наведено дело, стр.118
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ризика, плаћају осигуравачима накнаду у виду премије осигурања. У свету постоји

велики број осигуравајућих компанија чија вредност пружених услуга, односно

прикупљених премија превазилази националне дохотке неких земаља.12 Са аспекта

врсте или групе осигурања коју имају у понуди, осигуравајуће компаније се могу

поделити на: животне, здравствене, имовинске, и компаније које се баве осигурањем

од одговорности. Према критеријуму законског облика организовања разликујемо:

акционарско друштво за осигурање, друштво за узајамно осигурање и Lloyd's

удружења.

Акционарско друштво обавља делатност осигурања у циљу остварења добити,

послује под заједничком фирмом са фиксном основном главницом, која је подељена на

акције чији су власници разна физичка и правна лица. Карактеристике које овај облик

организовања друштва за осигурање чине другачијим од осталих, су:13 циљ оснивања је

профит који припада акционарима, могу се бавити пословима осигурања, реосигурања

и пословима непосредно повезаним са пословима осигурања, премија које друштво

наплаћује је коначна – не постоје додатне неизвесне обавезе власника полисе; уколико

се остваре губици у пословању исте сносе акционари. Унутрашња организациона

структура друштва треба да омогући његово што боље позиционирање на тржишту

осигурања због чега управни одбор компаније бирају сами акционари и он је одговоран

за успех компаније. Спровођење пословне стратегије друштва се додељује топ

менаџменту који за своје резултате одговара управном одбору. Постоје два начина

оснивања акционарског друштва. Први познат под именом симултано оснивање,

подразумева да оснивачи акционарског друштва исто оснивају откупом свих акција у

тренутку оснивања. Други познат као сукцесивно оснивање, реализује се упућивањем

јавног позива за откуп акција. Оснивачки капитал акционарског друштва за осигурање

чине улози оснивача у виду покретних и непокретних ствари, новчана средства, хартије

од вредности и друга права. Новчана средства оснивачког капитала представљају

уједно и почетни фонд сигурности, који не мора обухватити укупна новчана средства

оснивачког капитала акционарског друштва. Други део капитала осигуравајућег

друштва представљају средства из наплаћених премија, која заједно са новчаним

средствима из фонда сигурности служе за плаћање одштетних захтева и трошкова

пословања. Продаја осигурања врши се преко инфраструктуре друштва односно нижих

организационих облика као што су филијале, експозитуре, заступништва и сл.

12 Fortune, july 25, (2011)
13 Његомир В., наведено дело, стр.179
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Друштво за узајамно осигурање је правно лице које обавља делатност

осигурања имовине и лица засновану на начелима узајамности и солидарности и у

интересу својих чланова, који су истовремено власници и осигураници. Историјски

посматрано, ова друштва су настала из удружења појединаца која су формирана у циљу

заједничке поделе последица настанка штетних догађаја. Организациона форма овог

друштва може бити друштво са неограниченим и ограниченим доприносом.

Неограниченим и ограниченим доприносом сматра се додатни допринос чланова

(осигураника) који може бити већи од претходно уплаћеног доприноса сваког члана

(осигураника) у случају неограниченог доприноса и који не може бити већи од

претходно уплаћеног доприноса сваког члана (осигураника), у случају ограниченог

доприноса. Потреба за уплатом неограниченог или ограниченог доприноса чланова се

јавља у случају када су штете и остали расходи већи од претходно уплаћеног

доприноса и осталих прихода. Као и код акционарских друштава, оснивачки улог чине

улози оснивача – почетни фонд сигурности (који може бити само у новцу), новчана

средства која нису део фонда сигурности, покретне и непокретне ствари, хартије од

вредности и друга права. Друштвом управљају оснивачи и чланови сразмерно улозима

и доприносима све до повраћаја уплаћеног улога.

У односу на акционарска друштва специфичности друштва за узајамно

осигурање су:14 циљ оснивања је осигуравајућа заштита власника-оснивача; не могу

обављати послове реосигурања; премија коју друштво наплаћује не мора бити коначна,

управни одбор бирају осигураници и он је одговоран за успех друштва. Друштво за

узајамно осигурање има своје предности, али и недостатке. Предности су:

• повраћај профита осигураницима због чега је могућа потенцијално нижа

премија осигурања,

• специјализовано познавање ризика који су предмет осигурања и

• блиски односи чланова што доприноси лојалности и стабилности пословања.

Као недостаци се наводе:

• немогућност коришћења предности економије обима,

• могућност прикупљања само дужничког, али не и власничког капитала,

• већа изложеност кризама у појединим привредним секторима, мање ефикасно

управљање ризиком.15

14 Авдаловић В, Петровић, Е. Станковић Ј., наведено дело, стр.121

15 Његомир В.,наведено дело , стр.181
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Због наведених недостатака дошло је до значајних промена у друштвима за

узајамно осигурање, у виду : 16 трансформације друштава у акционарска друштва и

холдинг компаније у циљу лакшег прибављања капитала и пореских предности,

диверзификације ризика, привлачења кадрова дељењем бесплатних акција, иновирања

понуде ради лакшег уласка на нова тржишта у циљу проширења пословања и

остварења ефекта економије обима.

Закон о осигурању Републике Србије дозвољава формирање друштава за

узајамно осигурање, али за сада, оваква друштва нису присутна на тржишту осигурања.

Lloyd's удржење обезбеђује услуге осигуравајуће заштите широм света. Овој

групи припада лондонски и амерички Lloyd's.

Лондонски Lloyd's представља организовано тржиште послова осигурања и

реосигурања у светским оквирима, које омогућава сусрет осигуравача и брокера, који у

име и за рачун својих клијената уговарају трансфере ризика у осигурање. Актом

Парламента Велике Британије Lloyd’s је 1871. године постао правно лице, а учесници у

покрићу ризика су могли да буду само чланови (физичка и правна лица). У оквиру

Lloyd’s-a ризике прихватају синдикати који имају улогу осигуравајућих друштава, а

чланови су власници осигуравајућих друштава. У структури данашњег капитала свих

синдиката Lloyd’s-a физичка лица учествују са 13%, капитал правних лица из Велике

Британије партиципира са 36%, а остатак од 51% је капитал субјеката из сектора

осигурања из читавог света.17 У лондонском Lloyd's удружењу сваки осигуравач је

одговоран само за своје обавезе појединачно. Lloyd’s корпорација обавља надзор и

подршка је функционисању наведеног тржишта, али се бави и промоцијом Lloyd’s-a.

Амерички Lloyd's је удружење осигуравача у Сад-у које је формирано на

сличним основама као и лондонски Lloyd's. Разлике америчког у односу на лондонски

Lloyd's су следеће18: вредност имовине којом располаже  је мала у односу на лондонски

Lloyd's, имајући у виду финансијску снагу чланова овог удружења, појединачних

осигуравача (финансијску репутацију америчког Lloyd's-a потврђује банкротство

неколико удружења и забрана формирања нових у Њујорку); обавезе појединачних

осигуравача су ограничене – лимитиране на њихово учешће у  удружењу; број чланова

удружења је одређен законом и удружењем управља агент, као овлашћено лице, а не

синдикат.

16 NAIC Consumer Information Source- http://www.naic.org./cis
17 Авдаловић В, Петровић, Е. Станковић Ј., наведено дело, стр.121
18 Ибид, стр.122
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У делатности осигурања последњих година је присутна тежња за

концентрацијом и укрупњавањем понуђача. Процењује се да ће у будућности на

тржишту осигурања преовладавати следећи облици укрупњавања осигуравача:19

 међународна сложена предузећа за финансијске услуге,

 нациналне и европске групе осигурања и

 осигуравачи -специјалисти.

Међународна сложена предузећа за финансијске услуге пружају разноврсне

финансијске услуге преко својих ћерки – предузећа: осигуравајућих друштава, банака и

штедионица, друштава за улагање средстава. Са становишта продаје услуга, код

међународних сложених предузећа запажају се две различите стратегије:20a) према

првој, на тржишту се и даље нуде финасијски производи и услуге препознатљиве марке

успешног осигуравача. Паралелно са тим, у деловима предузећа се јавља већи број

нових, мање познатих марки производа и услуга; б) према другој стратегији, након

стварања успешне слике у јавности о целини предузећа, иде се на увођење јединствене,

заједничке марке за све финансијске производе, односно услуге. Понуда међународних

сложених предузећа за финансијске услуге развија се у складу са међународним

правилима пословања, ради лакше примене на што више националних тржишта. Након

тога се, по потреби, прилагођава различитим националним законодавствима.

Разноврсна понуда финансијских услуга се  клијентима нуди преко више канала

продаје.

Националне и европске групе осигурања обухватају већину осигуравајућих

друштава која послују на европском континенту. Имајући у виду снажну конкуренцију

са којом се суочавају, ова врста осигуравача има задатак заузимања стратешког места

на тржишту. У том смислу, у тражењу најефикаснијег пута продаје очекује се даљи

развој сарадње банака и осигуравајућих друштава, кроз банкоосигурање, и повећање

продаје преко посредника. Посебно карактеристично за ове групе осигуравача је

нужност смањења трошкова пословања по свим основама. У том смислу, ове групе

осигуравача оснивају посебна друштва на која преносе поједине послове из свог

делокруга (улагање средстава, обезбеђење информатичке подршке и сл.).

Осигуравачи-специјалисти нуде само одређене врсте услуга путем посебних

продајних канала, као што је продаја преко Инернета. Ова врста осигуравача се својом

19 Graf J.M. v. d. Schulenburg, (2005) Versicherungsökonomik, Verlag Versicherungswirtschaft, Karlsruhe,
стр.569–571
20 Жарковић Н.(2008): Eкономика осигурања, Универзитет Сингидунум, Београд, стр.218
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понудом углавном усредсређује на поједине области у држави или поједина занимања

(лекари, адвокати, занатлије и др.). Одлучујуће за пословни успех осигуравача –

специјалиста је постојање уско специјализованог, стручног знања кадрова које

омогућава висок квалитет пружених услуга осигураницима. Успешни осигуравачи-

специјалисти су често предмет куповине од стране националних, европских група

осигуравача или међународних сложених предузећа за пружање финансијских услуга.

Међутим, осигуравачи-специјалисти остаће и даље успешни учесници на тржишту, под

условом задржавања изразите препознатљивости, повећања тржишног удела на бази

сарадње са осталим специјалистима-осигуравачима коришћењем економије обима и

смањењем трошкова пословања по том основу.

Осигуравајуће компаније као институционални инвеститори су важни учесници

на финансијском тржишту, пре свега на тржишту капитала. Њихов значај и активности

огледају се како у обезбеђивању финансијске стабилности тако и у јачању

конкуренције на финансијском тржишту. Иако је сектор осигурања у условима светске

економске кризе одиграо важну улогу и пружио подршку другим финансијским

институцијама, ипак није био изолован на светском финансијском тржишту и

негативне ефекте је осетио кроз смањење нивоа капитала и финансијског

потенцијала.‘‘21 Међутим, реално је очекивати да ће у будућности осигуравајуће

компаније преузети позицију водећих финансијских инвеститора, јер располажу

великим износима капитала, који се више не мере милионима, већ милијардама Eur.

Посредници и заступници обављају послове индиректне продаје услуга

осигурања. То су физичка и правна лица, која доводе заинтересоване  стране у везу

како би закључиле уговор о осигурању и који исти закључују у туђе име и за туђ рачун.

Основна разлика између посредника и заступника је: посредници само повезују

заинтересоване стране како би саме закључиле уговор, док заступници закључују

уговор у име и за рачун осигуравајућег друштва или, ређе, осигураника као свог

налогодавца. Улога ових субјеката осигурања се огледа у сакупљању и размени

информација, повећању конкурентности, смањивању трошкова маркетинга и продаје,

као и бољој дисперзији и управљању ризиком.

Субјекти који пружају друге услуге у осигурању су агенције - правна лица која

не пружају директно осигуравајућу заштиту, већ обављају послове пружања других

услуга у осигурању ради стицања добити, попут: процене ризика, процене штета,

21 Јеремић Љ., Пауновић М., (2011) Компаративна анализа тржишта осигурања у Европској унији,
Србији и државама у региону, Сингидунум ревија, вол. 8, бр. 1, стр. 17-26
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услуге спашавања, услуге асистенције у случају настанка штета у земљи и

иностранству, услуге наплате премија осигурања, услуге администрације одштетних

захтева, и бројне друге интелектуалне и техничке услуге у вези са пословима

осигурања. Организациони облик агенције може бити акционарско друштво или

друштво са ограниченом одговорношћу.

Остали учесници на тржишту осигурања се не појављују непосредно у

уговорним односима, али у некој мери опредељују рад тржишта осигурања. У ову

групу учесника на тржишту осигурања спадају рејтинг агенције и државни органи,

установе и привредне коморе.

Рејтинг агенције као субјекти развијених тржишта осигурања баве се пословима

утврђивања кредитног рејтинга и рејтинга финансијске снаге осигуравајућих

компанија. Методологије које користе зa обављање ових послова базирају на

коришћењу квантитативних и квалитативних приватних и јавних информација.22

Државне институције имају улогу регулатора на тржишту осигурања, а посебно

у делу који се односи на контролу солвентности осигуравајућих компанија. Пожељно је

да утицај државе на тржишту осигурања буде што мањи и да долази до изражаја само

када закажу тржишни механизми.

2.2. Субјекти на страни тражње на тржишту осигурања

Тражња за осигуравајућом заштитом настаје са појавом потребе за осигурањем, коју

проузрокује, пробуђена свест о ризицима. Као субјекти на страни тражње на  тржишту

осигурања јављају се платежно способни осигураници, уговарачи осигурања и

корисници осигурања.

Осигураник, као субјект тражње на тржишту осигурања, представља свако

физичко или правно лице које има интерес за осигурањем и пословну способност која

се изједначава са општом пословном способношћу за закључивање уговора. Да би

једно лице постало осигураник, поводом ствари чији није власник, потребно је да има

материјални интерес у вези са том ствари. Из тога произилази да осигураник може бити

не само власник, већ и плодоуживалац, хипотекарни поверилац и сл. Осигуравајућа

друштва разврставају потенцијалне осигуранике по групама које имају иста обележја.

Сличности тражње у оквиру једне групе осигураника омогућава прилагођавање

22 Авдаловић В, Петровић, Е. Станковић Ј., наведено дело, стр.124
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продајних активности осигуравајућих друштава потенцијалним клијентима са истим

обележјима. Међутим, није лако разврстати постојеће и потенцијалне осигуранике у

неку од група са сличним карактеристикама, јер постоје разни гранични случајеви.

Ипак, у пракси се најчешће јавља следећа подела осигураника: предузећа и

предузетници, физичка лица и домаћинства и остали.

Предузећа се разликују по величини (велика, средња и мала) и делатностима

које обављају (прерађивачка, пољопривредна, грађевинска предузећа итд.), тако да је

немогуће за све креирати исте осигуравајуће услуге. До којих појединости ће ићи ова

подела зависи од сваког друштва за осигурање. Код великих предузећа могућност

настанка штете већих размера је већа, па ће у складу са тим бити и њихова тражња за

заштитом. Осигуравачи у овим случајевима укључују могућност саосигурања и

реосигурања.

Предузетник за обавезе у пословању одговара целокупном имовином власника,

физичког лица. Из тих разлога њих карактерише тражња за следећим врстама

осигурања:23осигурање ствари (осигурање од пожара, лома машина и друго), осигурање

од прекида рада, осигурање од одговорности из делатности, осигурање превоза и

заједничка осигурања запослених.

Појединци и домаћинства (породице) се такође могу поделити на више група,

при чему свака  групација има одређене карактиристике тражње. Групе се могу

правити полазећи од броја чланова домаћинства или са становништа развојне фазе

домаћинства (породице са малом децом, са одраслом децом, без деце). Појединци и

домаћинства посебно изражавају тражњу за следећим врстама заштите:24осигурање

домаћинства, осигурање од аутоодговорности, осигурање од последица несрећног

случаја, осигурање живота. Суме осигурања и штете су у овом случају знатно мање

него код предузећа. Карактеристично за појединце и домаћинства је да осећања имају

одлучујућу улогу при доношењу одлуке у вези куповине полисе.

Остали осигураници представљају предузећа и установе у власништву државе,

која се често  јављају као тражиоци разних врста осигурања, у циљу заштите живота и

здравља запослених, али осигурања имовине којом располажу.

Уговарач осигурања је физичко или правно лице које има имовински интерес

над стварима које су предмет осигурања, на основу чега стиче право осигурања над

23 Kraszka A., Krummaker S., Graf von der Schulenburg J.,М., (2006) Die Abgrenzung von Privatkunden und
Gewerbe-/Industriekunden in der Versicherungswirtschaft, Die Versicherungsnachfrage von Unternehmen,
Verlag Versicherungswirtschaft, Karlsruhe, стр. 159–160.
24 Ибид, стр.160
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њима, али и обавезу да осигуравајућој компанији плати премију осигурања. Међутим,

ако лице закључи уговор о осигурању у своје име а за туђ рачун или у туђе име и за туђ

рачун, уговарач осигурања не може вршити права из осигурања без пристанка лица

чији је интерес осигуран и коме припадају права.25 У највећем броју случајева уговарач

осигурања и осигураник су исто лице. Уговарач је у обавези да приликом закључивања

уговора о осигурању осигуравачу саопшти све околности од значаја за оцену ризика

које су му познате или му нису могле остати непознате.Уговарачи осигурања могу бити

појединци, предузетници, предузећа, удружења, установе, државни органи, али и

осигуравачи када уговарају реосигурање.

Kорисник осигурања је физичко или правно лице коме је осигуравач обавезан да

исплати накнаду из осигурања када наступи осигурани случај. Понекад се термин

„осигураник“ поистовећује са термином „уговарач осигурања“, а некада са термином

корисник осигурања. Међутим, осигураник је субјект осигурања који има интерес за

осигуравајућом заштитом. Изједначавање корисника осигурања и уговарача осигурања

је резултат чињенице да се најчешће исто лице појављује у улози уговарача и

корисника осигурања.26 Одређивање корисника осигурања је строго лично право

уговарача осигурања. Најчешће се као корисници осигурања у полисама животних

осигурања именују чланови породице, односно блиски сродници, у сврху материјалног

обезбеђења. Као корисник осигурања од стране осигураника може бити именована и

банка у сврху пружања гаранције свом повериоцу. Уговарач осигурања може током

трајања уговора о осигурању променити корисника осигурања, с тим да уколико

осигураник и уговарач нису иста особа, за промену корисника осигурања је неопходна

сагласност осигураника.

25 Авдаловић В, Петровић, Е. Станковић Ј., наведено дело, стр.126
26 Шулејић П.,(1975) Право осигурања (треће измењено и допуњено издање), Мисао Нови Сад.,стр.195
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3. Фактори који детерминишу развој  тржишта осигурања

Величина, односно степен развоја тржишта осигурања земље може се мерити:27

а) обрачунатом премијом; б) учешћем премије у бруто домаћем производу; в) висином

премије осигурања по становнику; г) бројношћу врста осигурања у понуди; д) бројем

склопљених уговора, односно издатих полиса осигурања; ђ) бројем осигуравача;

е) бројем уговарача осигурања и другим показатељима. За већину ових показатеља у

разним истраживањима се, по правилу, користе годишњи подаци.

Бројне промене које су се десиле на тржишту осигурања последњих деценија у

значајној мери опредељују и његов даљи развој. Фактори који су утицали на развој

тржишта осигурања на другачијим основама у односу на ранији период су:28

 научне и технолошке промене (нове информатичке технологије, генетска

достигнућа),

 глобализација привредних односа и њен утицај на интернационализацију и

либерализацију пословања у области осигурања,

 значајнији развој канала дистрибуције, банкоосигурања,

 измене у вредновању рада запослених у делатности осигурања у виду појаве

значајнијих стимулација и бонуса за остварење пословних циљева,

 јачање тржишне утакмице,

 демографске промене у виду измењеног састава становништва (повећање

старосне структуре),

 развој нових и унапређење постојећих производа и услуга осигурања као

одговор на све динамичније конкурентске услове,

 потреба за континуираним усавршавањем знања и вештина запослених у

делатности осигурања,

У теорији се истичу и други фактори, поред наведених, који утичу на развој

тржишта осигурања у двадесет првом веку, попут: измењених правних услова на

домаћим и међународним тржиштима и екстремних ризика у виду појава све

учесталијих природних катастрофа.29 У даљем тексту, биће више речи о факторима

који детерминишу развој тржишта осигуарањa на страни понуде и на страни тражње.

27 Жарковић, Н.( 2008): Економика осигурања, Универзитет Сингидунум, Београд, стр. 113
28 Kern H., (1999) Bancassurance – Modell der Zukunft?, Verlag Versicherungswirtschaft, Karlsruhe, стр.6
29 Iбид, стр. 5
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3.1. Факори понуде који детерминишу развој тржишта осигурања

Понуда на тржишту осигурања је уско повезана са понудом осигуравајућих

компанија, која је у функцији остварења очекиваног профита а у складу са њиховим

потенцијалом за раст. Као најважније одреднице понуде осигуравајућих друштава на

тржишту могу се навести:30

 Ниво премије осигурања који са једне стране, мора да обезбеди пуну заштиту

осигураника, а са друге, да омогући остварење профита осигуравајућем друштву.

 Избор производа и услуга у понуди је на самом осигуравајућем друштву и у

контексту је одабране циљне групе којој се осигуравач обраћа.

 Обим послова који осигуравачи могу прихватити је у функцији капитала који су

они спремни да изложе ризику и интензитета излагања капитала ризику. Максимални

износ ризика који је један осигуравач спреман да прихвати назива се самопридражај. 31

Ризик који прелази његов самопридражај осигуравајуће друштво може да пренесе на

друге осигуравајуће организације путем саосигурања (поделе ризика) или реосигурања,

при чему су и границе саосигуравача и реосигуравача јасно дефинисане и одређене.

У теорији је познато пет метода путем којих осигуравачи управљају својом

понудом и које могу обезбедити избегавање ценовног притиска. То су32:

1. сегментација потрошача; 2. управљање разликом у цени; 3. изградња дугорочних

односа са кључним потрошачима; 4. елиминисање производа осигурања чији су

трошкови већи од квалитета услуге осигурања и 5. прузимање контроле над

формирањем цена.

1. Спровођењем сегментације тржишта компаније треба да креирају понуду

својих производа намењену одређеној циљној групи потрошача, јер је немогуће

представити све производе свим потрошачима. Ако своју понуду не учине

карактеристичном, другачијом од конкуренције, потенцијални купци могу доносити

одлуку о куповини само на основу једног параметра, а то је цена, што отвара простор за

ценовну конкурентску борбу, која не одговара већини понуђача. Са друге стране,

представљањем своје понуде одређеном сегменту тржишта, осигуравајућа компанија

развија своју препознатљивост која се заснива на повећаном квалитету услуге коју

30 Zweifel, P., Eisen, R (2003): Versicherungsokonomie, Springer, Berlin, стр. 229.
31 Кочовић, Ј., Шулејић, П. (2006): Осигурање, Центар за издавачку делатност Економског факултета у
Београду, Београд, стр.422
32 Ибид, стр.422
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пружа и која је диференцира од конкуренције. На тај начин квалитет понуђене услуге

долази у први план, тако да цена полисе више не представља ограничавајући чинилац

за доношење одлуке о куповини. Постоји више критеријума за рашчлањивање циљних

група на тржишту:33

 поједина подручја у земљи (или шире),

 занимање, односно стручна спрема осигураника (факултетски образовани људи,

занатлије, пољопривредници, студенти итд.),

 полна структура осигураника (доказано је да су  жене слабије обухваћене

осигурањем него мушкарци),

 старосна структура осигураника (на пример, шездесетогодишњаци имају сасвим

другачије потребе него тридесетогодишњаци),

 висина прихода осигураника (сви осигуравачи се усмеравају првенсвено ка

слојевима становништва са вишим износима месечних и годишњих прихода).

2. Управљање разликама у ценама се заснива на Weber-Fechner-ovom закону, на

основу кога је установљено да потрошачи мере разлике у цени процентуално, а не на

основу апсолутне разлике34. Постоји праг изнад и испод цене производа на коме се

разлике не примећују или игноришу. Спроведена испитивања у неколико категорија

производа показала су да већина људи готово неће ни приметити разлику у цени од пет

процената. Разлика од десет процената већ се примети, али неће навести купце на

промену понашања. Разлика од петнаест процената међутим, довешће до масовних

промена понашања купаца на тржишту. Испитивање је такође показало да компанија

која има серију мањих повећања цена наилази на далеко мањи отпор, него ако спроведе

исто повећање одједном.

Овом праксом треба да се руководе осигуравачи, посебно у контексту употребе

нових канала продаје, који представљају занимљиве опције за потрошаче, у делу цена и

начина испоруке производа и услуга. Осигуравач мора да располаже информацијама на

којој тачки потрошачи могу сами донети одлуку о промени канала преко кога купују

осигурање, због уштеде у новцу и квалитета испоруке производа и услуге. Другим

речима, потребно је знати која је разлика у цени и квалитет испоруке потребан да би

потрошач, који је до сада куповао осигурање преко брокера или директно преко

запослених у осигуравајућој компанији, почео да купује осигурање преко Интернета. У

33 Hattemer, K.: (2004) An Alle verkaufen ist kein Strategie, Zeitschrift fur Versicheungswesen 19,  стр. 580.
34 Кочовић, Ј., Шулејић, П. (2006): Наведено дело, стр.424
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том смислу, од заначаја је да осигуравачи управљају разликом у цени коју генеришу

различити канали продаје, смањујући на тај начин могућност да се њихови кључни

сегменти купаца определе одједном и  масовно за одређени алтернативни канал, који

нуди нижу цену због малих трошкова дострибуције. На тај начин осигуравачи не би

били у могућности да финим ценовним подешавањем, кроз различите канале продаје,

утичу на своју профитабилност.

3. Изградњом дугорочних односа са кључним потрошачима компаније

обезбеђују њихову лојалност на бази додатног квалитета који добијају наставком

куповине производа, избегавајући на тај начин формирање понуде искључиво на

основу ценовног елемента, што је неодрживо на дуги рок. Осигуравачи су давно

схватили значај горе наведеног, имајући у виду да је осигурање у основи дугорочан

посао. Чак и када се ради о годишњим уговорима, они се обично настављају и у

наредним годинама. Неговање односа са осигураником  овде је од изузетног значаја, јер

је одавно доказано да је много скупље добити новог клијента, него задржати старог. У

том смислу, кључним купцима приликом обнове уговора о осигурању, одобравају

заједничке полисе и вишелинијске попусте, као и низ додатних услуга, попут хитне

помоћи у кући, како би се подстакла њихова лојалност. У том смислу, континуирана

комуникација са осигураницима након заључења уговора о осигурању је од значаја за

сваког осигуравача, како са становишта управљања базом клијената, тако и са

становишта процене ризика на основу достављених најновијих информација.

4. Елиминисањем производа осигурања чији су трошкови већи од квалитета

услуге осигурања осигуравачи управљају својом понудом у зависности од утврђених

склоности потенцијалних осигураника и њихове процене квалитета који добијају за

свој новац. У том смислу, осигуравачи у сваком тренутку мора да знају које производе

из понуде потенцијални купци неће више куповати уколико им се промени цена,

уколико им се промени квалитет или чија ће тражња остати стабилна без обзира на

промену ова два елемента, јер их купују купци лојални компанији. У складу са тим

однос трошкова прибављања осигурања и квалитета пружене услуге купцу, мора да

буде у корелацији.

5. Преузимање контроле над формирањем цена у делатности осигурања могло

би да се спроведе преизимањем вођстава у овој области од стране већих компанија које

би навеле остале (мање) компаније да их следе. Са друге стране, потрошачи у одсуству

свих осталих критеријума на основу којих би требало да донесу одлуку о куповини,

увек ће своју куповину опредељивати на основу ценовног критеријума. Из тих разлога,
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компаније чија је цена производа скупља од осталих, спроводе континуиране едукације

потрошача о квалитету самог производа, независно да ли га купили код њих или код

конкуренције, чиме им посредно објашњавају зашто би требало да плате више у односу

на понуду конкуренције. Бројни примери познатих произвођача светски признатих

брендова, говоре у прилог овој тврдњи.

У последњој деценији двадесетог и у двадесет првом веку наступиле су бројне

промене у пословном окружењу самих осигуравача, које су значајно утицале на

формирање њихове понуде. Већина тих промена се односи на јачање конкурентске

борбе на тржишту и притисак на раст трошкова и смањење добитка осигуравача, о

чему ће на даље бити речи.

Јачање конкуренције на светском тржишту осигурања повезује се са неколико

чинилаца:35а) значајан „продор осигурања“36у развијеним привредама; б) раст броја

нових понуђача осигуравајућих услуга, условљен процесом дерегулације и олакшаним

поступком издавања  дозвола за рад на иностраним тржиштима, као и сарадњом

осигуравајућих друштава са банкама и другим нефинансијским организацијама; в)

укрупњавање тржишних субјеката ради стварања адекватне величине предузећа

неопходне за успешну конкурентску борбу условљену  либерализацијом и

интернационализацијом пословања и г) понуда нових производа, односно услуга

осигурања као последица прилагођавања најразличитијим потребама осигураника, али

и свакодневним променама које прате савремено друштво

На савременом, високоразвијеном тржишту јача својеврсни притисак на

повећање трошкова и смањење добитка осигуравајућих друштава. Растућа

конкуренција и доступност  понуде допринели су  смањивању добитка по јединици

уложених средстава у осигурању. Када је реч о трошковима знатно су повећана

улагања осигуравајућих друштава у информатичку инфраструктуру. Висина  ове врсте

издвајања расте у сразмери с величином предузећа. Код осигуравача чији је премијски

приход изнад једне милијарде евра, учешће информатичких улагања у премији је у

просеку за око 30% веће од друштава чији је приход испод те границе.37 Притисак

трошкова на смањење добити приморао  је савремена осигуравајућа друштва на

промену уређења   сопствених  управљачких и пословних процеса у циљу што

35 Жарковић, Н. (2008): Економика осигурања, Универзитет Сингидунум, Београд,  стр. 214-216.
36 Продор осигурања се са макроекономског становишта одређује као степен учешћа премије у
друштвеном производу земље. По правилу је виши у развијеним земљама, где је и надметање на
тржишту најснажније - Жарковић, Н.наведено дело, стр. 214
37 Lier M., (2003) Dies und das aus der elektronischen Versicherungswelt, Versicherungswirtschaft, 8, стр.
552.
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ефикаснијег коришћења скривених унутрашњих резерви. Промена која се у том смислу

најчешће примењује је смањење броја запослених по јединици остварене премије и

развијање непосредне продаје, без посредника осигурања, продајом преко Интернета.

За већину осигуравача на развијеним тржиштима се као један од најефикаснијих

заступничких канала продаје показала сарадња са банкама -банкоосигурање.

3.2. Факори тражње који детерминишу развој тржишта осигурања

Тражња за осигуравајућом заштитом детерминисана је већим бројем чинилаца у

поређењу са понудом. Пракса је  показала да се предметна тражња сразмерно повећава

у односу на степен привредног раста и друштвеног развоја у целини, због чега је знатно

већа у развијеним, богатијим земљама за разлику од неразвијених и земаља у развоју.

Поред тога, тражња на тржишту осигурања  делимично је условљена утицајем државе,

тј. законским прописима. Наиме, неке услуге осигурања су законом уведене као

обавезне и корисници их морају купити. За њима, зато, постоји стабилна тражња на

коју не утичу промене цена. Овој групацији припадају неки облици осигурања од

одговорности или незгоде. Обавезност је наметнута како би се заштитили интереси

трећих лица. Поред тога, пореском политиком многе државе подстичу закључивање

одређених врста осигурања, пре свега дугорочних – животних и добровољних

пензионих осигурања и неживотних - допунских здравствених осигурања, у циљу

смањења притиска на постојеће државне пензионе и здравствене фондове, имајући у

виду шири привредни и друштвени значај. Као једна од последица промена које долазе

из савременог пословног окружења и која значајно утиче на формирање тражње на

тржишту осигурања је измењено понашање уговарача осигурања, односно

осигураника. Понашање купаца осигурања може се посматрати и на следеће начине:38

 осигураник постаје добро обавештени тражилац услуге, који од осигуравача

очекује већи квалитет услуге, а у појединим случајевима и  креирање конкретне

понуде према његовим  потребама,

 савремени уговарач осигурања жели да на једном месту има понуду некада

строго раздвојених финансијских услуга. Сходно склоностима бира или банку

или осигуравајуће друштво где ће добити жељену понуду.

38 Matthias R (1997), Annäherung an die Bedürfnisse des Kunden, Neue Zürcher Zeitung, Sonderbeilage Allfi
nanz, 4. 9., стр. 8.
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 осигураници се све теже могу сместити у одређену тржишну циљну групу, јер

су им одлуке о задовољењу потреба за осигуравајућом заштитом непредвидиве

и мање одређене  уобичајеним  друштвено економским мерилима.

Из праксе се може закључити да постоје разлике у тражњи по врстама

осигурања. У том смислу тражња се појединачно посматра и квантитативно исказује

посебно за животна и неживотна осигурања.

Тражња за животним осигурањима је опредељена следећим чиниоцима:39

 Политичко окружење је значајан фактор који опредељује тражњу за животним

осигурањем грађана. У нестабилном политичком окружењу та тражња се смањује,

обзиром да грађани,  нису уверени да ће осигуравачи испуњавати своје обавезе због

честих промена закона. Генерално, наведена тражња се смањује због неповерења

грађана у државу и њене институције.

 Привредно окружење утиче на тражњу за осигурањем живота у смислу да,

нестабилни привредни и макроекономски услови (висока инфлација, нестабилан

девизни курс итд.) неповољно утичу на предметну тражњу. У таквим условима расте

учешће обавезних осигурања у укупној премији, а смањује учешће дугорочних,

животних осигурања. У нестабилном економском окружењу смањује се и поверење

грађана у националну валуту, због чега се више купују полисе животног осигурања

индексиране у страној, јакој валути издања страних осигуравајућих компанија, за које

грађани процењују да имају већу финансијску снагу као гарант поштовања уговорних

обавеза.

 Доходак становништва, односно његова висина утиче на куповну снагу

садашњих и потенцијалних осигураника. Он је једно од полазишта које морају уважити

осигуравачи приликом уобличавања производа и његове цене на одређеном тржишту.40

Поред наведених, постоје и други чиниоци који могу у већој или мањој мери

утицати на степен тражње за животним осигурањима:41

 Култура становништва је важан фактор тражње у смислу опште свести

становништва једне земље о улози и значају институције осигурања, али и у смислу

културног наслеђа. У појединим азијским земљама (Јапан, Кореја) у народу постоји

39 Ковачевић, Ј. Шулејић, П.(2006): Осигурање, Центра за издавачку делатност Економског факултета
у Београду, Београд,  стр. 419-420
40 Puschmann K.H. (2003), Praxis des Versicherungsmarketings (2., vollständig überarbeitete und erweiterte
Aufl age), Verlag Versicherungswirtschaft, Karlsruhe, стр. 73
41 Outreville J., (1998) Theory and Practice of Insurance, Kluwer Academic Publishers, Dordrecht, стр. 133
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високо развијена свест о неопходности штедње, што је допринело постојању снажне

тражње за услугама животних осигурања.

 Образовање становништва има сличан утицај као култура становништва. У

земљама са вишом образовном структуром становништва повећана је и свест о значају

и потреби штедње на дуги рок путем животних осигурања.

 Вера може утицати на тражњу за животним осигурањима у зависности од тога

колики утицај има на становнике једне земље. Занимљиво је изнети податак да је

осигурање живота пре неколико стотина година било забрањено у појединим земљама,

јер је католичка црква сматрала да оно представља коцку са животима људи. И данас се

у неким верама ова врста осигурања не посматра благонаклоно.

 Старосна структура становништва у великој мери утиче на тражњу за

животним осигурањима. У земљама са оствареним вишим степеном друштвеног

развоја, где је очекивани животни век становништва дужи, бележи се већа потражња за

животним осигурањима која пружају финансијску сигурност у позном животном добу.

Промене у саставу становништва земаља са развијеном тржишном економијом се

огледају у убрзаном старењу становништва и порасту очекиваног броја доживљених

година. Процењује се да ће у раздобљу 2030–2040. учешће старосних група 65-69, 70-

79 и старијих од 80 година достићи врхунац у земљама ОЕЦД-а.42 Дужи животни век

становништва одређује не само повећање укупне тражње за осигурањем, већ и

структуру саме понуде, у смислу веће тражње за добровољним пензијским осигурањем,

животним и допунским здравственим осигурањем. Поред тога, на тражњу за животним

осигурањем утиче и рацио зависности у погледу броја пензионера према броју

запосленог становништва. Што је виши предметни рацио повећава се и тражња за

животним осигурањем43.

 Број градског становништва (урбанизација) утиче на тражњу за осигурањем

живота из разлога што су бројна емпиријска истраживања утврдила, да виши степен

изграђености и уређености градова, као и већи број градског у односу на сеоско

становништво у једној земљи повољно утичу на поменуту тражњу.

 Одсуство тржишног монопола утиче на тражњу за животним осигурањем у

једној земљи на начин да обезбеђује боље услове осигураницима на основу регуларне

конкурентске борбе учесника на тржишту.

42 Ping C., (1999) Long Term Care Insurance, Swiss Re, Zurich, стр. 5
43 Кочовић, Ј., Шулејић, П. (2006): Наведено дело, стр.420
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 Цена осигурања предстваља фактор који има обрнуто сразмерни утицај на

тражњу. Цене полиса зависе од процене изложености ризику осигуравајућег друштва,

његових административних трошкова, услова конкуренције и државне политике у

погледу опорезивања осигурања. Ефекат цене на тражену количину се мери ценовном

еластичношћу тражње. Она показује колики је проценат промене тражње за неким

добром или услугом настао као резултат повећања цене за 1%. Swiss Reinsurance

Company је 1993.године испитивала еластичност ценовне тражње групе компанија за

осигурање живота у САД и открила „да она износи -0,7, што значи да повећање цена за

10 процентних поена узрокује смањење количине купљених полиса од 7 процентних

поена.“44

Потражња за неживотним осигурањима има другачија обележја у поређењу са

животним осигурањима. Један од кључних разлога је што су та осигурања по правилу

краткорочна, обично трају до две године или краће. С друге стране, није увек могуће

строго одвојити чиниоце тражње за животним и неживотним осигурањима. Фактори

који утичу на тражњу за неживотним осигурањима су:45

 обим прихода обзиром да појединац који има више новчаних средстава може

више средстава да издвоји за задовољење потреба за осигуравајућом заштитом;

 приватно власништво показује повећану тежњу власника за осигурањем своје

имовине од разних ризика. У привредама где приватно власништво не преовлађује или

својински односи нису до краја рашчишћени, присутан је нижи степен тражње;

 ниво образовања и тражња за осигуравајућом заштитом, као и код животног

осигурања, показује управо сразмеран однос;

 грађанске слободе утичу на тражњу за неживотним осигурањем на начин да у

земљама које имају виши степен грађанских слобода већа је и тражња за неживотним

осигурањима;46

 цена осигурања представља кључни чинилац тражње за неживотним

осигурањима као и код животних осигурања, у смислу еластичности тражње.

44 Scipper, H.D., (2000) International Risk and Insurance, An Environmental-Managerial Approach, Boston,
Massachusetts, стр.67
45 Закон о осигурању (члан 13), Службени гласник Републике Србије 55 (2004), 70 (2004) и 61 (2005).
46 Кочовић, Ј., Шулејић, П. (2006): Наведено дело, стр.421
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4. Канали дистрибуције (продаје) осигурања
Начин на који осигуравач ступа у везу са могућим осигураником и којим касније

прати ток закључених уговора о осигурању представља пут, или начин продаје

осигурања.47 Правилним избором пута продаје осигурања, осигуравач треба да

обезбеди: 48

 економичност продаје осигурања, и

 задовољство осигураника пруженом услугом.

Традиционални начини продаје осигурања су непосредна и индиректна продаја

преко заступника и посредника. Критеријум за избор канала продаје је профитабилност

која се огледа у односу прихода који ће,  дугорочно посматрано, бити остварени и

трошкова који сваки канал генерише. Сам избор канала од стране осигуравајућег

друштва се реализује у више корака: идентификовање канала које користи

конкуренција, SWOT анализа сваког канала на основу анализа снага, слабости, шанси и

претњи, утврђивање трошкова сваког канала, избор канала који представља оптимално

решење за одабрану маркетинг стратегију осигуравајуће компаније.49 Учешће сваког

канала у реализацији укупне премије осигурања детерминисан је:50 карактеристикама

осигуравајуће заштите, степеном потрошачевог познавања услуга осигурања,

мотивацијом потрошача, распрострањеношћу услуга.

Истраживања тржишта осигурања су показала да варијације у погледу веће или

мање улоге директне и индиректне продаје осигурања постоје на појединим

тржиштима осигурања. Директна или непосредна продаја осигурања, која се остварује

директним контактом осигуравача и осигураника, по правилу, генерише мање

трошкове прибављања осигурања у односу на сваки вид посредовања између њих. То је

нарочито случај са електронском трговином осигурања, која омогућава приступ готово

неограниченом броју клијената. Међутим, значајнија примена овог канала се тек

очекује у будућности. Осигуравачи се још увек у својој пракси ослањају на

традиционалне канале индиректне заступничке продаје попут, запослених у

осигуравајућем друштву, агената и брокера. Индиректна продаја осигурања преко

банака које за продају осигурања користе сопствену продајну мрежу, може генерисати

47 Бјелић, M.: Осигурање са реосигурањем, Тектус, Загреб, 2002, стр. 308
48 Ибид, стр. 309
49 Његомир В., (2010) Реосигуравајуће приколице као иновативни облик управљања ризиком осигурања,
Рачуноводство Vol. 54, бр. 1-2, Савез  Рачуновођа и Ревизора Србије , Beograd, стр. 72-83
50 Авдаловић В, Петровић, Е. Станковић Ј., (2016) Ризик и осигурање, Економски Факултет Ниш,
стр.123
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значајно мање трошкове прибављања осигурања, уз приступ великом броју клијената,

којима се циљано, у зависности од њихових склоности (које банка познаје) нуде и

различите врсте осигурања, чиме се повећава лојалност клијентске базе и смањује

одустајање од даљих уплата премије, нарочито код дугорочних видова осигурања.

Досадашњи  степен развоја делатности осигурања, у ери све присутније

дигитализације пословних процеса, намеће нужност коришћења  нових канала продаје.

Основни  критеријум за избор канала продаје, којим ће се руководити осигуравајуће

компаније у будућности, је приступ што већем броју клијената уз минималне трошкове

прибављања осигурања и континуирано повећање конкурентности понуде. Савремена

осигуравајућа друштва, у најчешћем броју случајева, користе оба вида продаје – како

непосредну, тако и индиректну, преко посредника и заступника. Њиховим правилним

усклађивањем и уравнотежењем остварује се највећи могући тржишни успех.

4.1. Непосредна продаја осигурања
Непосредна продаја осигурања је продаја која се остварује непосредним

контактом осигуравача и осигураника.51 Оваква продаја обавља се, најчешће, путем

продајне мреже запослених лица у осигуравајућим компанијама, који остварују контакт

са потенцијалним осигураником продајним разговором, физички или путем

телефонских позива. У новије време, све више је присутна продаја осигурања путем

интернета. О основним карактеристикама електронске трговине, чија се значајнија

заступљеност у односу на релативно нови канал продаје банкоосигурање (који такође

омогућава приступ већем броју корисника) очекује у наредном периоду, биће речи у

даљем тексту.

4.1.1. Електронска трговина
Електронска трговина, као највећи и најважнији део електронског пословања,

пружа делатности осигурања изузетне могућности. Учешће премије осигурања

закључене посредством Интернета у западноевропским земљама се перманентно

увећава.52

Да би се електронска трговина успешно имплементирала  као продајни канал

делатности осигурања потребно је истаћи  важност електронског  потписа. У

савременом пословању електронски потпис обједињује два својства– техничко, јер се

51 Ибид, стр.252
52 Жарковић, Н..: Економка осигурања, Универзитет Сингидунум, Београд, 2008.стр. 188
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ствара, штити и преноси рачунарском опремом и правно, јер му се мора обезбедити

исто важење и прихватљивост какво има на писаним исправама.53 Република Србија је

питања електронског потписа законодавно уредила са вишегодишњим кашњењем не

само у поређењу са развијеним европским земљама, него и у односу на земље

окружења.  Према  Закону о електронском потпису из 2004. године  електронски

потпис се одређује као „скуп података у електронском облику који су придружени или

су логички повезани са електронским документом и који служе за идентификацију

потписника”.54Најједноставнији, али и најмање безбедан облик електронског потписа

је скенирање потписа и достава електронском поштом. Надоградња је додавање

личних, биолошких обележја потписника, која се морају преобликовати  како би се

прикрила и заштитила. Тренутно је најбезбеднији начин заштите додавање низа бројева

електронској исправи. Основне предности примене електронске трговине у осигурању

су:55

 Раст броја осигураника - Пласирањем понуде путем интернета, осигуравачима

се омогућава бржи, јефтинији и ефикаснији начин приступа значајно већем броју

потенцијалних нових корисника услуга на електронском тржишту, у односу на

дотадашње традиционалне канале дистрибуције.

 Побољшан квалитет пружања услуге - На упите интересената и осигураника

одговара се у најкраћем року, што подразумева предност приликом обраде одштетних

захтева и решавања могућих приговора.

 Мултимедијалност и интерактивност - подразумева истовремено коришћење

аудио и визуелних алата попут: цртежа, слика, говора, звучних и видео-материјала. У

складу са тим, осигуравајуће компаније могу своју понуду на интернету представити

тако да делује на више чула будућег уговарача осигурања, приказом видео записа или

звучних ефеката одређених  опасности  чији настанак је пожељно осигурати.56

Интерактивност значи да особа која приступа овом медију има знатно шире

могућности интерактивне комуникације. Због добре обавештености о условима

осигурања, лојалност осигураника једном осигуравачу је све мања. Континуираном

двосмерном електронском комуникацијом са постојећим и потенцијалним

осигураницима, идентификовањем њихових потреба и жеља, осигуравајуће компаније

53 Ибид, стр.194
54 Закон о електронском потпису, Службени Гласник Републике Србије, 135, 2004, чл. 2
55 Жарковић, Н.: Економика осигурања, Универзитет Сингидунум, Београд, 2008.стр . 195-197
56 Gerd Ewerdwalbesloh, (1998) Multimedia – Versicherungsunternehmen im Wandel mit neuen

Herausforderungen, Zeitschrift für die gesamte Versicherungswissenschaft, 1/2,  стр.  228
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имају могућност креирања  адекватних понуда, чиме се повећава лојалност клијената у

савременим околностима.

 Сарадња са другим предузећима на Интернету - Предметна сарадња може

осигуравачима обезбедити низ предности. На првом месту се ради о сарадњи са

такозваним претраживачима који олакшавају рад корисницима интернета приликом

различитих претрага. Рецимо, уношењем одређене услуге за коју је заинтересован

корисник светске мреже, претражилац – Yahoo, Google итд. упућује  на осигураваче

који нуде тражену услугу.

 Продаја гранично исплативих осигуравајућих услуга - Електронска трговина и

оглашавање омогућавају осигуравачима продају и гранично исплативих производа

осигурања, чија би продаја у стандардним околностима била економски неоправдана

због мале тражње, а великих трошкова оглашавања понуде.

 Уштеда - Електронска технологија свим учесницима обезбеђује знатна снижења

трошкова, уз скраћивање времена прибављања потребних података. Примена

електронске трговине у осигурању може довести до смањења пратећих трошкова за око

15% у животним осигурањима и за око  42% имовинским осигурањима..57 Уштедама у

трошковима ствара се простор за снижавање висине премије, чиме осигуравач усмерен

на Интернет стиче боље конкурентске предности.

 Побољшање угледа на тржишту - Поред представљања понуде својих

производа и услуга на тржишту, осигуравајуће компаније могу појављивање на

Интернету искористити за представљање целокупног пословања, посебно друштвено

одговорног пословања.

 Повећани  тржишни удео виртуелних осигуравача - Под виртуелним

осигуравачима  на Интернету подразумевају се предузећа која користе светску  мрежу

као једини начин продаје. Виртуелни осигуравачи излазе на тржиште са сразмерно

ниским улагањима. Претпоставку повећања њиховог  тржишног учешћа у будућности

поткрепљује чињеница да је  дошло до значајног  раста броја старијих и богатијих

корисника код којих се јавља већа тражња за осигурањем, који су добро упознати  са

осигуравајућим услугама и пре закључења уговора им нису неопходни обимни савети.

Поред тога, све више млађих корисника услуга осигурања, којима виртуелни начин

комуникације није стран, представљају будућу, значајну циљну групу ових

осигуравача.

57 Kern H., (2001) Winning.Strategies@E-Insurance.com (II), Versicherungswirtschaft, 1, стр. 51
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Поред бројних предности, електронско пословање и електронска трговина

показују и одређене недостатке. Важан недостатак електронског пословања је ризик

везан за безбедност и заштиту података. Безбедност података је осигуравачима од

изузетно важности, и то из неколико разлога.58 Подаци које осигуравајућа друштва

добијају од осигураника су личне природе, што им даје изузетно осетљив карактер.

Уколико се такви подаци преносе Интернетом, њихова тајност може бити  угрожена

неовлашћеним преузимањем, мењањем или брисањем. Неопходност посебне заштите

проистиче и из чињенице да би преузимање података од стране трећих лица,  могло

проузроковати тешке последице по поверење и углед осигуравача. Како се делатност

осигурања заснива на продаји недовољно видљиве услуге, основ успостављања

пословних односа са корисницима услуга заснива се пре свега на кредибилности и

поверењу  који  поседују осигуравајуће компаније на тржишту. Из тих разлога, рад са

таквом врстом података подлеже законским прописима (међудржавним и

националним) о заштити података.

Електронско пословање представља  за осигуравајуће компаније које послују у

Републици Србији већ дужи низ година савремено средство  оглашавања, вид екстерне

комуникације са пословним окружењем и вид интерне комуникације у виду унутрашње

електронске мреже. За сада је учешће електронске трговине, као канала продаје, више

на експерименталном нивоу. Полазећи од искустава страних осигуравача, тренутног

степена развоја тржишта осигурања у Републици Србији, али и карактеристичних

особина домаћег корисника услуга осигурања, који  више вреднује непосредни контакт

са продавцима осигурања од виртуелног контакта, не може се ни у ближој будућности

очекивати значајнији раст премија осигурања закључених  на овај начин. Значајнији

развој електронске трговине у осигурању у Републици Србији може се очекивати

доласком нових, информатички едукованих генерација осигураника, којима овакав

начин трговања неће бити стран.

Као неминовност савременог концепта пословања осигуравајућих компанија

јавља  се потреба комбиновања  појединачних  предности више канала дистрибуције у

циљу максималног искоришћења њиховог синергетског дејства. У том смислу,

електронску трговину треба посматрати као додатни, никако једини продајни пут.

58 Жарковић Н.: Eкономика осигурања, Uниверзитет Сингидунум, Београд, 2008. стр. 200-204
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4.2. Продаја осигурања путем посредника и заступника

Посредном продајом осигурања у Републици Србији по Закону у осигурању,

могу се бавити посредници и заступници у осигурању.

Посредници - Посредовање представља активност повезивања осигураника са

осигуравајућим друштвом ради закључења уговора о осигурању. Посредник,

приликом преговарања, у већини случајева заступа интересе уговарача осигурања,

давањем савета о неопходном покрићу ризика, преговара са осигуравачима о условима

и цени осигурања и закључује уговор о осигурању у име и за рачун свог налогодавца –

осигураника. Иако је посредник правно самосталан и независан од осигуравача, он

своју провизију углавном потражује и наплаћује од њега. Неке трошкове, уколико је

уговорено, посредник може наплатити и од осигураника.

Посредник само закључује и потписује уговор за свог налогодавца, чиме остаје

изван одговорности за неизвршење или прекршај уговора од стране осигуравача, изузев

ако је за то посебно писмено јемчио.59 Најчешће на себе преузимају лакши степен

одговорности према налогодавцу, који се састоји у одговорности за стручан и савестан

избор осигуравача. У свим пословима које предузима посредник је дужан да поступа са

пажњом доброг привредника, обзиром да својим клијентима - осигураницима може

одговарати за дате лоше савете. Ово се посебно односи на случајеве када осигураници

остану без осигуравајућег покрића или наплате накнаду из осигурања која је далеко

испод износа који су имали у виду приликом закључивања уговора. Подразумева се да

у осигурању посредују најстручнији практичари на тржишту осигурања. Они морају

бити упознати са тарифама свих осигуравајућих компанија на предметном тржишту,

њиховим општим и посебним условима, како би својим странкама могли да обезбеде

адекватне информације. Они чувају интересе осигураника, независни су од осигуравача

и преговарају са њима у име осигураника.

Према Закону о осигурању Републике Србије  пословима  посредовања у

осигурању могу се бавити искључиво привредна друштва која су добила дозволу –

сагласност Народне банке Србије. Друштво за посредовање у осигурању оснива се као

деоничарско друштво или као друштво са ограниченом одговорношћу. Независно од

облика уређења, друштво за посредовање у осигурању мора стално располагати

потребним новчаним капиталом. Неопходно је да у готовини и краткорочним хартијама

59 Закон о облигационим односима, Службени лист СФРЈ, 29, 1978, чл. 801
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од вредности  ова друштва поседују бар половину укупно прописаног износа основног

капитала, а остатак капитала може бити у дугорочним новчаним улагањима.

Заступници у осигурању су правна и физичка лица, која, у име и за рачун

друштва за осигурање на основу овлашћења за заступање, склапају уговоре о

осигурању, на основу чега  остварују провизију коју им исплаћује осигуравајуће

друштво. Заступниково овлашћење може бити ограничено временски и просторно, али

и на заступање у продаји само одређених врста осигурања. Заступници могу обављати

и послове саветовања и помоћи у обради штета и процени ризика и вршити наплату

премије за рачун осигуравајуће компаније.60

Полазећи од одредаба Закона о осигурању Републике Србије,61 послове

заступања у осигурању може обављати  правно или физичко лице, полазећи од уговора

о заступању, у име и за рачун осигуравајућег друштва. Послове заступања, као своју

једину делатност, обавља друштво за заступање у осигурању и физичко лице –

предузетник, заступник у осигурању, по основу добијене дозволе Народне Банке

Србије за обављање ових послова. Услуге заступања у осигурању, поред своје основне

делатности, могу пружати и друга правна лица, која имају закључен уговор о

заступању са осигуравајућим друштвом, уколико је потребно да корисник њихових

услуга има и одређену полису осигурања (банке, туристичке агенције, агенције које

пружају услугу техничког прегледа возила). Одредбе Закона о осигурању које се

односе на облик уређења  друштва за заступање у осигурању (акционарско друштво

или друштво са ограниченом одговорношћу), висину новчаног дела основног капитала

и начин његовог улагања су исте као код друштва за посредовање у осигурању, са

разликом да заступници у осигурању морају увек имати на пословном рачуну

прописану суму новчаних средстава изражену у динарској противвредности.

Осигуравајућа друштва дужна су да воде ажуран регистар свих заступника у

осигурању који у њихово име обављају ове послове. По правилу, друштва за заступање

и заступници у осигурању могу заступати само једно осигуравајуће друштво. У својим

пословним просторијама заступници су дужни да на видном месту истакну назив

друштва које заступају. Изузетно, заступници у осигурању се пословима заступања

могу бавити и за више осигуравајућих друштава, уз услов да од њих обезбеде писмену

сагласност.

60 Његомир В., (2011) Осигурање, Ortomedics book, Нови Сад, стр. 199
61 Закон о осигурању, чл. 87–89, Сл. Гласник РС 61/2005
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О основним карактеристикама банкоосигурања, канала индиректне, заступничке

продаје осигурања, чија се значајнија примена, према критеријуму број клијената,

трошак прибављања осигурања и конкурентност понуде, у односу на традиционалне

канале директне и индиректне продаје осигурања очекује у наредном периоду, биће

речи у даљем тексту.
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II БАНКООСИГУРАЊЕ КАНАЛ ПРОДАЈЕ

У сектору финансијских услуга дешавају се промене. Карактерише их тежња

учесника ка увећавању профита и борба за што већи део светског тржишта. Повезивање

банака и осигуравајућих компанија је промена која је довела до стварања новог канала

посредне продаје, банкоосигурања (енгл.bancassurance62). Банкоосигурање покрива

широк спектар детаљних уговорних односа између банака и осигуравајућих друштава.

Међутим, оно штo је заједничко у свим случајевима је да банкоосигурање представља

продају производа и услуга банака и осигуравајућих компанија од стране истог извора

користећи исту базу купаца (клијената). Постоје различити модели банкоосигурања.

Другим речима, нема стандардног модела чак ни унутар једне земље. Међутим, иако

сви модели банкоосигурања нису забележили идентичан успех у примени, овакав вид

обједињавања понуде банака и осигуравајућих компанија је за кратко време привукао

пажњу у сектору финансијских услуга. Продајом производа банкоосигурања, банке и

осигуравајуће компаније остварују додатни извор прихода без великих улагања, а уз

повећану  сигурност портфолија, смањење ризика и изградњу дугорочних односа са

клијентима.

У овом поглављу обрађен је појам и историјски развој банкоосигурања, разлози

због којих банке и осигуравајућа друштва улазе у аранжман банкоосигурања, затим

могући аранжмани између њих, специфични производи настали овим видом сарадње,

основне карактеристике канала дистрибуције који се користе у банкоосигурању по

линијама производа и културолошким разликама сваког канала. Такође, су обрађене

оперативне процедуре банкоосигурања кроз процесе управљања продајном снагом и

значај мотивације учесника у банкоосигурању.

1. Појам и историјски развој банкоосигурања
Банкоосигурање у свом најједноставнијем облику представља дистрибуцију

производа осигурања преко мреже експозитура банака као канала продаје. Јавља се у

разним облицима у разним земљама, у зависности од њихове демографије, економских

и законских услова. Мотиви за развој банкоосигурања су различити. За банке је то

начин повећања разноврсности понуде и извор додатног прихода у виду накнаде коју

62 У преводу овај појам најчешће означава банкарско осигурање, банкоосигурање.
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наплаћују од осигуравача. За осигуравајуће компаније банкоосигурање је релативно

јефтин канал продаје у односу на традиционалне канале, који им омогућава боље

тржишно позиционирање и повећање продаје полиса. Кориснику услуга

банкоосигурање пружа обједињену понуду разноврсних финансијских производа уз

повећан квалитет пружене услуге.63

Постоје бројне дефиниције банкоосигурања. Као важније наводимо следеће две:

„Банкоосигурање је пуна експлоатација синергије између банкарства и

осигурања, како би се производи банкарства и осигурања економично пласирали ка

заједничкој бази клијената.“ 64„Банкоосигурање представља стратегију према којој

банке и осигуравачи сарађују, на мање или више интегрисани начин, у наступу на

финансијским тржиштима што укључује, у својој суштини, дистрибуцију производа

осигурања од стране банака.“65

Одређена врста повезивања банкарских и осигуравајућих послова постојала је

још у старом Вавилону, 1.500 година пре нове ере. Наиме, у то време бродовласници су

за покретање поморских трговачких подухвата залагали код банака своје бродове као

обезбеђење за враћање зајма. Уколико би се брод вратио са пута, бродовласник би

враћао зајам банци уз високу камату. У случају да брод и терет доживе бродолом,

бродовласник није имао обавезу да врати банци позајмљени новац. Ова сарадња између

банке и осигурања поново је обновљена у XVII веку захваљући професору Јоhanu fon

Justu који се залагао за спој осигуравача за заштиту од пожара и банака које су

одобравале дугорочне позајмице.66 Почеци савременог развоја концепта

банкоосигурања везује се за законске промене у Француској из 1984. године, којима је

банкама дозвољен приступ тржишту осигурања, дозволом продаје одређених врста

осигуравајућих производа преко њихове мреже шалтера и експозитура.67

Период развоја банкоосигурања се може поделити у три етапе (слика 1). У првој

етапи, до 1980-те године, банке су продавале гаранције као облик осигурања и то као

директан продужетак својих банкарских активности. Због тога се овај тип пословања и

не сматра правим банкарским осигурањем, али представља период учења и стицања

значајног искуства банака у области продаје производа осигурања. Друга етапа у

63 Manoy. К. (2000) : Bancassurance: SWOT Analysis, Financial Express,
64 Mагдић И.: Банкоосигурање, Пројекат подршке економском развоју Србије
http://www.ien.bg.ac.yu/bba/2_godina/bankarstvo/Bankosiguranje.ppt, стр. 7. дана  24.12.2010.
65 Swiss Reinsurance Company (2002): Bancassurance developments in Asia – shifting into higher gear, Sigma
br.7/2002., стр. 3
66 Kurble G., Reichling H. (2004): Fusionen von Banken und Versicherungen, Verlag Versicherungswirtschaft,
Karlsruhe, стр. 106.
67 Kласић К.(2004): Анализа тржишта банкоосигурања у Хрватској , Свијет осигурања, 5, стр. 53
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развоју банкоосигурања почиње после 1980. године, када су банке почеле да продају

различите врсте осигурања, при чему је дошло до правог процвата банкарске продаје

производа животног осигурања.

Крајем 80-тих година двадесетог века у развијеним европским земљама су се

појавиле прве „Unit linked polices“ (полисе једноставних линија осигурања) и

„Investment linked polices“ (полисе чији је део премије инвестиционог карактера, и као

такав повезан са улагањима у инвестиционе фондове), које су почеле да се продају

преко банака. Трећа етапа, која је наступила од 1990. године, је настала када су се у

понуди банака нашле потпуно нове услуге, и то не само услуге везане за осигурање

живота, већ и све друге услуге осигурања. Исте године је Европска унија донела прву

директиву о продаји неживотног осигурања преко банака, као продајног канала.

Слика 1. Развој банкоосигурања

Извор: Др. Весна Бабић-Ходовић “Банкосигурање - конкуренција или

кооперација банкарства и осигурања“ Свет осигурања 2003, стр.58.

Између банака и осигуравајућих друштава, као учесника на финансијском

тржишту, постоје разлике у начину обављања делатности. У складу са тим, ове

институције дуго нису биле међусобна конкуренција. Процеси финансијске

дерегулације у развијеним тржишним економијама утицали су на јачање конкуренције

између банака и других финансијских институција, али и повећање конкуренције

између самих пословних банака. Појава ових процеса у већини европских земаља

настала је седамдесетих година двадесетог века, да би експанзију доживела у

осамдесетим и деведесетим годинама, као и у првим годинама овог века. У мање

развијеним европским земљама, тзв. земљама у транзицији, значајан ниво конкуренције

између финансијских институција настаје њиховом трансформацијом која је резултат

друштвених промена. У Републици Србији ове промене су почеле после 2000. године.

Појачана конкуренција између учесника на тржишту финансијских услуга

настала услед глобализације њиховог пословања, и из тога проистекле дерегулације на
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предметном тржишту, довела је до значајног напретка у развоју информационих

технологија које обезбеђују подршку за брзе и непрекидне трансформације, пре свега

банкарског сектора. Небанкарски и некредитни послови у банкарству се јављају управо

као одговор банака на промене које су настале као последица процеса дерегулације,

јачања конкуренције, глобализације и информатизације пословних процеса. Такви

послови су омогућили банкама да своју понуду употпуне и другим врстама услуга

поред традиционално банкарских, попут штедно-депозитних, кредитних и услуга

платног промета. Истовремено многе небанкарске финансијске институције

покушавају да буду што сличније банкама у погледу услуга које нуде. Та активност се

огледа, пре свега, у повећању конкурентости сопствене понуде у односу на банкарску

понуду штедног карактера. У таквим околностима, све учеснике на финансијском

тржишту повезује тежња за повећањем профита и настојање да квалитетно задовоље

потребе садашњих и будућих клијената.

Појава нових финансијских послова и институција довела је до смањења

традиционалне доминације банака међу учесницима на финансијском тржишту. Банке

су, међутим, оваквом тренду одговориле власничким повезивањем са другим

финансијским институцијама и променом структуре своје понуде у виду пружања

нових финансијских услуга, које не спадају у традиционално банкарске (услуге

продаје имовинских осигурања, животних осигурања, пензионих фондова, јединица

инвестиционих фондова, лизинга, франшизинга, форфитинга, факторинга, услуга

кастоди банке, берзанских послова и послова посредовања).

Нова форма пословања и организовања банака омогућила је овим финансијским

институцијама да задрже водећу улогу на брзорастућим и високо конкурентним

тржиштима финансијских услуга. Небанкарски и некредитни послови се услед процеса

финансијске дерегулације могу обављати у оквиру пословних банака кроз секторе

комерцијалног банкарства у склопу универзалне банке или кроз развој финансијских

конгломерата. Тенденције у свету иду у правцу развоја ових послова у оквиру банака

кроз европски тип универзалне банке или амерички тип развоја мултинационалних

финансијских конгломерата. У тим новоорганизованим целинама, поред пословних

банака, налазе се и афилијације небанкарских и некредитних институција, које

представљају целину у власничком смислу. На развијеним европским и светским

финансијским тржиштима активе ових институција превазилазе активе класичних
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банкарских послова са тенденцијом даљег ширења и проналажења нових форми и

облика пословања.68

Банке на тај начин постају довољно динамичне и прилагодљиве новим

изазовима на финансијском тржишту који су условљени технолошким променама и

појачаном међународном конкуренцијом. Развоју банкоосигурања допринела је и нова

тенденција на страни тражње за финансијским услугама штедног карактера. Корисници

финансијских услуга се све више опредељују за инвестирање у животно и пензијско

осигурање, а не у класичне банкарске штедне депозите, чему је значајно допринела и

пореска политика одређених земаља која обезбеђује стимулативне подстицаје за

производе осигурања штедног карактера.

2. Модели банкоосигурања
Пракса је показала да нема најбољег модела банкоосигурања за свако

осигуравајуће друштво и сваку банку. Као и у свим пословним ситуацијама, стратешки

план о начину уласка у пословни модел банкоосигурања се доноси у складу са

унутрашњим и спољним правцима развоја компаније, на бази анализе пословног

окружења и постављених циљева организације. Најчешћи критеријуми за избор модела

банкосигурања су јачина повезаности уговорних страна, висина трошкова

имплементације самог модела и договорени начин продаје производа осигурања. У

складу са тим, могућности спровођења концепта банкоосигурања могу се поделити у

неколико група:69

 Продајни канал једног пословног партнера користи самостално базу података

другог партнера. То је најједноставнији модел банкоосигурања који

претпоставља велику повезаност две стране и не доноси значајнију стопу

исплативости посла. Из тих разлога, овај модел може бити унапређен посебним

уговором између банке и осигуравајућег друштва, по коме се понуда уговорне

стране непосредно представља сопственој бази клијената. Предност реализације

овог модела банкоосигурања су ниски трошкови имплементације.

 Банка склапа уговор о продаји са осигуравајућим друштвом као његов

овлашћени заступник. Може продавати осигурање и под својом марком. Овакав

68 Синергетски ефекти банкарских и небанкарских финансијских послова на финансијском тржишту
Србије, (2009) Банкарство, бр. 7-8/2009, Удружење банака Србије, Београд,  стр. 88-107
69 Mашић Н.( 2003): Банкоосигурање, Oсигурање, 4, стр 18-19
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образац нуди могућност обезбеђења добрих резултата свим уговорним странама

уз ниске трошкове улагања.

 Разни други облици сарадње, односно удруживања: банка са осигуравачем или

сама оснива потпуно ново осигуравајуће друштво; банка преузима постојеће

осигуравајуће друштво; осигуравач ствара или преузима неку банку не желећи

да преда свој тржишни део банкоосигуравачима.

Као могућности спровођења концепта банкоосигурања познати су: 70

 Целовити образац. Сви запослени у банци продају све врсте осигурања. Овај

образац захтева комплетну обуку запослених у банци у сврху квалификованог

презентовања понуде осигурања банкарским клијентима, без разлике у односу

на запослене у осигуравајућој компанији.

 Образац стручњака. Осигурања по банкарским организационим јединицама

продају стручњаци који су по правилу везани за осигуравајуће друштво. Улога

запосленог у банци своди се на препознавање могућег купца и упућивање на

стручњака из осигурања. За спровођење тог обрасца потребна је мања обука, али

и више подстицаја запосленом у банци, у виду бонуса и награда. Недостатак је

сама дужина процеса због постојања две фазе продаје.

 Спојени образац. Запослени у банци продају једноставније, а стручњаци из

осигурања сложеније производе осигурања.

Сваки од презентованих модела продаје сврсисходан је у одређеним

ситуацијама. У њиховом препознавању лежи тајна успеха примене концепта

банкоосигурања. Успешност концепта банкоосигурања зависи од одлучности учесника

да развију тај продајни канал, идентификовању њихових појединачних снага и

слабости у циљу развоја ефикасног заједничког наступа на тржишту, али и

континуиране присутности и доступности оба партнера. Од виталног значаја је да се на

руководећем нивоу обе стране у концепту банкоосигурања формира заједнички

управљачки менаџмент, са довољно овлашћења да предузме оперативне и маркетинг

одлуке. Редовни састанци вишег нивоа управљачких структура, уз снажну посвећеност

топ менаџмента постизању циљева у оквиру постављеног бизнис плана, представљају

значајан фактор успешног пословања.

Две критичне варијабле у избору модела банкоосигурања су обим финансијске

контроле и степен оперативне интеграције између банке и осигуравача. Финансијска

70 Предност и мане банкоосигурања, (2006) Свијет осигурања 2, стр. 65
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повезаност може да варира од нуле до 100%, при чему обављање делатности осигурања

може бити потпуно независно од банкарске пословне јединице у моделу

банкоосигурања. Кроз досадашњи развој банкоосигурања идентификовано је постојање

четири основна модела овог канала продаје, са својим подмоделима.71

Први модел - дистрибуциони аранжман („distribution agreement“) је модел у

коме дистрибуциони канал једног партнера добија приступ бази података о клијентима

другог партнера. Овај модел најчешће подразумева да банка постаје продајни канал

осигуравајућег друштва, у оквиру кога се продају једноставни и стандардизовани

производи осигурања. Банка доставља информације осигуравајућем друштву о својим

клијентима који су заинтересовани за куповину осигуравајућих производа, и на тај

начин може генерисати профитабилан посао за обе стране. Овај модел (аранжман)

представља најједноставнију форму банкоосигурања. Карактерише је мала сарадња

пословних партнера и недовољно дефинисана потреба за већим инвестиционим

улагањима. Он може лако постати неефикасан, у случају да партнери не сарађују

довољно у размени података. Поред тога, мана модела је дуплирање посла и ресурса

учесника, због ниског нивоа интеграције.

Други модел је стратешка алијанса („strategic alliance“) између банке и

осигуравајућег друштва, који подразумева виши ниво пословне интеграције која

укључује координацију управљања, заједнички развој производа и дељење базе

клијената. Наведени модел захтева мања финансијска улагања у информационе

технологије и развој продајних вештина запослених од стране оба партнера. Недостаци

овог модела су слични као код претходног и огледају се у недовољној ефикасности

када постоји слаба заинтересованост обе стране за успостављањем дубље сарадње.

Трећи модел, познат под називом заједничко улагање („јoint venture“),

подразумева заједничко власништво банке и осигуравајуће компаније над производима

и клијентима (базама података). Овај модел подразумева значајнија инвестициона

улагања обе стране, уз услов да свака институција остане самостална. Међутим,

заједничко улагање се може остварити и на корпоративној основи, стварањем нове

осигуравајуће компаније од стране већ постојеће банке и осигуравајуће компаније, али

и путем међусобног учешћа у акцијском капиталу банке и осигуравајућег друштва.

Четврти модел, подразумева пружање различитих финансијских услуга од

стране нове компаније која се формира на један од следећих начина:

71 Agnus Hislop, (2002 )“Bancassurance-knowing and growing with your customers”. стр. 4-5
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 осигуравајуће друштво може основати нову или купити постојећу банку

(аквизиција) и

 банка може основати ново или купити постојеће осигуравајуће друштво (у

целини или делимично).

Ово је високо конвергентан модел у коме долази до фузије банке и

осигуравајућег друштва на равноправним основама и чија примена за резултат има

значајно смањење трошкова због дељења базе података и канала дистрибуције,

интегрисане примене оперативних, информационих система и инфраструктуре од

стране учесника. На основу података приказаних на слици бр.2 може се констатовати

да је највећи степен преузимања осигуравајућих компанија од стране банака и банака

од стране осигуравајућих компанија забележен 1999. и 2000. године. Значајан тренд

смањења ових активности забележен је појавом светске економске кризе, од 2008.

године.

Слика 2. Графички приказ преузимања банака од стране осугуравајућих

компанија и обрнуто у Европи за период од 1998. године до 2012. године

Извор: Fiordelisi F., Ricci O., (2012): Бancaassurance in Europe, Past, Present and

Future

Такође, постоји и модел холдинг компаније – финансијски конгломерат, који у

свом саставу поседује неколико зависних компанија са ниским степеном интеграције

као што су банка, осигуравајуће друштво и брокерско друштво. Холдинг компаније

настају путем припајања и преузимања постојећих компанија у циљу редукције ризика

пословања у области финансија. Ове компаније нису конкуренти по питању тржишта и

производа јер се баве различитим, међусобно неповезаним, активностима, које

обједињено пружају у оквиру холдинг компаније.
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Финансијски конгломерати због своје величине могу проузроковати

неутралисање антимонополских закона. Они могу пословати у више држава чланица

Европске Уније. У складу са тим издата је Директива о финансијским конгломератима

(бр. 2002/87 EC), којом су дата додатна овлашћења и средства финансијским

супервизорима за надзор ових компанија. Раније је било законских препрека да

компаније које се баве банкарством и осигурањем послују у оквиру једног

конгломерата, али је ове препреке уклонила финансијска либерализација. Број правних

лица у оквиру конгломерата може бити већи од 500, па чак и од 1.000. Њихово

пословање је под директном контролом матичног конгломерата које обједињено

управља, доноси пословне одлуке и стратегије. На овај начин, могућа је расподела

средстава по сегментима пословања, повећава се способност превазилажења

флуктуација на тржишту и различитих ризика. Недостатак финансијског конгломерата

је тај што постоји могућност преваре услед преноса средстава у оквиру конгломерата

како би се избегло плаћање пореза и то што се истим капиталом може користити више

компанија у оквиру конгломерата. Ризик пословања једне компаније у оквиру

конгломерата може угрозити пословање друге компаније. Међутим целина ризика

једног конгломерата није збир ризика свих компанија које послују у оквиру тог

конгломерата.

У Европи, модел пружања финансијских услуга се у касним 90-тим годинама

двадесетог века трансформисао у модел финансијског конгломерата, када је

реализовано преко 20 спајања банака и осигуравајућих друштава. Припајања су

углавном иницирана од стране пословних банака које су припајале себи осигуравајуће

компаније из жеље за остварењем веће тржишне капитализације на бази повећања

броја клијената. У САД, дуго очекивани процес дерегулације законодавства 1999.

године је, у суштини, довео до банкарских аквизиција посредника осигурања, али не и

до партнерства или финансијских конгломерата са осигуравајућим компанијама. Банке

су се радије одлучивале да купе продајну силу заступника и њихову базу клијената,

него да улажу у развој заједничког пословања са осигуравајућом компанијом.

Коначно, на кључним азијским тржиштима, регулација у виду забране

власништва банке и осигуравача, уз доминацију на многим тржиштима малих

осигуравача и релативне незрелости дистрибуције производа осигурања од стране

банака, довела је до савеза између локалних банака и заступника страних

осигуравајућих компанија уместо екстензивних власничких односа.
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Без обзира на примењени модел банкоосигурања, за сарадњу банке и

осигуравајућег друштва изузетно је значајно дефинисање заједничке стратегије и

егзактних мерила којима би се вредновала успешност сарадње. У сарадњи банке и

осигуравајућег друштва може доћи до конфликта уколико осигуравајуће друштво

сарадњу са банком посматра само као продају полиса на екстерном продајном месту.

Оваквим приступом од стране осигуравајућег друштва, банка може посумњати у

успешност сарадње – кооперације, услед чега може настати конфликт око власништва

над клијентима – базама података.72

Успешност сарадње се исказује бројем продатих производа осигурања (полиса)

од стране банкарског службеника, али у обзир треба узети и показатеље као што су:

 износ премије по свакој врсти осигурања;

 просечан износ премије појединачно по банкарском службенику;

 број отказаних уговора о осигурању;

 бруто и нето приход од провизије појединачно по банкарском службенику.

Адекватан избор модела банкоосигурања је од суштинске важности за успешно

функционисање целокупног концепта у изразито динамичном пословном окружењу.

Преглед основних карактеристика, предности, недостатака и заступљености основних

модела банкоосигурања представљен је у табели бр.1.

72 Swiss Reisurance Company (2007): Bancassurance: emerging trends, opportunities and challenges, Sigma br.
5/2007., стр.8.
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Табела 1. Преглед основних карактеристика, предности, недостатака и
заступљености модела банкоосигурања

Модел Опис Предности Недостаци Раширеност
Дистрибуциони
модел
(Distribution
agreement)

Банка је
посредник у
пословима
осигурања.
Дистрибуира
једноставне
производе
животног
осигурања
(самостално
или у пакету са
банкарским
производима) у
циљу
остварења
прихода од
накнада

Једноставност
примене,
почетак
пословања
одмах (од
момента
закључења
уговора), ниски
почетни
трошкови у виду
ограничених
инвестиција, не
захтева се
додатно улагање
капитала

Мања
флексибилност
понуде, могућ
сукоб
пословних
култура.
Фокус на
сопствене базе
клијената без
дељења истих

САД,
Немачка,
Велика
Британија,
Јапан

Интегрисани
модел (Strategic
allience)

Виши ниво
пословне
интеграције
који захтева
координацију
управљања,
мања
финансијска
улагања у
информационе
технологије и
развој
продајних
вештина
запослених од
стране оба
партнера

Већа могућност
успеха због
већег степена
интеграције оба
партнера, а без
већих почетних
улагања.
Могућност
дељења базе
клијената.
Заједнички
допринос
развоју
производа,
што повећава
конкурентску
предност

Недовољна
ефикасност
модела
уколико
постоји слаба
заинтересовано
ст обе стране за
дубљим
укључивањем

Сад, Канада,
Азија-
Пацифик
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Заједничко
улагање
(Joint venture)

Банка је у
стратешком
сувласништву
са једном или
више
осигуравајућих
компанија.
Подразумева
заједничко
власништво
банке и
осигуравајуће
компаније над
производима и
базама
података о
клијентима

Пренос знања и
најбољих
пракси, размена
базе података о
клијентима.
Заједничко
улагање између
банке и
осигуравача
подразумева
обавезу уноса
капитала за
сваку страну и
стратегију
засновану на
унакрсној
продаји
производа бази
клијената оба
партнера

Дуготрајно
сложеније
управљање које
захтева
континуирано
учешће и пун
допринос обе
стране

Италија,
Шпанија,
Португал

Модел пружања
финансијских
услуга

Високо
конвергентан
модел у коме
долази до
фузије банке и
осигуравајућег
друштва на
равноправним
основама

Јединствена
пословна
култура у виду
интегрисаног
пословања.
Значајно
смањење
трошкова због
дељења базе
података и
канала
дистрибуције,
интегрисане
примене
оперативних,
информационих
система и
инфраструктуре
од стране
учесника

Већа улагања, а
тиме и већи
ризик капитала

Француска,
Ирска,
Шпанија,
Белгија,
Велика
Британија

Извор: Bancaassurance: The lessons of Global Experience in Banking and Insurance

collaboration, страна 13

Протекли период примене је показао да се најбољи резултати постижу

применом модела дистрибутивног аранжмана у коме важну улогу играју стручњаци

осигурања и обучени банкарски службеници уз установљен систем накнаде преко

фиксне плате, који је заснован на  провизијама и бонусима.
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Такође, већина стручњака из области банкоосигурања препоручује ексклузивну

сарадњу – банка продаје производе осигурања само једног осигуравајућег друштва као

успешан концепт банкоосигурања.

3. Мотиви учесника у банкоосигурању
Заједнички мотив банака и осигуравајућих друштава за развој банкоосигурања

је жеља за остварењем већег профита развојем допунске делатности када је реч о

банкама и лакши приступ већем броју потенцијалних корисника, када је реч о

осигуравајућим компанијама. Континуирани развој банкоосигурања временом је донео

бројне користи како банкама тако и осигуравајућим компанијама.

3.1. Мотиви банака за приступ банкоосигурању

У већини европских земаља од 90-тих година прошлог века је дошло до значајне

дерегулације дотадашњих оштрих правила која су важила за сектор банкарства и

осигурања. Иако регулативе варирају од земље до земље, модел „универзалне банке“

који је постао доминантан у водећим европским земљама, анулирао је сва ограничења

из прошлости. Банке су сада у могућности да пруже шири спектар услуга, укључујући

и разноврсну понуду услуга осигурања. Банке кроз банкоосигурање, односно

диверсификацију своје понуде, имају могућност да повећају профитабилност

експозитура и филијала на бази повећања продуктивности стално запосленог особља,

чиме се обезбеђује додатни извор прихода од накнада и провизија. На тај начин се

смањује ослањање на каматну маржу (разлику између активних и пасивних каматних

стопа) која за већину банака представља главни извор прихода. Основни мотиви

уласка банака у концепт банкоосигурања представљени су у табели бр.2.

Табела 2. Мотиви уласка банака у концепт банкоосигурања.

Тежња за
повећањем

профита

Интензивна конкуренција
међу пословним банкама,

али и између банака и
осталих  даваоца

финансијских услуга

Промена у
преференцијама

клијената
банака

Смањење учешћа
класичне штедње
становништва у

банкарским
депозитима

Извор: Др Младенка Балабан, Институт Економских наука Београд, Универзитет за
пословне студије Бања Лука, Банкаосигурање и његови производи, стр. 10,  Научни
скуп Удружења економиста Републике Српске, Теслић, новембар 2010.
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Суштина сваког од њих је у следећем:73

 Значајна конкуренција између банака, довела је до повећања

административних и маркетиншких трошкова и ограничила профит традиционалних

банкарских производа. Увођењем нових производа некаматоносне природе у своју

понуду банке дугорочно добијају могућност повећања профитабилности уз смањени

ризик у пословању. Банке у продаји осигурања виде могућност повећања прихода од

накнада кроз наплату заступничке провизије од партнера-осигуравајуће компаније са

којом имају закључен уговор о заступању, без значајнијег повећања ризика пословања.

 Корисничке жеље у погледу улагања се мењају. Забележен је тренд слабљења

тражње корисника за класичним штедним банкарским депозитима и пораст њиховог

интересовања за улагање у дугорочне производе осигурања, где се уз једнак или већи

принос на уложена средства као код банкарског депозита, добија знатно више користи

у виду осигурања живота и додатног осигурања од повреда и тежих болести. Ова

промена у инвестиционим преференцијама клијената довела је до смањења учешћа

личне штедње као значајног извора банкарских депозита. У таквим условима банке су,

усаглашавајући своју понуду са тенденцијама на тржишту, почеле да нуде пре свега

производе животног осигурања. Осигурање живота је упоредо добило на атрактивности

у односу на традиционалне банкарске штедне улоге, увођењем повољног пореског

третмана у виду разних олакшица. На тај начин већина држава жели да својим

грађанима учини атрактивним овакав вид дугорочног улагања средстава. Стопа раста

становништва се значајно смањила у развијеним, високо индустријализованим земљама

последњих деценија. Смањење стопе наталитета заједно са повећањем животног века

становништва у будућем периоду имаће значајан утицај на одрживост државних

пензионих фондова због, већ сада, неповољног односа броја пензионера и броја

запослених грађана у већини земаља. Имајући у виду ту чињеницу, становништво

постаје свесно будуће недовољности ослањања само на државне пензионе фондове.

Због тога се све више одлучује за улагања у финансијске производе штедног карактера,

као вид обезбеђења додатне пензије у старости. Банке у задовољењу растућих потреба

клијената у овој области виде значајну прилику за стварањем профита.

 Високи трошкови пословања довели су многе банке до тога да смањују своју

мрежу филијала. Потреба за ефикаснијим коришћењем мреже екпозитура и запослених

у банци је данас неминовност. Банке су у примени концепта банкоосигурања виделе

73 Bancassurance in Practice, (2001) Munich Re Group, - www.munichre.com – 07.04.2013, стр.5
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могућност континуираног повећања ефикасности и продуктивности пословања.

Поједине банке у Италији, су и поред уобичајеног тренда смањења пословне мреже код

већине банака, не само задржале, већ и повећале број експозитура и филијала због

успешне примене концепта банкоосигурања. У будућности се ипак, имајући у виду

убрзани развој електронског пословања, очекује даља консолидација банкарског

пословања у виду смањења броја организационих јединица и броја запослених, али и

даља потреба проширења структуре понуде новим услугама, поред традиционално

банкарских, чиме се трајно повећава профитабилност пословне мреже.

 Анализа доступних информација о финансијском и социјалном положају

клијената може бити од велике помоћи банкама у идентификовању њихових потреба и

преференција приликом креирања нових производа. Банке сматрају да им такав вид

информација о клијентима даје компаративну предност у односу на друге

дистрибуционе канале осигурања, а самим тим и могућност веће зараде.

 Повезивање банке и осигурања клијентима пружа комплетнију понуду

финансијских производа и услуга на једном месту, у односу на дотадашњу понуду

традиционалних банкарских или производа осигурања, које су куповали само у

банкама, односно осигуравајућим компанијама.

 Банке су суочене са све већом мобилношћу својих клијената који имају

тенденцију отварања рачуна у више банака. Из тих разлога, многе банке су већину

својих продајних активности усмериле на задржавање постојећих клијената. Дугорочне

односе са својим клијентима банке остварују непрекидним развијањем продајних

вештина својих запослених и иновацијом понуде додатном производима мимо

стандардних, банкарских, што клијентима постаје све мање страно. Понуда животног

осигурања преко банака се може користити у сврху управљања и развоја дугорочних

односа са клијентима. Истраживања су показала да банке које продају производе

банкоосигурања имају мању опасност од преузимања купаца тог специфичног

производа од стране конкуренције.

 Једна од предности банака у концепту банкоосигурања у односу на

традиционалне канале продаје проистиче из све веће дигитализације процеса,

коришћењем од стране клијената аутоматизованих банкомата (АТМ) и услуга

електронског банкарства. Поред услуге подизања новца и информације о суми

расположивих средстава на текућем рачуну, клијенти могу упитом преко картице на

банкомату да добију и информације о датуму доспећа премије, висини осигуране суме,

досадашњој суми уложених средстава, висини остварене добити на до тада уложена
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средства итд. Овај канал корисничког сервиса може бити подржан и услугама тзв.“ е-

banking“ и „м-banking“ електронског банкарства. Путем овог сервиса клијент банке и

купац производа банкоосигурања може на веома једноставан начин, приступом преко

рачунара или мобилног телефона, да добије информације у вези са његовим банковним

рачунима и полисама осигурања.

3.2. Мотиви осигуравајућих компанија за приступ банкоосигурању

Традиционалне баријере између банкарства и осигурања се све више губе у

последњих неколико деценија. У условима све присутније конкуренције на тржишту

осигурања, измењеног става потрошача и развоја технологије, канали дистрибуције

производа осигурања су од изузетног значаја за успешно пословање осигуравајућих

друштава. Прилагођавајући се тржишним условима, осигуравајућа друштва мењају

традиционални начин рада прихватањем нових канала продаје, као што је

банкоосигурање и електронска трговина.

Банкарска дистрибуција производа осигурања расте брже од традиционалних

канала продаје у развијеним земљама, али и земљама у развоју, најпре у животним, а

одскора и у неживотним врстама осигурања. Банке се издвајају као профитабилан

канал, са далеко нижим трошковима продаје осигурања у односу на остале канале.

Предности које могу имати осигуравачи од изградње концепта банкоосигурања

су бројне. Имати приступ великом броју банкарских клијената представља највећи

подстицај. Та полазна основа је у складу са теоријским разматрањима из осигурања

која се темеље на рачуну вероватноће и закону великих бројева. Уз могућност

прикључења широком кругу корисника банкарских услуга, банкоосигурање пружа

осигуравачима могућност смањења високих трошкова заступничке мреже, што

представља значајан мотив за развој овог канала продаје. У појединим случајевима

сарадња са банком може осигуравачу помоћи у финансирању новог посла, што даље

доводи до јачања поверења код клијената.

У већини случајева из праксе се показало да концепт банкоосигурања

превасходно нуди предности осигуравајућим друштвима, а нешто мање банкама.

Осигуравачи сем новог пута продаје, на овај начин могу побољшати пословну позицију

због добитка који настаје не само актуарским рачуницама (закон великих бројева), већ

и улагањима на тржишту капитала, док партнери из банкарске сфере углавном добијају

само провизије. Није довољно истражено да ли банке повећањем броја услуга на
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основу продаје осигурања остварују додатну корист чвршћим везивањем странака,

мада се може претпоставити потврдан одговор.

Укратко, основни мотиви уласка осигуравајућих компанија у концепт банкоосигурања

представљени су у табели 3.

Табела 3. Главни мотиви уласка осигуравајућих компанија у концепт
банкоосигурања

Тежња за повећањем
профита заједничким

пословањем са банком
на основу примене
економије обима

Приступ новој
бази клијената –
клијенти банке

Релативно
повољни услови

долажења до
додатног
капитала

Смањење трошкова
дистрибуције
коришћењем

банкарске
инфраструктуре

Извор: Др Младенка Балабан, Институт Економских наука Београд, Универзитет за
пословне студије Бања Лука, Банкаосигурање и његови производи, стр. 11,  Научни

скуп Удружења економиста Републике Српске, Теслић, новембар 2010.

Суштина мотива наведених у претходној табели је: 74

 извор нових послова на бази приступа претходно недоступним клијентима:

банкарска база клијената може бити „освојива територија“ за осигуравајуће куће

и тако представљати нови извор прихода.

 иновирање понуде производа и услуга чије пласирање преко других канала не

би било исплативо, због великих трошкова дистрибуције. Осигуравајућим

компанијама је, на овај начин, омогућено присуство на територијама где нису

до тада биле заступљене, јер банка има своје пословнице. Тиме се остварују

значајне уштеде, обзиром да изградња сопствене продајне мреже захтева доста

времена и средстава, што у крајњој инстанци, може да се одрази на ценовну

конкурентност понуде.

 Трошкови прибављања осигурања посредством банака могу бити нижи за

осигуравајуће компаније у односу на традиционалне канале продаје, што им

омогућава већу профитабилност. Банкоосигурање утиче и на повећање прихода

осигуравајућих компанија, имајући у виду продају све већег броја полиса

животног осигурања посредством банака (искуства водећих земаља чланица

Европске Уније).

 Администрација - економија обима: осигуравајуће друштво може да понуди

вођење администрације пословања банкоосигурања, ако је, банкоосигурање

74 Bancassurance in Practice, (2001) Munich Re Group, - www.munichre.com – 07.04.2013, стр.8
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посебна компанија. То заузврат омогућава повећање конкурентности производа

осигуравача, јер се услед нижих трошкова администрације условљених

економијом обима директно смањују цене полиса.

У пракси нису бројни примери успешних продаја банкарских производа и

услуга преко осигуравајућег друштва. Као битан разлог се наводи сложеност

банкарских производа и непостојање довољних знања код осигуравача о банкарским

пословима.75 Временом ће и овде долазити до промена. Као пример се наводе,

заступници једног од највећих светских осигуравача, „Alliance”, који су почели уз

осигурања да продају и банкарске производе и услуге „Dresdner Bank”.76

3.3. Бенефиције банака и осигуравајућих компанија остварене банкоосигурањем

Свако од учесника у банкоосигурању има већ изграђен карактеристичан

стил руковођења, дефинисања пословних циљева и мера за њихову реализацију. Кроз

банкоосигурање учесници су принуђени да међусобно сарађују путем размене добрих

пословних пракси што подразумева континуирани процес учења и надоградње

сопствених знања. Из постојеће пословне праксе осигуравајуће куће се радије

опредељују за пројекат банкоосигурања који функционише преко мреже пословних

јединица банке коришћењем банкарских сервиса, него за заједничко улагање са

банком, стварањем нове компаније. Преглед бенефиција банака и осигуравајућих

компанија у зависности од примењеног модела банкоосигурања дат је у табели бр.4.

Из наредног табеларног приказа, може се закључити, да вид повезивања са

другим партнером у концепту банкоосигурања кроз модел „заједничког улагања“ (енгл.

joint venture) и модел „интегрисане сарадње“(енгл.“Strategic alliance“) доноси највише

користи и банкама и осигуравајућим компанијама.

75 Die Großbank will ihren Weg allein gehen, (1998) Handelsblatt, 22./23. 5. стр. 23
76 Surminski М., (2005) Allfi nanz auch in die andere Richtung, Zeitschrift für Versicherungswesen, 2, 2005,
стр.46
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Табела 4. Бенефиције банака и осигуравајућих компанија у зависности од
примењеног модела банкоосигурања
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Обезбеђује додатни
и сигурни извор
прихода кроз
диверзификацију
понуде у осигурање
и смањује њихову
зависност од
каматоносног
прихода

x x x Коришћење велике базе
клијената банака x x x

Континуирани
преглед и контрола
над њиховим
обимним азама
података

x x x

Смањује њихову
зависност од
традиционалних канала
продаје користећи
разне дистрибутивне
канале у власништву
банака

x x x

Продаја целе палете
финасијских
производа
клијентима банке

x x Дељење услуга са
банкама x x

Смањено учешће
ризично базираног
капитала за исти
ниво прихода

x

Ефикаснији развој
нових производа у
сарадњи са банкарским
партнерима

x x

Модел креирање
понуде
интегрисаних
финансијских
производа усклађене
према животном
веку  потрошача

x x

Брзо успостављање
присуства на тржишту
без потребе грађења
сопствене мреже
агената

x x x

Приступ новчаним
фондовима који су
искључиво
припадали
животним
осигуравачима

x x

Могућност доласка до
додатног капитала
банака ради
унапређења
солвентности и
платежне способности

x x

Извор: Bancaassurance: Тhe lessons of Global Experience  in Banking and Insurance
collaboration, страна 11, (Source Swiss Re)

Степен развијености банкоосигурања исказује се кроз интензитет и квалитет

интеграције осигурања у банке. За висок степен интеграције кључни фактори су:
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 стална комуникација између представника банке и осигуравајућег друштва;

 адекватан избор модела продаје – директна где продају једноставнијих

производа осигурања са нижим трошковима врше службеници банке и

индиректна где продају сложенијих производа осигурања са вишим трошковима

врше стручњаци за осигурање.

 редовно праћење оперативне сарадње од стране заједнички изабраног

менаџмент тима у циљу идентификовања слабости и усклађивања

функционисања целокупног концепта према постављеним циљевима.

 дефинисање заједничке понуде одређеног броја производа – пакета производа и

спремност на укључивање додатних производа сходно променама на тржишту.77

Значај банкоосигурања је био евидентан и пре светске економске кризе, а након

дешавања условљених кризом, банкоосигурање и за банке и за осигуравајуће компаније

добија посебно на значају, као инструмент додатне зараде уз знатно мање ризике и

трошкове. Савремени, динамични услови пословања допринели су појави нових

ризика у пословању, којима су даваоци услуга на финансијском тржишту свакодневно

изложени. Обједињеним пружањем разноврсних финансијских услуга у моделу

банкоосигурања, банке и осигуравајуће компаније врше надзор над заједничким

подухватом, што даље доводи до континуираног, активног управљања ризиком у циљу

смањења последица њиховог настанка. Банкоосигурање доноси бољи квалитет услуга,

који се кроз нове методе продаје и пакете производа нуди потенцијалним

осигураницима, а најбољи пример за то су земље Европске уније у којима се највећи

део животних осигурања продаје кроз овај вид дистрибуције. У ширем смислу, користи

од банкоосигурања за банке, осигуравајуће компаније, клијенте и целокупно тржиште

финансијских услуга су представљене у табели бр.5.

Једна од кључних економских предности банкоосигурања је уштеда која се

постиже ефикасним коришћењем постојећих канала дистрибуције. Клијенти у

експозитурама банака су обично у журби и нерадо желе да чекају на пружање услуге

због које су ушли у банку. Имајући ту чињеницу у виду, банке су у прилици, користећи

продајне вештине запослених, да поред традиционалних банкарских, брзо и ефикасно

понуде клијентима једноставне производе осигурања или везане пакете производа.

77 Jовановић С. Н.( 2011) : Банкоосигурање-услуге и конкуренција између производа осигурања и
банкарских производа – мастер рад , Универзитет Сингидунум, Београд, стр. 18-20
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Табела 5. Користи од банкоосигурања у најширем смислу

К
О
Р
И
С
Т
И

О
Д

Б
А
Н
К
О
О
С
И
Г
У
Р
А
Њ
А

Банке Осигуравајуће
компаније

Клијенти Тржиште

Извор
некаматоносних

прихода

Нови канал
продаје који

омогућава значајну
уштеду трошкова и

висок степен
поверења и

дугорочне лојалности
клијената

Приступ
већем броју

корисника
финансијских

услуга на једном
месту

Већа
доступност

услуга осигурања

Додатна
дисперзија

опреативних ризика

Ширење базе
клијената приступом
до тада недоступној,

а веома значајној
групацији

банкарских клијената

Могућност
добијања

подробнијих
финансијских

савета у складу са
индивидуалним

потребама

Повећање
степена

осигураности

Већа
продуктивност

запослених у банкама

Дисперзија
ризика наплате код
дугорочних полиса,

због учествовања
банке у додатној

процени тог ризика

Потенцијал
ценовне погодности

Пораст
броја различитих
услуга осигурања

Оптимизација
и већа продуктивност

пословања

Потенцијал за
даљи развој

производа
банкоосигурања

Коришћење
већ успостављеног,

традиционалног
начина

комуникације са
банком ради

куповине нових
услуга

Већа
конкурентност

понуде

Повећање
задовољства и

лојалности сопствене
клијентске базе

Додатна
могућност уласка на

нова тржишта

Уштеда
времена

Већа
транспарентност

понуде осигурања

Извор: Bancaassurance: Тhe lessons of Global Experience  in Banking and Insurance
collaboration, страна 11, (Source Swiss Re)

Развој информатичке технологије у значајној мери може да убрза сам чин

продаје. Банкоосигурање, на тај начин, омогућава куповину осигурања на шалтерима

банака на што једноставнији начин, чиме клијенту ту врсту куповине претвара у

пријатно искуство.
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4. Производи банкоосигурања
Савез између банака и осигуравајућих друштва подразумева континуирано

уложен труд обе стране у предузимању бројних иновативних активности. Једна од

таквих активности у банкоосигурању је креирање проширене понуде која се неће

ослањати само на традиционалне производе осигурања. У супротном предметно

повезивање не би имало смисла. Поред традиционалних производа осигурања,

учесници у банкоосигурању су развили посебну групу производа чије какрактеристике

задовољавају специфичности банкарског пословања. Производи банкоосигурања у себи

садрже побољшане перформансе постојећих производа осигурања, како би се исти

учинили атрактивнијим и кориснијим за купца. Они су еволуирали током времена, као

одговор на локалне услове на тржишту, глобалне трендове и раст искуства банака у

вези са продајом осигуравајућих производа.

Производи животног и неживотног осигурања се пласирају путем

банкоосигурања, при чему су производи неживотног осигурања мање значајни за

пласман кроз банкоосигурање.78 Продаја осигурања живота и других дугорочних

инвестиционих производа са штедним елементом, као и оних производа осигурања

који су у директној вези са осигурањем ризика наплате банкарских кредита је

разумљиво привукла највише пажње банкарских дистрибутера. Насупрот томе,

производе чисто заштитног карактера, као што су једноставни производи неживотног

осигурања попут осигурања од аутоодговорности, каско осигурања, осигурања

домаћинства, добровољног здравственог осигурања и др. многе банке нису виделе као

приоритетне у својој понуди због мале синергије са другим банкарским производима.

Поред тога, продаја производа неживотног осигурања чисто заштитног карактера под

брендом осигуравајуће компаније може довести до могућности одласка одређеног

броја клијената банке, услед могуће рефлексије незадовољства радом осигуравајуће

компаније чије су производе купили у банци. Крајњи резултат ових ограничења је

скроман тржишни удео банкарског осигурања у продаји производа неживотних

осигурања.

Разлози за доминантну продају осигурања живота преко банака су бројни.

Наиме, ови производи су усмерени на акумулацију средстава, што омогућава

стабилност депозитне основе банке. Такође, добро познавање финансијског стања

клијента и његових потреба омогућава банкарском службенику да лакше прода полису

78 Swiss Re (2002) „Bancassurance developments in Asia“, Sigma No 7, стр. 5
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животног осигурања. Ова чињеница је мање важна код дистрибуције неживотног

осигурања. Производи банкоосигурања се у већини земаља у којима је овај канал

продаје развијен, класификују према закону о осигурању те земље, тј. у:

 производе животних осигурања (дугорочног инвестиционо-штедног

карактера) и

 производе неживотних осигурања који се продају у стандардизованом пакету

заједно са банкарским производима или као самостални производи,

независно од банкарских. У ову групу производа спадају осигурања

потраживања и осигурања депозита.

4.1. Производи животних осигурања

Главни производ осигурања који се најчешће продаје преко канала

банкоосигурања је осигурање живота: композитни (сложени) производ који омогућава

заштиту корисника осигурања у случају смрти осигураника, али и вид дугорочне

штедње за случај доживљења осигураника, која ће му омогућити додатна финансијска

средстава у каснијим годинама живота. Продаја таквог производа захтева пружање

квалификованог савета који подразумева трошак обуке продаваца.

Уговори о осигурању живота су вишегодишњи уговори са прецизним правима и

реципрочним обавезама уговорних страна, уговарача да плаћа премију осигурања, а

осигуравача да исплати одређену суму новца уз пуну примену начела еквивалентности.

Да би се остварила потпуна еквивалентност премије и обавеза, потребно је да се део

уплаћене премије заједно са каматом током трајања осигурања акумулира у тзв. фонд

математичке резерве, који представља средства која су потребна за извршење будућих

обавеза осигуравача. То се постиже изједначавањем износа уплаћених премија

уговарача осигурања са исплатом осигуране суме у случају настанка осигураног

случаја (смрти осигураника). Висина премије и осигуране суме  одређује се према

старости, полу и занимању осигураника. Посебна правила, на којима се заснивају

правни односи у осигурању лица, односе се и на осигурање живота. Та правила су:79

 осигурана сума је битан елемент уговора и представља горњу границу обавезе

осигуравача,

 не примењују се правила о над-под осигурању,

79 Mаровић Б., Aвдаловић В.( 2004.): Осигурање и управљање ризиком, Биографика, Суботица, стр. 287
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 корисник осигурања има право да кумулира осигуране суме по више уговора из

осигурања,

 за закључење уговора не тражи се имовински интерес према предмету

осигурања, тако да се уговор може закључити и за случај смрти трећег лица.

Вршећи функцију економске заштите и функцију акумулације средстава,

осигурање живота је истовремено осигурање које има значајну социјалну функцију.

Кроз дугорочну штедњу, осигурање живота обезбеђује социјалну сигурност и очување

нивоа животног стандарда осигураним лицима у каснијим годинама, али и финансијску

заштиту породице када је то најпотребније.80 Поред финансијске заштите у случају

трагичног догађаја, поседовање полисе животног осигурања има и друге предности.

Полиса животног осигурања представља хартију од вредности и у том својству се може

користи као средство обезбеђења за одобрење кредита код пословних банака.81

Банка на својим продајним местима може примати средства клијената по основу

закључених уговора о депозитима по виђењу или ороченим депозитима, као и по

основу осигурања живота. Из перспективе банке, ова два производа могу представљати

конкуренцију један другом. У том смислу банка мора да направи прихватљив баланс

приликом утврђивања годишњих пословних планова у вези продаје својих штедних

производа и производа животног осигурања, који за клијента свеједно имају штедни

карактер. Ово из разлога што банка остварује добит само у случају позитивне разлике

између активних и пасивних камата, уз све ризике неблаговремене или немогућности

наплате потраживања (која су настала пласманом средстава прикупљене штедње

грађана) од стране дужника. То у значајној мери повећава атрактивност понуде

производа животног осигурања, којим се остварује приход банака по основу провизија

за њихову продају. Иако оба производа представљају штедњу клијената, они се

међусобно разликују. Банкарска штедња подразумева улагање извесног новчаног

износа од стране клијента на уговорени период и остваривање додатног приноса на

име уговорене камате по истеку уговореног периода штедње. Банка производ

осигурања живота може понудити као пандан штедњи, Евидентно је да се

обезбеђивање финансијске сигурности може остварити путем штедног елемента оба

производа, уз напомену да је производ осигурања комплекснији јер пружа и

80 www.grawe.rs – 05.02.214 године
81 www.sberbank.rs – 05.02.2014 године
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осигуравајућу заштиту. Осим тога постоје разлике у гаранцији исплате уложених

средстава, и то :

 сигурност уложених средстава по основу класичне банкарске штедње је

одређена пословањем банке у којој су средства уложена и висином депозита

чију исплату гарантује држава.

 сигурност уложених средстава у животно осигурање је одређена пословањем

осигуравајућег друштва, али и реосигурањем од стране осигуравача одређеног

дела прикупљених средстава по основу уплаћених премија. Поред тога,

пословање осигуравајућих друштава у свакој земљи је под строгим надзором

централне монетарне институције.

Полиса животног осигурања може се употребити као инструмент обезбеђења

кредита, без прекида осигурања, што није случај са ороченим депозитом. Обично се у

банкама на име обезбеђења кредита као гаранција узима депозит клијента, који је

блокиран од стране банке до краја отплате кредита и на који се обрачунава камата по

виђењу. Клијент у том случају не може остварити већу корист у виду приписа камате

на орочена средства за одређени период. Када се залаже полиса животног осигурања,

она не губи од почетно уговорених карактеристика, само се винкулира на банку до

краја отплате кредита. То значи да се заложеној полиси приписује учешће у добити

осигуравајуће компаније на крају сваке пословне године исто као и да полиса није

заложена и винкулирана на банку.

Водећи константну бригу о својим клијентима, банка треба да узме активно

учешће у упознавању клијената са свим производима које има у понуди (банкарским и

небанкарском производима). Користи и значај наведених производа процењује клијент

и опредељује се за један или чак оба производа, у зависности од својих потреба,

мотива, платежне могућности и планова за будућност.

Савремени макроекономски услови у многим земљама које карактерише

присуство инфлације или очекивања да ће до ње доћи, променљивост каматних стопа

на финансијским тржиштима, нестабилност привредних токова узроковали су пад

реалних вредности уговорених осигураних сума у полисама животних осигурања, док

са друге стране фиксна премија и фиксни рокови плаћања постају све мање привлачни

осигураницима. Сходно наведеном, осигуравачи живота су почели да нуде

флексибилније производе осигурања живота, који се од стандардних разликују по томе

како се дефинишу поједини елементи у уговору о осигурању (премија, камате и

осигуране суме - фиксне или варијабилне). На тржишту осигурања данас постоје бројне
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варијације основних облика осигурања живота, а суштина њиховог постојања је

остваривање конкурентности у поређењу са осталим облицима штедње. Најчешћи

производи осигурања живота који се продају преко банака су:

1.  Ризико осигурање (доживотно осигурање за случај смрти – уговорена сума се

исплаћује без обзира на узрок и време настанка осигураног случаја),  и то:

а) ризико осигурање са једнократном уплатом премије, и

б) ризико осигурање са једнократном уплатом премије и опадајућом осигураном

сумом која је најчешће усаглашена са ануитетним планом отплате стамбеног

кредита, и

2. Мешовито животно осигурање за случај смрти и доживљења, и то:

а) животно осигурање за случај смрти и доживљења са вишекратном уплатом

премије, уз могућност уговарања допунског осигурања од незгоде и наступања

тежих болести, и

б) животно осигурање за случај смрти и доживљења са једнократном уплатом

премије, уз могућност уговарања допунског осигурања од незгоде и наступања

тежих болести.

Уз осигурање живота може се уговорити допунско осигурање за инвалидитет

који наступи услед несрећног случаја82 и допунско осигурање од тежих болести. Према

Закону о осигурању Републике Србије наведена допунска неживотна осигурања

осигураник не може уговорити самостално, већ само у пакету са животним

осигурањем. Сврха предметних допунских осигурања је обезбеђење финансијских

средстава неопходних за другачији живот након доживљеног инвалидитета, трајног

или делимичног или наступања теже болести. Уплатом допунског животног осигурања

обезбеђује се и новчана накнада за дане проведене у болници после несрећног случаја.

На развијеним тржиштима осигурања преко банака се продају и друге врсте

производа осигурања инвестиционо – штедног карактера попут рентног осигурања,

добровољног пензионог осигурања и јединица инвестиционих фондова, о којима ће

бити речи у даљем излагању.

Рентно осигурање је посебна врста животног осигурања код кога се накнада из

осигурања јавља у облику уговорно утврђене редовне ренте, током одређеног раздобља

82 „Несрећним случајем сматра се сваки изненадни и од воље осигураника независни догађај који,
делујући углавном споља и нагло на тело осигураника, има за последицу његову смрт, потпуни или
делимични инвалидитет, пролазну неспособност за рад или нарушење здравља које захтева лекарску
помоћ“ - Шулејић П.: (2005) Право осигурања, Досије, Београд,  стр. 497
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или доживотно. Код осигурања ренте могуће је прилагођавање жељама уговарача

осигурања и у вези плаћања премије (месечно, годишње или једнократно) и када је реч

о исплати ренте, што је разлог постојања великог броја његових облика. Рентно

осигурање је намењено свима који желе штедњом створити квалитетну основу за

године које долазе и за све који у периоду штедње желе бити и животно осигурани. Као

посебан облик допунске пензије може се закључити самостално или превођењем

осигурања живота за случај смрти и доживљења у рентно осигурање.

Могући облици рентног осигурања су:83

 доживотна лична рента,

 рента на уговорени период (темпорелна).

Висина ренте која се исплаћује осигуранику зависи од: 84године рођења, висине

премије, периода плаћања премије и почетка и дужине исплате ренте. Рента се од

стране осигуравача  исплаћује из три извора: 85плаћених премија, прихода од камате,

неликвидиране главнице прималаца ренте који су умрли раније. Ако се деси да током

раздобља уплате премије за рентно осигурање наступи смрт осигураника пре почетка

уговорене исплате, осигуравач исплаћује законским наследницима86 капитализовани

износ уплата, односно математичку резерву након одбитка својих трошкова. Рента се за

разлику од пензије не наслеђује.

Добровољно пензијско осигурање представља допуну обавезном пензијском

осигурању. Добровољно пензијско осигурање је вид заштите којим се, на основу

уговора, могу обезбедити права за случај старости, инвалидности, смрти и других

ризика осигурања, у обиму прописаном законом којим се уређује обавезно пензијско и

инвалидско осигурање или у већем обиму. Ова врста животног осигурања је тренутно

најатрактивнија на многим тржиштима осигурања. Несигурност радних  места и

недовољна висина редовних пензија неки су од разлога због којих добровољно

83 Мркшић Д., Милорадић Ј., Жарковић Н.(2006): Увод у осигурање и животна осигурања, Заслон-
Шамац и Монарт-Сремска Митровица, стр. 308
84 Ибид, стр.307
85 Ибид, стр. 310
86 Законским наследницима се сматрају: 1. деца осигураника и његов брачни друг (накнада се исплаћује у
једнаким деловима), 2. деца осигураника ( исплаћује се у једнаким деловима) ако нема брачног друга, 3.
брачни друг осигураника и његови родитељи ако нема деце (половина брачном другу, половина на једнаке
делове родитељима ако су оба жива, односно у целости оном родитељу који је у животу, 4. брачни друг
осигураника (ако су оба родитеља умрла пре његове смрти, и њему тада припада укупан износ накнаде),
5. родитељи или родитељ осигураника који је у животу, ако нема брачног друга (ако су оба родитеља
жива, накнада се исплаћује на једнаке делове, а ако је само један родитељ у животу укупан износ
накнаде исплаћује се наживелом родитељу), 6. законски наследник осигураника или наследници утврђени
правоснажном судском одлуком (ако нема лица наведених у претходним тачкама)
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пензијско осигурање заузима све важније место у Републици Србији. Добровољним

пензијским осигурањима баве се друштава за управљање добровољним пензионим

фондовима. Законским решењима, која су ступила на снагу 2006. године, уређује се

управљање добровољним пензионим фондовима; оснивање, делатност и пословање

друштава за управљање овим фондовима; послови и дужности старатељске банке која

води рачун фонда и обавља друге услуге и надлежност НБС у надзору друштава за

управљање.87 Пословне банке у Републици Србији са дозволом НБС за заступање у

продаји осигурања не продају за сада добровољна пензиона осигурања преко својих

организационих јединица, иако је таква врста продаје заступљена у већини европских

пословних банака (заступника у осигурању).

Поред производа осигурања живота у банкама се могу нудити и јединице

инвестиционих фондова. Јединице инвестиционих фондова, као чисто инвестициони

производи немају елеменат "осигурања" у себи, тј. њима се не осигуравају ризици који

су карактеристични за осигурање живота. Ови производи  се традиционално налазе у

понуди банака, али у неким земљама уживају повољан порески третман ако су у

понуди осигуравајућих компанија. Из тих разлога интересантни су банкама да их

уврсте у понуду као производе осигуравајућих компанија, јер се због предметне

компаративне предности лакше продају.

4.2. Производи неживотних осигурања - стандардизовани пакет производа

Стандардизоване производе осигурања продају банкарски шалтерски

службеници. Ради се о једноставним производима неживотних осигурања за чију

продају банкарским службеницима није потребна посебна обука. Стандардизовани

пакет производа представља групне полисе које комбинују покриће и чија је цена мања

него да су појединачно купљене. Једноставни стандардизовани производи осигурања,

као што су: осигурање од аутоодговорности, каско осигурање, осигурање домаћинства,

путно-здравствено осигурање, и др. продају се појединачно или у пакету са банкарским

производом и углавном  су заступљени у почетној фази увођења банкоосигурања.

Најбољи резултати се очекују уколико се банкарски производи интегришу са

осигуравајућим производима.

87 Жарковић Н.: (2006) Реосигурање са саосигурањем (скрипта), Универзитет Сингидунум, Београд,
стр.22
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Банке успешно продају једноставне производе неживотних осигурања независно

од банкарских. Продаја већег обима ових производа преко мреже банкарских

пословница носи значајне маргине, захтева мали продајни напор од стране банкарских

службеника и може значајно да допринесе повећању продаје и самих банкарских

производа.

4.3. Производи неживотних осигурања који се продају независно од банкарских
производа

Циљ проширења понуде производа осигурања који се продају преко мреже

банкарских пословница самостално, независно од банкарских производа, је да се

постојећим и потенцијалним клијентима понуди најшири асортиман производа у

складу са њиховим специфичним потребама. Реч је о следећим производима

неживотних осигурања:88

 добровољно здравствено осигурање;

 осигурање од незгоде и друго.

 осигурање од професионалне одговорности;

 осигурање станова, кућа и друге имовине од основних и допунских ризика;

 осигурање стоке и усева.

При одлучивању о укључивању поменутих производа у постојећу понуду,

учесници у  банкоосигурању треба да размотре могућност да ли могу бити ефикасно

продати од стране запослених у банкама и агената продаје банкоосигурања, имајући у

виду да недовољно познавање карактеристика самог производа од стране продаваца

може имати негативне последице на укупни продајни резултат имајући у виду да

превише информација о карактеристикама разних производа може од банкарског

службеника да направи лошег продавца. Запослени у банкама треба, поред доброг

познавања основних карактеристика  производа из домена свог непосредног рада, да

познају и карактеристике основних  производа банкоосигурања, за разлику од агената

осигурања који су специјализовани само за продају одређене врсте осигурања, што их

квалификује за компетентније продавце од банкарских службеника.

88 Kнежевић, Д., (2007) Oсигурање кредита, Београдска банкарска академија. Београд, стр. 28
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4.4. Осигурање потраживања – осигурање кредита

Осигурање банкарског кредитног ризика је један од начина заштите повериоца

од ризика немогућности наплате одобредних кредита. Појам кредитног осигурања

подразумева обавезу осигуравача да ће из обавезе по уговору о кредитном осигурању

платити кредитору ако дужник о доспећу кредитног периода није у могућности да

обавезу плаћања дуга регулише. Значај ове врсте осигурања огледа се у: 89

 обезбеђењу уредног враћања кредита;

 бољој контроли наплате кредита;

 мониторингу пословања постојећих и налажењу нових корисника кредита;

 бољем управљању ризиком и бољем планирању пословања.

Корисници кредита чија се наплата осигурава полисом осигуравајућег друштва

такође имају користи, обзиром да  повећање обима осигурања условљава смањење цене

кредита. У прилог значају ове врсте осигурања може се навести податак да премије

осигурања наплаћене по овом основу у свету чине приближно 3-5 % укупно наплаћене

премије осигурања.90

Активно управљање кредитним ризиком зависи од бројних фактора, пре свега

од: 1) врсте кредита који се налази у понуди банака, 2) врсте подносиоца захтева за

кредит (физичка или правна лица), 3) величине кредита и  понуђених инструмената

обезбеђења уредне отплате; 4) сложености кредитног захтева, која условљава садржај

кредитне анализе, 5) начина и поступка одобравања кредита који су формулисани

кредитном политиком банке и других фактора значајних за утврђивање  величине

ризика. Кредити банака су подељени према року доспећа на краткорочне, средњорочне

и  дугорочне пласмане, а тиме и ризик који директно произилази из њих. О

креткорочном и дугорочном кредитном ризику биће више речи у даљем тексту.

Краткорочни кредитни ризик у банкама је неизвесност која произилази из

примене краткорочне кредитне политике банке. У области кредитирања правних лица

већина пословних банака се опредељује за краткорочно кредитирање њихове текуће

ликвидности, јер се кредитни ризик тако лакше контролише. Губици по основу

неблаговременог враћања одобрених краткорочних кредита могу да се класификују

као:

89 Mаровић, Б. , Aвдаловић, В. (2004) : Oсигурање и упраљање ризиком, Биографика, Sуботица, стр. 235
90 http://www.scribd.com/doc/93633949/Doc - 17.04.2014
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1) губици који се јављају упркос  савесној  и професионално урађеној кредитној

анализи и процени кредитне способности подносиоца захтева за кредит од стране

квалификованих кредитних аналитичара и запослених у сектору  ризика банке. Губици

по овом основу настају услед непредвиђених околности које могу наступити током

отплате кредита, а чији се настанак није могао предвидети пре одобрења кредитног

захтева. Обично се ради о губицима насталим услед дејства више силе;

2) губици који се јављају на основу неадекватно и непотпуно извршене анализе

кредитне способности подносиоца захтева за кредит од стране запослених у банкама и

3) губици који се јављају на основу скривених мотива и интереса менаџера банке

или различитих интересних група. Ови губици имају највећи негативни ефекат на

пословни успех банке.

Дугорочни кредитни ризик је један од најкомплекснијих ризика у банкарском

пословању, чија сложеност произилази из природе инвестиција и дугог рока отплате

кредита. У циљу управљања оваквом врстом ризика, у савременом банкарству све више

се користи метод за евалуацију ефеката инвестиционих пројеката. Овај метод је

усмерен на процену ефеката директних инвестиција и индиректног утицаја економских

трендова на сам пројекат. Поред тога, банке морају узети у обзир  фазу развоја

одређених привредних  грана (почетна фаза, брз раст, зрелост или опадајућа фаза).

Ризици који се односе на инвестициони процес могу се поделити у две групе: 1) ризици

који се односе на инвеститора и 2) ризици везани за пројекат. Чак и најбољи пројекат

може угрозити смањење пословне активности  инвеститора и његово сиромашење.

Процене се морају спроводити одвојено, што значи посебно се врши  анализа кредитне

способности и развојних могућности  инвеститора, а посебно анализа и оцена

квалитета пројекта и ризик примене информационе технологије у тој области.

Постоје бројне класификације кредитних осигурања, зависно од критеријума

који се користе. У теорији се издвојила подела кредитних осигурања према суштини;

према врсти ризика који се осигурава; према месту дужника и према дужини трајања

кредита. Предметна подела кредитних осигурања представљена је на слици бр.3, и о

њој ће бити више речи у даљем излагању.
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Слика 3. Подела кредитног осигурања

Извор: Проф. др Борис Маровић, доц. Др Веселин Авдаловић, Осигурање и управљање
ризиком, Биографика, Суботица, 2004. стр.236

Кредитно осигурање према суштини се дели на:91

 delcredere осигурање које уговара осигуравач са повериоцем ради обезбеђења

наплате новчаних потраживања од ризика ненаплате, при чему поверилац плаћа

премију и има статус осигураника.

 кауцијско осигурање кредита уговара осигуравач са дужником који плаћа

премију осигурања. Код ове врсте осигурања осигуравач гарантује повериоцу наплату

његовог потраживања уколико дужник о року не измири своје обавезе.

 осигурање против злоупотребе поверења осигуравач уговара са послодавцем

који плаћа премију осигурања. Овим осигурањем послодавац се осигурава од ризика

настанка штете услед злоупотребе и кривичних радњи својих запослених. Под

кривичним радњама запослених се подразумевају утаја, проневера, крађа, пљачка

новца и др.

Према врсти ризика разликујемо следећа осигурања кредита:92

 Осигурање од комерцијалних ризика подразумева осигурање наплате кредита од

ризика деловања субјективних чинилаца на смањење дужникове  способности да плати

дуг, чиме може бити проузрокована штета према повериоцу. У субјективне чиниоце

спада неплаћање дуга у року, неплаћење дуга у продуженом року и престанак платежне

способности дужника.

 Осигурање од политичких ризика представља осигурање наплате кредита од

ризика утицаја политичких мера које спроводе власти земље дужника, а које могу да

91 Ибид, стр. 237
92 Ибид, стр. 239.
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доведу до његове инсолвентности, односно немогућности дужника да измирује дуг у

уговореном року.

 Осигурање од катастрофалних ризика представља осигурање наплате кредита од

ризика дејства катастрофалних ризика који проузрокују велике штете и  разарања услед

деловања елементарних непогода.

Применом критеријума место дужника разликујемо следећа осигурања

кредита:93

 Међународна кредитна осигурања чине: осигурања наплате извозних кредита и

кредита намењених припреми производње за извоз, као и осигурања потраживања од

иностраних дужника од комерцијалних ризика и политичких ризика и др. Осигурање

извозних кредита има велики значај у међународној трговини. Његови зачеци датирају

од 1919.године у Великој Британији, где је основано прво одељење за осигурање и

гаранцију извозних кредита.

 Домаћа кредитна осигурања чине: осигурања ризика ненаплате одобрених

потрошачких кредита, осигурања ризика ненаплате кредита одобрених за решавање

стамбених потреба, осигурања ризика ненаплате позајмица по текућим рачунима

грађана и остале врсте домаћих кредитних осигурања.

Према дужини трајања разликујемо следећа осигурања кредита:94

 Краткорочно осигурање - Предмет осигурања су краткорочна новчана

потраживања осигураника на основу испоручене робе или извршених услуга

дужницима, настала и пријављена у осигурање у периоду важења уговора о осигурању

и за која је осигураник испоставио фактуре дужницима са одложеним роком плаћања

до 180 дана.

 Средњорочно осигурање – Предмет осигурања су новчана потраживања

осигураника на основу испоручене робе купцима у иностранству, чији је рок наплате

дужи од годину дана. Ова врста осигурања може служити и као гаранција

добављачима из иностранства за уредну напалату потраживања од осигураника.

 Дугорочно осигурање кредита. Овој групи осигурања припадају сва осигурања

кредита и потраживања чији је рок отплате дужи од две године.

Најзаступљенији облици осигурања кредита који се продају преко банака, чије

ће основне карактеристике бити представљене у даљем тексту, су:

 Осигурање ризика наплате дозвољеног прекорачења по текућем рачуну  грађана,

93 Ибид стр. 244
94 Ибид, стр. 236
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 Осигурање ризика наплате потрошачких кредита, готовинских кредита и

одобрених лимита по кредитним картицама,

 Осигурање хипотекарних (стамбених) кредита,

 Осигурање кредита намењених финансирању извоза.

4.4.1. Осигурање ризика наплате дозвољеног прекорачења по текућем рачуну
грађана

Дозвољено прекорачење по текућем рачуну грађана представља вид кредита

који банка одобрава својим клијентима по скраћеној процедури, у одређеним

временским интервалима у току године, до унапред уговореног максималног износа у

висини месечне зараде клијента коју му послодавац уплаћује на текући рачун у банци.

У случају да корисник ове врсте зајма умре, износ кредита у коришћењу мора бити

враћен банци од стране законских наследника. Таква ситуација изазива бројне

нелагодности и код наследника и код банке. Да би се такви случајеви предупредили

уговара се осигурање дозвољеног прекорачења по текућем рачуну. Осигурање

дозвољеног прекорачења по текућем рачуну грађана може бити понуђено клијентима

на два различита начина: 95

- покриће-осигурана сума је једнака висини одобреног прекорачења по текућем

рачуну и месечна премија се плаћа сразмерно одобреном износу. У случају да

корисник дозвољеног минуса по текућем рачуну умре, осигуравајућа компанија

измирује банци само износ дозвољеног прекорачења који је до смрти

осигураника био у коришћењу.

- покриће је једнако максималној суми одобрене позајмице по текућем рачуну. У

складу са тим се одређује и висина премије. У случају смрти осигураника,

незимирени износ дуга ће бити враћен банци од стране осигуравајућег друштва.

Ако постоји вишак између покрића и неизмиреног износа та разлика ће бити

исплаћена наследницима осигураника-клијента банке. Премије у овом случају

могу бити плаћане на месечном или годишњем нивоу.

Код осигурања дозвољеног прекорачења по текућем рачуну грађана висина

премије се одређује и на основу старости осигураника, при чему постоји максимална

старосна граница за ову врсту осигурања. Премија може бити плаћена од стране

клијента или од стране банке као вид унапређене понуде.

95 Kнежевић, Д., (2007) Oсигурање кредита, Београдска банкарска академија, Београд, стр. 26
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4.4.2. Осигурање ризика наплате потрошачких кредита, готовинских кредита и
одобрених лимита по кредитним картицама

Осигурање потрошачких кредита односи се на осигурање кредита који служе за

набавку трајних потрошних добара и других производа и услуга намењених личној

потрошњи становништва. У потрошачке кредите спадају и кредити за рефинансирање

обавеза клијената у другим банкама, јер се њима не исплаћује готовина, већ врши

куповина одређене услуге у виду откупа одобрених средстава по разним кредитним

задужењима клијента у другој банци. Све више банака осигурава ризик наплате

готовинских кредита и одобрених лимита по кредитним картицама.

Под термином «кредитно осигурање« подразумева се осигурање за случај смрти

или губљења радне способности лица које је добило кредит. Осигурање се спроводи на

рачун осигураника путем наплате премија осигурања са његовог рачуна у банци. Ова

врста осигурања клијенту омогућава да уколико буде на дужем боловању или остане

без посла, услед проглашења технолошким вишком од стране послодавца,

осигуравајућа компанија уговорено време плаћа месечне ануитете по кредиту. Ова

врста осигурања такође покрива и ризик смрти, па уколико дође до настанка

осигураног ризика, осигуравајућа компанија исплаћује банци остатак дуга по кредиту,

максимално до висине осигуране суме. Цена полисе зависи од степена покрића,

годишта клијента, врсте осигурања и трајања полисе. У том смислу, осигуравајуће

друштво може одбити да прими одређеног клијента банке који аплицира за кредит у

осигурање, јер се процењује да су околности које се односе на конкретног клијента

ризичне (послодавац, здравствено стање клијента на основу прегледа обрачунских

платних листића из којих се види да клијент често користи боловање итд). Продајом

осигурања кредита банка добија допунски профит од осигуравајуће компаније у виду

провизије. Уговори осигурања закључују се под условом да се осигурана сума

постепено смањује у складу са динамиком отплате кредита. То омогућава да се

одређују релативно ниске тарифне стопе, које могу бити или константне током читавог

периода осигурања, или ће се постепено смањивати у складу са смањењем главнице

кредита.
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4.4.3. Осигурање хипотекарних (стамбених) кредита

Осигурањем стамбених кредита осигурава се наплата потраживања кредитора

од дужника по основу одобрених кредита за куповину или изградњу непокретности за

стамбене потребе, доградњу или адаптацију. Реч је о хипотекарним кредитима. Код

осигурања стамбених кредита банка преноси ризик везан за појединачног зајмопримца

на осигуравајућу компанију, имајући у виду вероватноћу да одређени број корисника

стамбених кредита неће благовремено отплаћивати кредит. У случају да зајмопримац

не отплаћује кредит у складу са условима из уговора о кредиту, након неколико

опомена банка може приступити принудној продаји заложене непокретности. У случају

осигурања стамбених кредита осигурава се само чист ризик, јер уколико се приликом

продаје заложене непокретности оствари приход већи од остатка дуга по стамбеном

кредиту, вишак прихода по одбитку свих трошкова враћа се зајмопримцу.

Премије осигурања за ову врсту производа су много веће од премија осигурања

потрошачких кредита и дозвољеног прекорачења по текућем рачуну осигураника, што

је разумљиво имајући у виду просечне износе стамбених кредита и уговорене рокове

отплате истих. Уз стамбене кредите у понуди је ризико и/или мешовито животно

осигурање. Уз прву врсту осигурања, остатак дуга по кредиту је у сваком тренутку

покривен осигураном сумом. У случају мешовитог животног осигурања, клијент уз

кредит може да штеди и да осигураном сумом пре времена затвори свој кредит, а

притом је све време и животно осигуран. Уколико дође до настанка ризика смрти

осигураника, банка се наплаћује из уговорене осигуране суме, на основу винкулације

полисе осигураника у корист банке. Такође, у случају кашњења у отплати кредита од

стране клијента, банка може покренути процес делимичне наплате кредита из откупне

вредности полисе мешовитог животног осигурања клијента која је винкулирана у

корист банке.
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4.4.4. Осигурање кредита намењених финансирању извоза

За осигурање кредита намењених финансирању извоза у већини држава су

формиране државне агенције. У почетку је осигурање потраживања из извозног посла

закљученог на кредит обухватало, заједно, заштиту од комерцијалних и

некомерцијалних ризика. Послови које су осигуравачи закључивали са извозником у

сврху осигурања његовог потраживања на новом тржишту били су класично

комерцијалног типа. Међутим, осигуравачи су се убрзо суочили са природом

некомерцијалног ризика и чињеницом антиселекције тог ризика од стране осигураника,

које су пратиле катастрофалне последице. Последица наведених околности били су

велики губици осигуравача, због чега су се они повукли из осигурања кредита

намењених финансирању извоза од некомерцијалних ризика. Из тих разлога бројне

државе су одлучиле да узму активну улогу у овој области, оснивањем агенција које

пружају услугу осигурања потраживања домаћег извозника од некомерцијалних

ризика.

Имајући у виду учесталост контаката са клијентима у односу на друге

финансијске институције, банка поседује и дискрециона сазнања о свим њиховим

подухватима које намеће сама природа банкарског посла. Извозници се обраћају својим

пословним банкама за кредитну подршку за потребе финансирања припреме

производње за извоз, саме производње и припреме наступа на иностраном тржишту. У

овим случајевима, банка може тражити обезбеђење наплате извозног кредита у виду

залоге ино-потраживања, али и у виду осигурања ризика наплате кредита од стране

осигуравајуће компаније која пружа ту врсту услуге. Банка може да закључи уговор о

заступању у продаји осигурања кредита намењених финансирању извоза са одређеном

осигуравајућом компанијом од које би за сваку полису, по том основу, наплаћивала

уговорени проценат провизије. На тај начин би се двоструко процењивала могућност

настанка кредитног и свих других ризика (и од стране банке и од стране осигуравајуће

компаније), што би у случају позитивне одлуке у вези кредитног аранжмана довело до

значајне дисперзије ризика и олакшало начине управљања истим.

Висина премије осигурања по овом основу, а у складу са ризиком који се

осигурава, осигуравајућим компанијама може обезбедити значајне пословне приходе.

Ипак за осигурање великих извозних послова на новим, релативно непознатим

тржиштима, и даље остају неприкосновене државне агенције у већини земаља.
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4.5. Осигурање потраживања - аранжмана куповине

Ненаплативост потраживања је најчешћи ризик са којим се тренутно суочавају

компаније у свету. У данашње време, када је тешко продати производ, робу и услуге,

већина предузећа својим  купцима  одобрава куповину на одложено плаћање. Такав вид

плаћања са собом носи бројне  ризике који могу утицати на нарушавање континуитета

новчаних токова, ликвидност  и профитабилност предузећа. Ризик пре свега долази до

изражаја у случају великих купаца са којима предузеће послује, што може у коначном

довести до финансијског слома малих и средњих предузећа. Неплаћање од стране

купаца осим директних проузрокује и индиректне трошкове, попут додатних мера за

наплату потраживања, додатног задужења ради превазилажења тренутне

неликвидности, што може изазвати и погоршање ликвидности предузећа. Осигурање

потраживања посебно је добило на значају током финансијске кризе 2008. године која

је погодила сва светска тржишта. Један од начина контроле ризика је анализа ризика

пре него што настану потраживања, односно прибављање извештаја о пословању и

бонитету дужника са мишљењем о висини кредитног лимита. Такав вид услуге

осигуравајућа друштва нуде кроз детаљну анализу ризика пословања и сигурности

плаћања сваког пословног партнера предузећа, давањем предлога за адекватну

селекцију купаца који имају добар и лош бонитет. У крајњој линији, анализа има за

циљ давање предлога за успостављање пословне сарадње са поузданијим пословним

партнерима чија ће се платежна способност континуирано пратити уколико дође до

закључења уговора о осигурању потраживања. У случају страних купаца и веће

сигурности фирме која извози робу, потребно је предвидети утицај политичких,

економских околности, а тиме и реалних пословних могућности у земљи из које је

купац. Од не мањег значаја су и трендови у индустријској грани којој купац припада,

јер су поједине индустријске гране више изложене ударима кризе од других, тако да и

та околност одређује висину ризика наплате потраживања.

Осигурање потраживања из аранжмана куповине најчешће се уговара са

роковима плаћања до једне године за услуге испоруке роба и услуга између пословних

субјеката који послују на домаћем и иностраном тржишту. Осигуравају се најчешће

ризици од стечаја и предстечајних нагодби, закључених судских или вансудских

нагодби, као и ризици продуженог неплаћања (претераног кашњења купаца у плаћању)

услед погоршања пословних перформанси купца или дејства разних политичких и

комерцијалних ризика (на иностраном тржишту). Због велике вероватноће дешавања
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ризика који се осигурава, а имајући у виду шири друштвени значај активног управљања

ризиком наплате потраживања, овај вид осигурања углавном пружају агенције и

осигуравајуће компаније у већинском државном власништву. Осигуравајућа друштва

нерадо преузимају ризик немогућности наплате потраживања, јер је ове послове

потребно организовати кроз посебну организациону јединицу, која ће се бавити, осим

анализе бонитета купаца и наплатом (регресом) потраживања. Водећи светски

осигуравачи пружају услуге осигурања потраживања у оквиру своје стандардне понуде.

Осигуравачи који пружају ову врсту услуге, поред својих стручних служби, сарађују и

са светским саветницима у управљању ризиком и разним другим саосигуравачима и

реосигуравачима, када је реч о већим ризицима. Осигурање потраживања је почело да

се развија и у мање развијеним земљама, што је условљено потребом повећања

конкурентности пословних субјеката ових земаља на иностраним тржиштима.

Основни задатак осигурања потраживања је исплата одштете у случају

остварења ризика, чиме се утиче на стабилност новчаних токова повериоца. Повериоци

могу полису осигурања користити и као колатерал, што омогућава лакши приступ

изворима финансирања код финансијских институција. Из наведених разлога, све више

банака у свету у оквиру своје стандардне понуде уврстиле су осигурање потраживања

из купопродајних односа како на домаћем, тако и на иностраном тржишту. Банке, као

најбољи познаваоци својих клијената, могу постати респектабилни продавци полиса

осигурања потраживања, посебно у времену кризе. Продаја полиса осигурања

потраживања за банке може генерисати користи: од провизија коју добијају продајом

истих од осигуравајућих компанија, до коришћења предметних полиса као вид

обезбеђења наплате одобрених кредита и повећања самих репутационих

карактеристика.

4.6. Осигурање депозита

Осигурање депозита у банкама може се поделити на обавезно осигурање

депозита и осигурање депонената. Обавезно осигурање депозита физичких лица,

предузетника, малих и средњих правних лица код банака је вид гаранције државе који

се успоставља законом. Ради заштите депозита наведених лица и очувања финансијске

стабилности државе, оснива се, посебним законом, државна агенција надлежна за

осигурање депозита. Агенција је дужна да исплати депозите лица до висине осигураног

износа у случају стечаја или ликвидације банке. За ту намену пословне банке једне

државе плаћају кварталне премије осигурања предметној Агенцији, која на основу тако
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прикупљених средстава формира гарантни фонд. Од почетка светске економске кризе

2008. године већина европских држава је подигла висину осигураних износа депозита

ради спречавања њиховог наглог одлива из банака, што би у коначном довело до

бројних нежељених последица.

Осигурање депонената је производ који је дизајниран да привуче клијенте да

штеде у банкама у виду орочених депозита. Може се нудити уз све депозитне рачуне.

Услов је постојање минималне количине средстава на тим рачунима. Ниво покрића

ризика је одређен висином премије и роком орочења депозита. Друга могућност коју

нуди осигурање депозита је покриће ризика неочекиване смрти депонента. У том

погледу мора се дефинисати јасна граница у погледу максималне старости осигураника

и максималних износа орочених средстава. Премија се у овом случају обично наплаћује

од стране банке, мада може да се наплати и од депонента. Осигурана сума је виша од

суме новца коју је депонент орочио у банци. У случају природне смрти депонента у

току периода орочења, износ средстава за исплату се увећава до висине уговорене

осигуране суме. У случају изненадне смрти депонента исплаћује се дупла, а некад и

трострука осигурана сума корисницима осигурања, у зависности од уговорених услова

са осигуравајућом компанијом. У Сједињеним Америчким Државама број исплаћених

уговорених сума, у случају смрти депонента, зависи од висине положених средстава на

депозитном рачуну, што je приказано у табели бр. 6.

Табела 6. Приказује скалу исплата осигуране суме на основу износа депонованих

средстава у САД.

Износ депозита ($) Осигурана сума Износ који би се исплатио
у случају смрти

осигураног депонента

До 5.000,00 1 до износа стања готовине
на депозитном рачуну

5.000,00 – 19.999,99 2 2 x стање готовине на
депозитном рачуну

20.000,00 и више 3 3 x стање готовине на
депозитном рачуну -маx до
100.000,00 $

Извор: Bancaassurance in Practice Munich Re Group, страна 13

Осигурање посебних депозитних рачуна је врста осигурања која се може

понудити уз депозитне рачуне на којима се средства улажу постепено и треба да
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достигну унапред утврђен износ по доспећу. Међутим, ако депонент умре или у току

периода орочења добије одређени степен трајног инвалидитета, разлика између износа

готовине на његовом депозитном рачуну и стања на рачуну који би постојао у случају

доживљења покрива осигуравајућа компанија у циљу успостављања равнотеже

уговорене висине средстава (готовине). У случајевима када је утврђена горња граница

средстава на депозитном рачуну, а средства могу несметано да се подижу и уплаћују до

те границе, препоручљиво је да се понуди покривеност која је виша од просечног

износа готовине на депозитном рачуну током претходних 6 или 12 месеци коришћења

депозитног рачуна. На тај начин се превазилази ситуација ако је у тренутку настанка

осигураног случаја износ готовине на депозитном рачуну био мали, па самим тим и

степен покрића ризика, односно осигурана сума. Као и код осигурања депонената,

покривање настанка изненадне смрти осигураника је друга опција овог производа, где

се унапред утврђује ограничење у погледу максималне старости осигураника и

максималне висине осигуране суме. Поред свих горе набројаних погодности, овај

производ може клијентима понудити и атрактивне марже профита у виду уговорених

каматних стопа банке.

5. Канали продаје производа банкоосигурања
Тип канала дистрибуције које компанија користи као начин на који се производи

промовишу и продају на тржишту, утичу на дизајн и цену производа. Многе банке су

ушле у банкоосигурање са одбрамбеном стратегијом у покушају избегавања ерозије

удела на тржишту од стране осигуравајућих друштава. Међутим, банке су убрзо

схватиле да могу значајно да повећају тржишни удео проширењем своје стандардне

понуде производима осигурања, развијањем продајне културе по том основу и

стварањем мултиканалне дистрибуционе структуре.

Банкоосигуравачи користе различите канале продаје, попут: 96

 уговорних агената;

 специјалних саветника;

 запослених агената;

 запослених у банци;

 брокерских и корпоративних агенција и

 канал директне продаје.

96 Bancassurance in Practice (2001), Munich Re Group, - www.munichre.com – 07.04.2013
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Уговорни агенти су самостални продавци осигурања на основу уговора о

заступању који закључују са осигуравајућом компанијом.

Квалитет пружених услуга од стране уговорних агената у банкоосигурању је

уобичајено висок због стимулативног система у виду годишњег обнављања провизија и

бонуса. Из тих разлога се повећава квалитет и других корисничких сервиса које агенти

пружају клијентима, стварајући на тај начин њихову дугорочну лојалност. Међутим,

многи банкоосигуравачи избегавају овај канал из уверења да ће уговорни агенти, због

својих интереса, више обраћати пажњу на квантитет, а не квалитет продаје и правилну

селекцију клијената. Такви проблеми са агентима обично настају због коришћења

неадекватно дизајнираног пакета накнада, имајући у виду да је њихова зарада одређена

искључиво на основу реализоване продаје, без утврђивања фиксног дела. Из жеље за

добијањем већих подстицајних награда, уговорни агенти често своје продајне

активности усмеравају на понуду само скупљих производа банкоосигурања, што ствара

додатни отпор код клијената у вези куповине производа осигурања у банкама.

Уговорни агенти се углавном ангажују за пуно радно време. Иако  неке осигуравајуће

компаније нуде и тзв. „part time“ заступничке уговоре (за део радног времена), ширећи

на тај начин круг лица која би била заинтересована за послове агената и поред друге

врсте ангажовања, у  банкоосигурању такво ангажовање искључено.Уговорни агенти се

генерално сматрају независним извођачима. Из тих разлога, осигуравајућа друштва

могу да врше контролу само над активностима агената које су наведене у уговору о

заступању. Упркос овом ограничењу, уговорни агенти са одговарајућом обуком,

надзором од стране свих учесника у банкоосигурању и адекватно успостављним

системом мотивације могу бити веома продуктивни и ефикасни продавци.

Специјални саветници су запослени у осигуравајућој компанији који су обучени

за дистрибуцију производа осигурања банкарским корпоративним клијентима.

Запослени агенти имају исте карактеристике као и уговорни агенти. Једина разлика је у

условима који се односе на њихову зараду. Запослени агенти, обзиром да су радно

ангажовани од стране осигуравајуће компаније, примају фиксни и варијабилни део

зараде који је у сразмери са оствареним продајним резултатом.

Запослени у банци могу самостално да продају једноставне производе

осигурања (путно-здравствено осигурање, осигурање станова, кућа, чланова

домаћинства, осигурање од аутоодговорности и друго). Један од разлога због којих

продаја осигурања преко банкарског шалтера добија на значају је и околност да
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осигураници више верују запосленом у банци него заступнику осигурања. Међутим,

време које банкарски службеници могу посветити продаји осигурања је ограничено,

имајући у виду њихову обавезу обављања и других послова из домена банкарства.

Ограничење у ефективности запослених у банци у вези продаје производа осигурања

произилази и из ограничења циљног тржишта, тј. продаја је усмерена само на оне

клијенте који посећују експозитуру банке у оквиру њеног редовног радног времена.

У каснијим фазама развоја банкоосигурања, службеник банке који је овлашћен

за продају осигурања добија помоћ финансијских саветника банке на које усмерава

клијенте ради добијања савета у циљу реализације куповине сложенијих производа

осигурања. Многе банке, у складу са захтевима тржишта, формирају и мобилне

продајне снаге састављене од финансијских саветника чији је рад искључиво теренски.

Ако запослени у банци обављају само "пасивну" продају осигурања, у виду

давања кратких обавештавања клијентима о постојању производа осигурања у понуди

банке, онда потенцијал банкоосигурања може бити озбиљно ограничен. Међутим, ако

се запослени у банци повежу и активно сарађују са уговорним, запосленим агентима,

специјалним саветницима осигурања, обим продаје може бити висок, а

профитабилност банкоосигуравача задовољавајућа. Директор филијале банке има

одлучујућу улогу у овом процесу. Он утврђује листу могућих клијената, креира

мотивациону атмосферу у филијали, контролише остварење продајних планова и

подстиче тзв. „топло вођство“, односно, усмерење клијента од запосленог на шалтеру

(са којим клијент прво успоставља контакт када уђе у банку) до финансијаског

саветника у банци или агената и саветника осигурања, ради успешне реализације

продаје.

Брокерске и корпоративне агенције представљају канал дистрибуције

банкоосигурања који се користи у САД-у, Јапану и Јужној Кореји. У САД-у велики

број банака, у оквиру дистрибутивног канала банкоосигурања, сарађује са независним

брокерским агенцијама, док у Јапану и Јужној Кореји сарадња те врсте се успоставља

са корпоративним агенцијама акционарског типа. 97 Предност оваквог аранжмана је

доступност стручњака за комплексне послове осигурања. У случају брокерских

агенција клијентима се омогућава избор производа у оквиру понуда више

осигуравајућих компанија. Поред тога, ови продајни канали су замишљени за

дистрибуцију производа осигурања имућнијим и великим клијентима, физичким и

97 Bancassurance in Practice, (2001) Munich Re Group, , - www.munichre.com – 07.04.2013, стр.18
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правним лицима. Предметни канал подразумева интензивну обуку, активно усмерење

на клијента, правилан одабир сегмента тржишта значајног за остварење високих

могућности зараде и ригорозну селекцију продајног особља. Брокерске и корпоративне

агенције могу да привуку и задрже високо мотивисане и квалификоване кадрове због

могућности исплате високих накнада и провизија које банке не желе или нису у

могућности да плате у оквиру својих платних разреда. Главни изазов за брокерске и

корпоративне агенције је задржавање најталентованијих кадрова упркос конкурентним

понудама и обезбеђење атрактивне понуде производа коју ће продајно особље нудити

клијентима.98 Поред тога овај канал продаје захтева изразит контролни елемент од

стране руководећих структура, како би се спречила произвољност сваке врсте од

стране продајног особља. То се постиже континуираним системом обука, тренинга и

провера знања.

Директна продаја осигурања је канал у коме нема контакта „лицем у лице“

између продаваца и потрошача. Потрошач директно купује производе банкоосигурања

тако што одговара на рекламну кампању које се реализује поштом, телефонским путем

или путем интернета. Овај канал се може користити за једноставне пакете производа,

који се могу лако разумети од стране потрошача без захтева за додатним објашњењима

од стране квалификованих саветника. Интернет и други директни канали су постали

атрактиван канал за продају једноставних производа неживотних осигурања, као што

су осигурање од аутоодговорности, каско осигурање, осигурање кућа и станова, путно-

здравствено осигурање. Са друге стране, осигурање живота није производ који се може

успешно продавати кроз овај канал, због потребе за стручним саветима и захтева за

додатним лекарским прегледима за поједине групе потенцијалних осигураника.

Коришћењем само једног дистрибуционог канала ретко који банкоосигуравач

може успешно да достигне планиране продајне циљеве и пружи адекватан одговор које

намећу специфичности разних тржишта. Из тих разлога, многи банкоосигуравачи

користе више канала дистрибуције. Вишеструки дистрибуциони канали обезбеђују још

једну додатну корист клијентима. Они омогућавају банкоосигуравачу да понуди

корисницима више опција приступа производима. Уколико купац жели да обави

продајни разговор ради додатних појашњења са специјалним саветником осигурања

или финансијским саветником у банци, у току редовног радног времена пословнице,

али тада не доноси коначну одлуку о куповини, већ касније, то му је омогућено

98 Bancassurance (2007) : The Lesson of Global Experience in Banking and Inssurance collaboration, стр. 32
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куповином преко интернета у било које време. Ова 24-часовна доступност услуга, на

бази коришћења компаративних предности различитих продајних канала, повећава

вредност услуге коју купац добија, што доводи до његове брже одлуке да купи неки од

производа осигурања у банци. Како постоји могућност настанка конфликта између

разних канала продаје, да би исти били избегнути, неопходно је да банкоосигуравач

предузме активности, као:

 прецизно утврђивање продајних планова за све канале у складу са њиховом

продајним могућностима;

 дефинисање мерљивих, лако разумљивих циљева за сваког појединца у каналу

продаје;

 дефинисање ходограма активности за све учеснике ради успешне реализације

продајних циљева;

 стварања мотивационе атмосфере унутар канала и атмосфере сарадње између

колега у различитим каналима;

 континуирано праћење и извештавање од стране надлежних руководилаца због

благовремног уочавања конфликата и застоја у комуникацији унутар и између

разних канала дистрибуције, у циљу дефинисања и предузимања корективних

мера.

Правилно руковођење и континуирано спровођење предметних активности,

посебно активности ефективне комуникације између свих учесника у процесу продаје,

смањује ризик од настанка непродуктивних сукоба унакрсних канала продаје.

5.1. Разлике у културолошком приступу у оквиру различитих канала продаје

Запослени у банкама и осигуравајућим компанијама ангажовани у

банкоосигурању долазе из различитих продајних култура, начина пословног

размишљања и приступа решавању пословних проблема. Ове разлике креирају и

различите углове гледања, што може створити бројне проблеме у самој примени

банкоосигурања. Банке су традиционалне организације чија се продајна филозофија

разликује од нешто агресивније продајне филозофије осигуравајућих компанија. Услед

тога, развој банкоосигурања може довести до нефункционалног мешања различитих

продајних филозофија, због интеграције запослених у банци и уговорних агената -
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продаваца животних осигурања, што у коначном резултира њиховим „тихим“

конфликтима. Конфликти су резултат незадовољства: 99

 висином накнада од продаје животних осигурања и сразмере уложеног труда

(што је више својствено банкарским службеницима). У већини случајева,

награда агената животних осигурања се креће до две трећине уговорене и

наплаћене годишње премије животног осигурања, а награда банкарских

службеника, који улажу готово једнак продајни напор, су у знатно мањим

границама, обично у виду једнократне исплате једноцифреног процента од

уплаћене годишње премије осигурања. Поред тога, за месечне, кварталне и

полугодишње уплаћене премије животног осигурања запослени у банкама не

добијају или добијају симболичну накнаду.

 страхом од "повлачења" депозита. Запослени у банци страхују да би веће

улагање клијената у животна осигурања могло да подстакне смањење и

повлачење банкарских депозита, што може да угрози њихов посао у банци.

Имајући у виду наведено, логичан закључак је да тимски дух представља

кључни фактор успеха било ког посла. У овом случају он је довео до прекомерне

размене информација између учесника у продајном процесу што је створило

непотребно незадовољство. Зато је неопходно суочити учеснике у спољним каналима

продаје са банкарским службеницима, сваком објаснити његову важност и неопходност

у операцији банкоосигурања и упознати их са различитим системима награђивања у

банци и осигуравајућој компанији.

Културолошке разлике у пословном приступу између банкарства и осигурања се

морају разумети и уважавати како би подухват банкоосигурања успео. Инсистирање

на развоју само једне продајне културе је једно од могућих решења. Међутим, оно

захтева јаку посвећеност највишег руководства које ово опредељење мора

континуирано преносити свим запосленима у банци и агентима осигурања. Могућ

начин постизања јединствене продајне културе је и развој ефикасног система

извештавања од стране свих учесника у банкоосигурању на појединачном нивоу. На

бази сажетих извештаја надлежни руководилац може брзо да уочи све проблеме у

пословном процесу и да кроз појединачне разговоре предложи спровођење активности

које ће довести до ефикасног уклањања уочених проблема. Многе банке покушавају да

превазиђу културолошке разлике кроз елиминацију агената осигурања из продајног

99 Bancassurance in Practice, (2001) Munich Re Group, - www.munichre.com – 07.04.2013, стр.26
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процеса и продаји осигуравајућих производа искључиво преко запослених у банци.

Показало се да ово решење доводи до проблема: 100

 Елиминисањем агената осигурања запослени у банци су принуђени да

свакодневно прелазе границе различитих професија, које захтевају и различите

способности продаваца, које банкарски службеник у принципу не поседује.

Поред тога конкуренција и у банкарству и осигурању је изузетно јака и не

толерише, а често и кажњава произвољност сваке врсте.

 Производи осигурања које запослени у банци нуде су обично једноставно

упаковани производи или чисто инвестициони производи без штедног елемента,

што представља одређени вид ограничења понуде. Другим релима, једноставно

упаковани производи нису увек најбоље решење за купца. Како делатност

осигурања нуди велики број производа у складу са индивидуалним потребама

купаца, банкоосигуравачи који користе само запослене у банци за дистрибуцију

производа осигурања могу да се суоче са могућношћу губитка клијената или

провизије због ограничене ширине понуде. Савремени потрошач је добро

инфирмисан и сам бира начин на који жели да купи одређени производ. У том

смислу, као неопходност се намеће увођење вишеканалне продаје сложених

производа осигурања у банкама што је у складу са захтевима савременог

тржишта.

 Користећи само запослене у банци за продају производа осигурања може се

озбиљно ограничити успех банкоосигурања. Циљно тржиште банке је у том

случају ограничено на купце из базе банке, а најчешће само на оне клијенте

који физички долазе у банку.

 Развој и све веће прихватање користи електронског банкарства од стране

клијената банке је довео да они могу управљати својим пословима и без

доласка у банку, што смањује могућност обављања ефикасног продајног

разговора са клијентом („лицем у лице“) од стране запослених у банци.

 Кориснички сервис у само банкарској понуди је ограничен на банкарско радно

време (званично радно време пословница). Уговорни агенти осигуравајућих

компанија немају фиксно радно време, већ су плаћени на бази реализованог

продајног учинка, што им оставља могућност продајног деловања у оквиру

знатно флексибилнијих временских граница.
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6. Оперативне процедуре банкоосигурања

Оперативне процедуре банкоосигурања подразумевају скуп унапред

дефинисаних активности које је неопходно континуирано спроводити у циљу успешне

реализације концепта банкоосигурања. Оперативне процедуре банкоосигурања

подразумевају: 101

 утврђивање и поделу планова продаје,

 дефинисање система упућивања клијената,

 обуку за продају производа банкоосигурања, са детаљно разрађеним системом

обука посредника и банкарских службеника и системом додатних обука и

надзора,

 јединствен квалитет корисничког сервиса,

 утврђивање система контроле и

 дефинисање система награђивања.

6.1. Утврђивање и подела планова продаје

Концепт банкоосигурања у пракси развијених земаља претпоставља

дефинисање метода који се користе у расподели учешћа филијала банака у пословном

плану, јер неке од филијала могу имати боље резултате од других због потенцијала

њеног тржишног сегмента. Правила којих се треба придржавати приликом дефинисања

планова продаје за филијале банке су:

 Утврђивање и расподела планова продаје може да се ради сваке године

одређеног датума. Чешће прерасподеле треба избегавати, тако да учесници у

банкоосигурању имају довољно времена за организују пословања и успостављање

добрих међуљудских и пословних односа.

 Осигуравајућа компанија може затражити искључење одређених филијала

банака из концепта банкоосигурања, у било које време, ако су продајни резултати

незадовољавајући. На тај начин ће сви учесници у банкоосигурању бити мотивисани

да остваре максималан учинак у сваком тренутку.
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6.2. Систем упућивања клијената

Ефикасан систем продаје на бази препоруке и упућивања клијената од стране

банкарског службеника има велики значај за обезбеђење конкурентске предности у

примени банкоосигурања. Он захтева стандардизовано постављен систем упућивања

клијената. Поред тога, одговорност релевантних страна мора да буде јасно дефинисана.

То значи да систем треба да буде осмишљен као систем контроле који обухвата

дефинисање стандарда спровођења, надзора, ревизије процедура, итд. Конкретно,

циљеви осмишљавања и спровођења таквог  система су:

a) максимизација броја успешних препорука путем: максимизације укупног броја

препорука; оптимизације квалитета препоруке и оптимизације квалитета продаје,

b) промовисање одговорности запослених и транспарентност обављања продајних

активности.

На слици бр. 4 представљан је шематски приказ руковођења системом препорука:

Систем едукације

Слика 4. Приказ руковођења системом препорука

Извор: Bancaassurance in Practice, Munich Re Group, страна 31

Да би систем упућивања клијената од стране банкарских службеника успешно

функционисао, неопходно је имати  прецизно дефинисане процедуре, у погледу: 102

 Обуке - Пажљиво дизајниран и добро спроведен систем обуке пружа свим

релевантним странама потребно знање које ће им омогућити да на квалитетан

начин обављају дужности у вези са процесом упућивања.

102 Bancassurance in Practice, (2001) Munich Re Group,., - www.munichre.com – 07.04.2013, стр. 30
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 Система селекције запослених у банкама и делегирања према агентима по

врстама осигурања - Детаљно осмишљена и добро извршена процедура

селекције запослених у банкама помоћи ће очувању квалитета сервисирања

клијената филијала банака. Такође, добро дефинисан систем алокације агената

по врстама осигурања обезбедиће да се агенти распоређују по врстама

осигурања  и буду адекватна подршка запосленима у  филијалама банке.

Због измењених тржишних околности, неопходно је код селекције кадрова у

банци водити рачуна да се правилним одабиром запослених испуне захтеви

динамичног пословног окружења. У том смислу, неопходно је већину банкарских

службеника оспособити за ефикасно спровођење продајних активности, посебно

активности унакрсне продаје банкарских производа из различитих области банкарства

(привреда, становништво), али и различитих финансијских производа (банкарских и

осигуравајућих). Такође се може показати неопходним да се сарадници који су мање

способни за продају усмере у администрацију или уколико није могуће, прогласе

технолошким вишком. 103

Неопходност адекватне селекције односи се и на правилан избор руководиоца

организационих јединица банке. Наиме, руководилац продајног пункта банке мора да,

кроз адекватан систем обука, буде оспособљен да успешно координира радом

повереног тима сарадника. Поред тога, пожељно је да кандидат за руководећу

функцију у банци поседује одговарајуће пословне особине, као што је: проактивност,

иницијатива, креативност, флексибилност, способност процене, комуникативност итд.

Кроз каснији систем обука он ће бити едукован за успешну координацију рада

повереног тима сарадника, развојем пословних вештина, попут: лидерске

ефективности, менаџерске ефикасности, способности препознавања највећег

потенцијала чланова тима, способности вођења ефективне комуникације, селекције

приоритета, ефективног планирања, вођења продуктивних састанака и креирања

система успешног мотивисања.

Дефинисања стимулативног и објективног пакета награђивања - Добро

осмишљен систем евидентирања и мерења активности запослених у банци у циљу

вредновања и награђивања учинка, допуниће  постојећу процедуру мерења учинка

103 Berger R. & Partner, (1998) Vertrieb, Kunden- und vertriebsorientiert im Vertrieb, Interne Studie, München,
стр. 43
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запослених у систему упућивања. То чини запослене у банци способним да објективно

вреднују допринос укупном резултату филијале.

Успостављања система контроле - Ефикасан систем контроле омогућава да се

ублаже разни ризици који могу да утичу на несметано функционисање система

упућивања. Ефикасан систем контроле укључује редовно извештавање од стране

менаџмента банкоосигурања о:

 броју нових генерисаних “топлих вођстава” (препорука упућеним клијентима за

куповину производа осигурања од стране банкарских службеника),

 броју упућивања клијената који су претворени у реализовану продају осигурања,

 броју добијених препорука у сврху упућивања клијената на бази важећих

уговора о осигурању.

Извештај треба да садржи упоредиве податке из ранијих периода. Резултати

продаје треба да буду мерени различитим кључевима алокације (нпр. према врсти

осигурања и линији производа унутар ње). Извештај такође треба да садржи податке

добијене идентификацијом новина у пословању других банкоосигуравача у циљу

побољшања сопствених пословних перформанси (енгл.Benchmarking ). Може се са

правом констатовати да од система благовременог препознавања потреба клијената и

ефикасног упућивања у великој мери зависи успешност банкоосигурања.

6.3. Обука за продају производа банкоосигурања

Обука за продају производа банкоосигурања се разликује од обука запослених у

осигуравајућим компанијама за продају животних и неживотних осигурања и од обука

запослених у банкама за продају банкарских производа. Ово из разлога што се у

банкоосигурању захтева стална иновативност и већа динамика одржавања обука.

Другим речима, обука је критичан део укупних пословних перформанси. Зато је

потребно, пре него што се приступи тренингу, дефинисати потребе за обуком људи у

разним каналима дистрибуције у процесу банкоосигурања. То подразумева да се

утврди: 104

 ко треба да прође обуку;

 које су врсте тренинга потребне и

 ко ће бити одговоран за обуку и тестирање онога шта је учесник тренинга

научио.

104 Ибид, стр.189.



90

6.3.1. Обука банкарских службеника

Успешна имплементација банкоосигурања подразумева континуирану обуку

банкарских службеника. Запослени у банци треба да буду обучени у следећим

аспектима продаје осигурања: 105

- селекција потенцијалних купаца и усавршавање начина приступа њима;

- препознавање основних осигуравајућих потреба потенцијалних клијената;

- познавање основних карактеристика производа осигурања;

- давање одговора на питања и решавање примедби клијената;

- упућивање клијената на остале канале дистрибуције;

- познавање процедура;

- познавање дефинисаног система накнада и подстицајних шема;

- придржавање стандарда корисничког сервиса.

Највећи део ових потреба представља новину за банкарске службенике,

компарирано у односу на уобичајене банкарске активности.

6.3.2. Обука посредника

Агенти продаје производа банкоосигурања и њихови менаџери, непрекидно

треба да развијају спектар својих знања и вештина, и то пре свега из области:

- познавања понуде производа;

- примене различитих техника продаје као и

- мотивационих вештина.

a) Обуке о основним карактеристикама банкарских производа омогућавају упознавање

посредника са карактеристикама не само осигуравајућих, већ и основних

банкарских производа и начинима њихове дистрибуције, што посредницима даје

озбиљност у наступу према клијенатима.

b) Обуке о начину комуникације и изградњи релевантних пословних односа са

банкарским службеницима су значајне јер се агент продаје ослања на квалитет и

квантитет “топлог вођства “од стране банкарских службеника. Наиме, агент продаје

мора да научи да сарађује са запосленима у банци, односно како да изгради

ефикасне односе са људима чија пословна мотивација може бити  различита у

односу на његову;

105 Bancassurance in Practice, (2001) Munich Re Group, - www.munichre.com – 07.04.2013, стр. 26
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c) Уговорни агенти  и менаџери продаје морају разумети стандарде банкарског

корисничког сервиса. Банкарски стандарди у погледу корисничког сервиса се

односе на све пословне активности банке, како чисто банкарске услуге, тако и

услуге банкоосигурања. У том смислу, продавци, посредници који не раде директно

у банци, морају бити обучени за примену тих стандарда.

6.3.3. Додатне обуке и надзор

Осим почетне обуке, за успех банкоосигурања је неопходно да постоје и

континуиране додатне обуке посредника и банкарских службеника. Додатне обуке

могу бити у виду: агенцијских састанака, састанака у филијалама банке, путем

материјала за обуку (књижица, магазина, дискова), сертификованих курсева, семинара

из области унакрсне продаје банкарских и производа осигурања, приступа садржају

компанијске библиотеке, предавања од стране запослених у осигуравајућим

компанијама и друго.

Вођење редовне евиденције о извршеним обукама, посебно додатним, од стране

руководиоца у области банкоосигурања, активан приступ и редовно праћење продајних

резултата представља кључни елемент брзог идентификовања слабости продајног

особља на шалтеру банке или уговорних агената, што даље води до брзог утврђивања

места продаје где је неопходна хитна, додатна обука.

6.4. Квалитет корисничког сервиса

Квалитет корисничког сервиса се односи на сваку појединачну активност коју

компанија, запослени и канали дистрибуције предузимају за своје клијенте. Циљ сваког

запосленог у компанији треба да буде давање додатног квалитета свакој трансакцији

или комуникацији, обезбеђујући додатне подстицаје за купце, чиме се омогућава

компанији да:

 се разликује од конкуренције,

 поправи свој имиџ међу клијентима,

 задржи постојеће клијенте,

 привуче нове купце, и

 реализује додатну продају постојећим клијентима.

У банкоосигурању квалитет пружених услуга клијентима је још важнији, јер

банка упућује своје клијенте ка осигуравајућој компанији. Однос банке са клијентима

може бити погоршан неадекватном услугом од стране осигуравача. Из тог разлога,
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запослени у банци, када упућују своје клијенте, морају бити добро информисани о

стандардима корисничког сервиса које је поставио осигуравач. У исто време, запослени

у осигуравајућој компанији (укључујући и администраторе, који ће се бавити питањима

купаца у будућности), морају бити свесни стандарда које банка очекује у корист

"својих" клијената. Ови стандарди услуга требало би да буду дефинисани и договорени

између банке и осигуравајуће компаније.

Први корак у квалитету корисничког сервиса је развој менталног става између

запослених банке и осигуравајуће компаније. Његова суштина је у признању обе стране

да је њихова улога, пре свега, задовољење потреба купаца. Развој квалитетног

корисничког сервиса банкоосигурања и за банкарско особље и запослене у

осигуравајућој компанији је дуготрајан процес који захтева међусобно прилагођавање

и постепену изградњу поверења између обе стране. Процес изградње поверења и

посвећености је у сазнању да сви учесници у концепту банкоосигурања треба правилно

да сагледају своје способности, знања и вештине. Такође, потребно је да се суоче са

страховима које доноси новина у пословању и раде на развоју квалитетне комуникације

засноване на размени идеја и искустава у циљу лакшег идентификовања потреба

купаца. Двосмерни систем комуникације у коме други дистрибутивни канали

осигуравајуће компаније упућују клијенте банци за банкарске услуге, и обрнуто, може

бити користан за развој и побољшање међусобног поверења.

У стварању продајне културе везане за понуду осигуравајућих производа у

банци, морају подједнако учествовати и запослени у осигуравајућој компанији.

Активности осигуравајуће компаније у ставарању продајне културе везане за понуду

осигуравајућих производа у банци се састоје у: 106

 континуираном продајном мотивисању запослених у банци од стране

запослених у осигурању, ради отклањања равнодушног односа радника банке у

вези продаје осигурања;

 прилагођавању осигуравајућих производа банкарској понуди;

 заједничкој процени клијената банке, њихових склоности, жеља и потреба.

Запослени у осигуравајућим компанијама за своје прве клијенте, на овај начин,

могу имати запослене у банци., обзиром да са њима обављају продајни разговор као са

било којим другим клијентима. Полазећи од сопствених искустава у вези куповине

осигуравајућих производа преко банке, банкарски службеник ће постојећим и новим

106 Жарковић Н.:( 2008) Економика осигурања, Универзитет Сингидунум, Београд, стр. 181
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клијентима банке нудити производе осигурања као „своје” производе, и тако,

остварити вишеструки продајни учинак.107 Осигуравајућа друштва која имају канал

банкоосигурања и користе овакав приступ су постигла бољи успех у продаји својих

производа.

6.5. Систем контроле

Редовна контрола спровођења свих предвиђених активности и поштовања

прописаних процедура је један од неопходних услова успешног развоја

банкоосигурања, као продајног канала. Систем контроле не подразумева само строго

извештавање о предузетим активностима и реализацији усвојених планова продаје, већ

и активну двосмерну комуникацију између свих учесника.

Благовремено уочавање проблема у комуникацији на свим нивоима, недовољни

труд од стране продајног особља као и застој у реализацији продајних планова на

појединим продајним пунктовима условљених објективним околностима, представља

кључни елемент за предузимање корективних акција. Суштина корективних акција

састоји се у додатним обукама запослених и осталих лица у каналима дистрибуције

производа банкоосигурања, анализи конкурентских услова ради побољшања продајних

услова и проширења сопстевене понуде производа. Уколико и поред предузимања

додатних, корективних активности не долази до значајнијих помака у расту продаје,

може се на бази релевантних, упоредних извештаја филијале у целини и појединачних

извештаја за сваког запосленог, затражити спровођење дестимулативних мера. Оне би

подразумевале искључење појединих филијала из овог продајног канала, што би

довело до смањења могућности за већом зарадом њихових запослених у односу на

запослене у успешним продајним пунктовима.

6.6. Систем мотивације учесника у банкоосигурању

За успех банкоосигурања од пресудног значаја је мотивација свих учесника у

том процесу. Запослени у пословницама банке и посредници који у име и за рачун

осигуравача закључују уговоре о осигурању морају имати висок степен самопоуздања

и мотивисаности који осигурава успешну продају производа банкоосигурања. Фактори

који утичу на мотивацију продајног особља, су:108

 мерљиви циљеви,

107 Ибид, стр. 181
108 Bancassurance in Practice, (2001), Munich Re Group,  www.munichre.com – 07.04.2013, стр. 23
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 могућност зараде од продаје,

 стимулативни систем награђивања,

 сигурност посла и зараде,

 задовољење одређених потреба зарађеним новцем,

 могућност напредовања у послу,

 жеља за пословним успехом,

 статусни симболи (пословни аутомобил, пословна картица),

 атрактивност услуге и уверење о користи услуге,

 добри међуљудски односи,

 склоност ка развијању друштвених контаката,

 писана или усмена признања непосредног руководиоца,

 анализа личног доприноса послу и остварењу планских величина,

 самопотврђивање особе такмичењем са другима,

 слобода обављања посла на властити начин коришћењем властите креативности

и иницијативе, и друго.

Руководилац филијале банке, као главни менаџер продаје, је особа која мора

препознати мотивационе факторе или комбинацију фактора који стимулативно делују

на сваког члана продајног тима и према томе ускладити систем мотивационих техника

и принципе награђивања. Основна разлика између мотивисаног и немотивисисаног

продајног особља се огледа у приступу мотивисаног особља продаји као свакодневном

изазову. Мотивисано особље унакрсно продаје различите врсте производа и услуга и

спомиње пословне успехе банке и осигуравајуће компаније у целини потенцијалном

купцу. Ако је мотивисано, продајно особље ће стећи потребна знања о: производима и

услугама које нуди, њиховим компаративним предностима у односу на производе и

услуге конкуренције, специфичностима циљног тржишта, развијању продајних

вештина и вештина управљања временом. Мотивисан продавац производа осигурања

води рачуна о поштовању осигураника и препознавању његових потреба као партнера у

послу. Идентично приступа  свим фазама пословног односа (пре, за време трајања и

након истека уговора о осигурању), узима у обзир приговоре и мишљење осигураника,

посебно третира тзв. кључне осигуранике, услужан је и од помоћи постојећим

осигураницима. Он зна да је много лакше уложити додатни напор у задржавању

постојећих него у проналажењу нових клијената. Да би продајно особље било

мотивисано, компанија мора да води рачуна о квалитету њихове едукације. Насупрот
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томе, немотивисано продајно особље продаји приступа као једном од додељеног

задатка који је у опису обавезних пословних активности и који се као такав мора

обавити. Такав приступ ствара отпор према продајној активности, што у коначмом

резултира слабим продајним резултатима.

Пакети награда и подстицајне шеме су критични фактори који одређују успех

банкоосигурања. Да би се повећала продуктивност и ефикасност пословања у

данашњем изразито конкурентном економском окружењу, у привредним друштвима, а

посебно банкама и осигуравајућим компанијама висина зараде и новчаних бонуса

запослених у продаји (енгл.“front office”) је директно условљена реализацијом

усвојених пословних планова.

У банкоосигурању потребно је мотивисати сваку од следећих група:109

 запослене у банци који су директно укључени у продају;

 средњи и нижи менаџмент банке (за своје напоре у управљању продајом

производа и

 уговорне агенте продаје и менаџере продаје (ако банкоосигуравач користи тај

продајни канал).

Услови награда треба да буду атрактивни свим групама учесника Конкретно,

дизајнер пакета награда би требало да развије такав пакет који ће свакој групи

омогућити да се осећа као да је добила фер награду за свој допринос укупним

резултатима продаје. Мотивација је посебно важна за агенте продаје на терену за које је

самодисциплина кључ успеха. Могући спектар погодности и подстицаја у пакету

награда банкоосигурања је готово неограничен. Међутим, пре него што се дефинише

дизајн-нацрт пакета награда, и банке и осигуравајуће компаније мора да имају у виду

да је то један од најважнијих елемената у организацији продаје осигурања који

директно утиче на обим пословања, трошкове, профитабилност, продуктивност и бригу

о корисницима.

6.6.1. Утврђивање правила за одређивање провизије

У циљу одржавања сопствене конкурентске позиције, провајдери финансијских

услуга треба квалитетном селекцијом да одаберу запослене са адекватним вештинама,

поставе их на одговарајуће позиције и ангажују по правој цени. Из тих разлога, пакет

награда треба да буде осмишљен да привуче и задржи одговарајуће људе за којима

109 Bancassurance in Practice, (2001) Munich Re Group, - www.munichre.com – 07.04.2013, стр. 24
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компанија има потребе на основу јасне визије онога што жели да буде у будућности, а

не само у садашњости.

Пре почетка примене, пакет награда мора бити јасно саопштен и објашњен

сваком појединцу који је укључен у активности везане за продају производа

банкоосигурања. Цена производа је кључни фактор у постављању система награда.

Нижи улазни трошкови прибављања осигурања обезбеђују две важне погодности: већу

профитабилност компаније и ниже цене за кориснике. Са друге стране, нижи улазни

трошкови подразумевају мањи приход продајног особља који може да доведе до веће

флуктуације агената. То заузврат може довести до већих трошкова за банку и

осигуравајућу компанију у виду додатних трошкова за регрутовање нових кадрова,

тренинга, обуке и сл. што резултира нижом профитабилношћу. Због тога је битно

пронаћи баланс између свих фактора који утичу на цену производа, имајући у виду

критеријуме профитабилности привредног субјекта. Банкоосигуравачи би требало да

ускладе стимулативни пакет накнада са својим финансијским циљевима. На тај начин

се продајне снаге мотивишу да раде на начин којим ће се постављени финансијски

циљеви лакше остварити. На пример, ако је очекивана профитабилност производа А

значајно нижа у односу на производ Б, онда ће банкоосигуравач своју продајну снагу

више усмеравати ка продаји производа Б, што се постиже плаћањем више стопе

накнаде за продају тог производа.

Примењена врста награде у великој мери може утицати на резултате продаје

производа банкоосигурања у филијалама банке, од стране запослених или посредника.

За продају једноставних пакета производа банкоосигурања плаћање провизије

запосленом  у банци се не препоручује, јер ови производи имају ниске марже профита

и не захтевају посебно велике напоре у продаји. Уместо тога, запослени могу бити

награђени поклонима и/или једнократним повећањем плате на основу њиховог

продајног учинка у промовисању и банкарства и осигурања. Међутим, уколико

запослени у банци - финансијски саветници продају сложеније производе

банкоосигурања, њихова награда исплаћена од стране банке, може бити пуна провизија

за одређени план. Зарада финансијских саветника у том случају се састоји из фиксног

дела и накнадног подстицаја у виду бонуса или провизија у зависности од степена

реализације продајног плана.

Дефинисање пакета награда “топлог вођства” (препоруке за куповину производа

осигурања од стране запослених у банци) се заснива на:

 новчаним наградама за запослене који генеришу “топло вођство”;
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 новчаним наградама за менаџере и остале запослене у филијалама банке који су

подржали активности банке  док се концепт банкоосигурања развијао и

 групама награда или бонусима намењеним запосленима у филијалама банке као

профитним центрима.  Овакве врсте награда се практикују у случају када је

поједнични допринос запосленог тешко одредити или када његов допринос

зависи пре свега од сарадње са групом. 110

Осигуравајућа друштва би на самом почетку примене концепта банкоосигурања

требало да одреде јасна правила у дефинисању система провизија за запослене у банци

и остале учеснике у продаји (посредници, агенати).

6.6.2. Награде банкарских службеника

Критеријуми за утврђивање награде банкарских службеника за продају

осигурања зависе од начина њихове укључености у процес продаје. У зависности да ли

је запослени у банци укључен директно у продају осигурања на основу добијене

лиценце или само даје препоруку за продају осигурања на бази “топлог вођства”,

односно припремом клијента за куповину осигурања и упућивањем ка  лиценцираном

заступнику за продају осигурања у банци који спроводи закључење продаје, одређује се

висина награде-провизије за извршену продајну активност. Свака провизија коју плаћа

осигуравајуће друштво је дефинисана на начин да буде уплаћена профитном центру

банке који је извршио продају осигурања. Руководство банке даље одређује ниво

провизије за сваког запосленог ангажованог у банкоосигурању. Пракса је показала да

уколико је продаја иницирана и реализована само од стране лиценцираног саветника за

продају осигурања у банци он добија целокупну уговорену провизију за продају

конкретног осигурања. Уколико је продаја осигурања у банци иницирана препоруком

запослених који немају лиценцу за продају осигурања, али су обавили први разговор са

клијентом и упутили га ка лиценцираном заступнику за продају осигурања у банци,

уговорена провизија се обично дели на једанке делове између запосленог у банци који

је овлашћен да закључи продају осигурања и запосленог чијом је препоруком она

иницирана. Међутим, пракса је показала да лиценцирани заступници за продају

осигурања у банци своју продају углавном заснивају на „топлом вођству“ од стране

запосленог у банци који нема предметну лиценцу, али је мотивисан за давање

препорука клијенту за куповину осигурања, због чега у потпуности припреми клијента

да купи производ. Лиценцирани савветник (запослен у банци), у том случају, улаже

110 Bancassurance in Practice, (2001) Munich Re Group, - www.munichre.com – 07.04.2013, стр. 25



98

минимални продајни напор. Из тих разлога, провизија која се плаћа лиценцираном

заступнику за продају осигурања не треба да буде једнака делу који се исплаћује

запосленом који је дао препоруку клијенту за продају осигурања, већ значајно мања.

Од стране лиценцираног заступника се, на овај начин, спроводи само технички део

закључења продаје, док је главни посао припреме клијента за куповину осигурања

обавио други запослени, који сразмерно треба да буде и награђен за то. Да би се

наведено транспарентно пратило, потребно је сваку продајну активност ове врсте

забележити кроз информациони систем банке, да не би касније, приликом обрачуна

провизије, дошло до проблема у расподели исте.

Руководиоци пословница банака не треба да деле провизију са лиценцираним

заступницима за продају осигурања у банци уколико су дали препоруку клијенту за

продају осигурања, јер се временом могу смањити продајни напори лиценцираних

заступника услед ослањања на продајну активност те врсте руководиоца, који имају

шири интрес да продаја осигурања у пословницама којима руководе заживи. Из тих

разлога, руководиоци организационих јединица банке треба да буду таргетирани за

ниво годишње продаје осигурања. На крају пословне године, уколико су остварили

уговорени продајни план, наградиће се путем бонуса, што је делотворније него да буду

награђивани за сваку директну продају осигурања у банци.

6.6.3. Награде посредника

Критеријуми за одређивање висине награда које се исплаћују посредницима за

продају производа банкоосигурања утврђују се на основу специфичности производа,

тежине њихове продаје и висине премија. Мањи износ награда се исплаћује за продају

обавезних врста осигурања и уколико је продаја закључена на основу препоруке

запосленог у банци. Остали пакети награда који се исплаћују посредницима независни

су од карактеристика производа и обима продаје (нпр. смрт агента, чланство у

одређеним удружењима итд.). Подстицајни пакет треба да буде такав да привуче

посреднике да раде за банкоосигурање. Банкоосигуравач мора прецизно објаснити

структуру награде посредницима. Разлика између пакета подстицаја у банкоосигурању

и пакета подстицаја који са посредницима уговарају осигуравајуће компаније треба да

одражава чињеницу да се од посредника у банкоосигурању очекује пружање већег

квалитета услуге продаје који је заснован на ширем дијапазону информација у односу

на посреднике који раде само за осигуравајућу компанију.
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Награде посредника банкоосигурања су сличне наградама које се обрачунавају и

исплаћују посредницима који раде за осигуравајућу компанију. Систем награда се

састоји из:

 иницијалне провизије за подстицање продаје новог пакета производа;

 провизије условљене обимом продаје и уложеним напором агента продаје;

 гарантоване зараде (нпр. у виду процента од прошлогодишње провизије);

 обнове одређених провизија;

 осталих ограничених бенефиција у виду пензионог и здравственог осигурања;

 осталих врста користи, као позива на конференције, чланства у појединим

удружењима, уплате котизације за похађање одређених обука, одобравања

позајмица дугогодишњим агентима са роком отплате када агент оствари приход

по основу наплате провизије.

 у случају смрти агента – обештећење породице;

За менаџере, чија улога није директна продаја производа банкоосигурања, већ

организација и координација рада агената продаје, наградни пакети могу да садрже

додатне погодности које одражавају ову улогу. Наградни пакети укључују:

 проценат провизије коју је зарадио тим;

 стални бонус (нпр. учешће у провизијама које се обнављају);

 награде за успех тима (нпр. када припадници тима достигну одређене циљеве

или када менаџер успе да побољша перформансе чланова тима, у смислу

остварења већег обима задатих продајних циљева),

 "заштиту прихода" - мера у случају да чланови тиму буду прераспоређени у

друге тимове у складу са потребама посла.

За банкоосигуравача са неколико канала продаје, услови награда се морају

дефинисати за сваки канал понаособ, како би се сваки од њих учинио атрактивним за

нове продавце. Примера ради, специјални саветник за продају осигурања у

корпоративном сегменту такмичи се са запосленима у банци за високу премију

корпоративног бизниса, где „топло вођство“ ретко долази из филијале банке. Улога

специјалног саветника у том случају укључује пуно услуга и савета клијенту. Тај

додатни напор треба да генерише већи проценат провизије посредника у односу на

запослене у банци који имају лакши приступ корпоративном клијенту због саме

природе посла. Са друге стране, посредници у банкоосигурању који своју продају

базирају на препоруци упућеној од стране запослених у банци који припреме клијента
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за куповину осигурања, треба да имају уговорен проценат награде који је у корелацији

са минимално уложеним продајним напором. Остатак уговорене провизије које

осигуравајуће компаније плаћају банци за продају одређене врсте осигурања, на овај

начин, може да се исплати запосленима у банци чијом препоруком је дошло до

закључења продаје.

7. Профитабилност банкоосигурања
Профитабилност банкоосигурања је у директној зависности са ценом овог

канала. Питања везана за профитабилност банкоосигурања се односе на дилему да ли је

овај канал јефтинији у односу на друге канале дистрибуције осигуравајућих производа.

Како његову профитабилност упоредити са профитабилношћу малопродајног чисто

банкарског и осигуравајућег пословања? Који су производи осигурања који се

пласирају кроз канал банкоосигурања профитабилнији од других? И на крају, ако

банкоосигурање представља релативно јефтин канал дистрибуције осигуравајућих

компанија у односу на друге канале, да ли се та разлика огледа у сниженим ценама у

корист клијената или се, напротив, предметна ценовна разлика једноставно

инкорпорира у профит банкоосигуравача? База расположивих података не даје

задовољавајући одговор на постављена питања. Док је профитабилност банкарских

производа релативно транспарентна, упоредиви подаци у сектору осигурања, посебно

они који се односе на банкоосигурање, су ретко доступни, што значи да је тешко

утврдити профитабилност банкоосигурања. Подаци о банкоосигурању се углавном

добијају истраживањем консултаната и на бази објављених података од стране малог

броја трговинских удружења и водећих банкоосигуравача. Проблем упоредивости

података потиче и због различитих рачуноводствених стандарда у Европи и на другим

тржиштима.

Претпоставља се да је дистрибуција осигуравајућих производа преко банака

јефтинији канал од традиционалних агенцијских и брокерских канала. Према

доступним истраживањима, консултантске студије, могу квантификовати ову разлику.

Основ за већу профитабилност која је резултат трошковних предности банкоосигурања

у односу на друге канале огледа се у већој продуктивности банкоосигурања. Банкарски

службеник који користи базу клијената пословнице банке у којој ради, може

генерисати већи приход од продаје од запослених у осигуравајућој компанији, агената

или брокера који користе само своју базу клијената. Студија продуктивности канала

продаје осигуравајућих друштава коју је реализовала 2003. године америчка
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консултантска агенција Мc Кincey & Cо, за потребе владе Канаде, показала је да од

наведеног броја клијената коришћењем банкоосигурања, 25% могу постати купци

производа осигурања, док би агенти и брокери то реализовали само са 10%

клијената,111 што је приказано на слици бр.5.
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Слика 5. Банке имају већу продуктивност од традиционалних канала продаје

Извор: Steven I Davis: Bancassurance The Lessons of Global Experiance in Banking
and Inssurance collaboration, VRL KnowledgeBank Ltd, London, June 2007, стр. 50

Према расположивим подацима, банкоосигурање, посматрано са аспекта

трошкова, има предност у односу на агенте и финансијске саветнике. Однос трошкова

прибављања, администрације и укупних трошкова у вези продаје животног осигурања

кроз различите канале дистрибуције у односу на укупно остварену бруто премију у

Италији у 2006.години је приказано у слици  бр. 6.112

Слика 6. Однос трошкова прибаве, администрације и укупних трошкова у вези
продаје животног осигурања кроз различите канале дистрибуције у односу на

укупно остварену бруто премију у Италији у 2006.години
Извор: Swiss Reinsurance Company: Bancassurance: emerging trends, opportunities and

challenges, Sigma бр.5/2007., стр. 8

111 Bancassurance ((2007): The Lesson of Global Experience in Banking and Insurance collaboration, стр. 49
112 Јовановић С. Н., (2011) Банкоосигурање - услуге и конкуренција између производа осигурања и
банкарских проивода, мастер рад, Универзитет Сингидунум, Београд, стр.20-35
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Однос трошкова прибављања, администрације и укупних трошкова у вези

продаје животног осигурања кроз различите канале дистрибуције у односу на укупно

остварену бруто премију у Француској у 2005. години је приказано на слици  бр. 7.113

Слика 7. Однос трошкова код животног осигурања (проценат бруто премије) у
Француској 2005.години

Извор: Swiss Reinsurance Company: Bancassurance: emerging trends, opportunities and
challenges, Sigma бр.5/2007., стр. 9

Наведени графички приказ о продаји животних осигурања преко банака у

Италији и Француској, показује да се на овај начин генеришу мањи трошкови

прибављања и администрације, тј. укупни трошкови су мањи у односу на

традиционалне канале дистрибуције, финансијске саветнике, компаније са

посредницима и компаније без посредника. Слично претходном, студија консултанске

фирме Тillinghast показује да банка остварује четири пута већу продуктивност у односу

на традиционалне канале продаје осигуравајућих компанија. Студија која је спроведена

за потребе Аccenture осигурања из Италије, показује да банке остварују веће стопе

повраћаја у односу на уложена средства у односу на друге канале продаје. Код

банкоосигуравача је та стопа 8,3% у односу на 7,0% коју остварују осигуравачи преко

традиционалних канала дистрибуције114. Посматрано, на основу бројних студија

случаја и анализа може се закључити да банке генеришу 5-10% мање трошкова у

односу на исти приход од премије у односу на друге продајне канале осигурања., што

је приказано на слици бр.8.

113 Јовановић С. Н., Банкоосигурање (2011) - услуге и конкуренција између производа осигурања и
банкарских проивода, мастер рад, Универзитет Сингидунум, Београд,  стр.20-35
114 Bancassurance (2007): The Lesson of Global Experience in Banking and Insurance collaboration, стр. 50
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Слика 8. Банкоосигуране је успешно у Италији због трошковне предности у

односу на друге канале продаје - рацио трошкова по каналима продаје проузвода
осигурања, (у милионима $)

Извор: Steven i Davis: Bancassurance The Lessons of Global Experiance in Banking and

Inssurance collaboration, VRL Knowledge Bank Ltd, London, June 2007, страна 52

Међутим и поред трошковних предности банкоосигурања, профитабилност овог

канала продаје опредељује избор производа у понуди и пословна политика банке. Тако

на пример, много више напора је потребно да се прода производ који захтева стручни

савет, као што је инвестициона јединица (која представља један од главних производа

брокерских канала), у односу на једноставни производ неживотног осигурања чија

продаја захтева мање времена, обуке и продајних вештина. Савремена тенденција

банкоосигурања је пласирање једноставних, дугорочних, порески ослобођених

депозита инвестиционог карактера као вид атрактивне алтернативе традиционалним,

сложеним производима животних осигурања карактеристичним за понуду сектора

осигурања. Другим речима, профил производа у понуди банкоосигуравача се посебно

развијао на сваком националном тржишту, у зависности од бројних фактора, попут

ослобађања од пореза, регулаторних услова, тражње клијената и снаге других канала

дистрибуције. Дешавања, у току берзанске еуфорије касних 90-их година, су показала

да је учешће у капиталу на бази куповине инвестиционих јединица био лични избор

физичких лица, док су банке привлачиле клијенте њиховом стручношћу у давању

квалификованих савета о тенденцијама на тржиштима капитала. Међутим, од појаве

светске економске кризе 2008. године, већина физичких лица се опредељује за улагање

у једноставне производе штедног карактера, са мањим, али сигурнијим приносом, у

виду личне пензије, личне ренте и других производа животног осигурања. Банке су

благовремено препознале ову преференцију купаца, па су усмериле своју понуду ка
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једноставним, лако разумљивим, дугорочним производима штедног карактера, чији је

приход од приписане добити ослобођен плаћања пореза и за чију продају није нужна

додатна обука банкарских службеника.

8. Кључни фактори  успешног функционисања банкоосигурања

Досадашња имплементација банкоосигурања кроз различите моделе у

развијеним европским земљама, дефинисала је и одређене захтеве на страни банака и

осигуравајућих компанија који се морају испунити у циљу успешног и одрживог

развоја тог канала продаје. Предметни захтеви и фактори на страни банке и

осигуравајуће компаније морају бити у сагласности, а њихово испуњење континуирано

праћено од стране одговорних лица због благовременог предузимања корективних мера

и активности. Преглед кључних услова за успешан развој банкоосигурања који би

требало да испуне и банке и осигуравајуће компаније, у најширем смислу, дат је у

табели бр. 7:

Табела 7. Кључни услови за успешан развој банкоосигурања

Банке Осигуравајуће компаније

Обимна база клијената Модерне и конкурентне услуге
осигурања

Раширена мрежа филијала и експозитура Иновативан и флексибилан развој
услуга осигурања

Одличан бренд Одличан бренд

Спремност за ексклузивност продаје Спремност за ексклузивност понуде

Преданост учешћа у банкоосигурању,
спремност на дугорочну сарадњу са

осигуравајућом компанијом и учешће у
будућим улагањима (маркетинг,

информационе технологије, итд.).
Задовољство висином провизија

Спремност за успостављање дугорочне
сарадње, обезбеђење подршке и

заједничка улагања са банкарским
партнером. Задовољавајући ниво
трошкова на основу исплаћених

провизија

Извор: Roland Berger & Partner, Modell, Bancassurance – Modell der Zukunft,
Interne Studie, München, 1998, стр. 32.

Уопштено говорећи, захтеви на страни банке се односе на покретање продаје

осигурања континуираном изградњом сопствене продајне културе у том смислу. Код

осигуравајућег друштва захтеви се односе на целовито прилагођавање начину
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пословања и квалитету корисничког сервиса банкарског партнера из заједничког

подухвата. 115

8.1. Фактори успешног функционисања банкоосигурања посматрано са аспекта
банке

У циљу покретања успешне продаје различитих врста осигурања у оквиру

својих експозитура и изградњи културе продаје код запослених (шалтерских радника и

саветника клијената), банка, поред наведеног у претходном излагању, мора да испуни и

следеће захтеве: 116

 јасна подела функције продаје и администрације у организационој јединици

банке,

 једнак продајни приступ банкарским и осигуравајућим производима од стране

запослених у банци, и

 јединствен информациони систем.

Јасна подела функције продаје и администрације у организационој јединици

банке је захтев проистекао из чињенице да запослени у првој линији продаје у банкама

(шалтерски радници и саветници клијената) поред продајних активности, значајан део

радног времена обављају и низ текућих, пратећих послова. Према неким

истраживањима, на ту групу послова отпада чак око половина радног времена. 117 Да би

се успешно реализовао концепт банкоосигурања неопходно је јасно разграничење

продајне од административне функције у организационим јединиоцама банке, што у

конкретном случају значи јасну поделу продаје осигурања од пратећих послова.

Значајан део административних послова може се успешно обављати од стране

запослених у централи банке.

Једнак продајни приступ банкарским и осигуравајућим производима од стране

запослених у банци - Успешна реализација банкоосигурања се може постићи једино

уколико се континуираним обукама и адекватним системом награђивања обезбеди

брисање граница између производа различитих финансијских институција (банке и

115 Kern, H. (1999) Bancassurance – Modell der Zukunft?, Verlag Versicherungswirtschaft, Karlsruhe, стр.
107
116 Жарковић Н.: (2008) Економика осигурања, Универзитет Сингидунум, Београд, стр. 177
117Berger R. & Partner, Vertrieb, (1998) Kunden- und vertriebsorientiert im Vertrieb, Interne Studie, München,
стр. 82



106

осигурања). Чак и у случају да је систем награђивања адекватан, неодговарајуће мере и

недовољна подршка могу отежавати продају осигурања. Такође, банкоосигурање је

једини канал продаје који захтева значајно прилагођавање понуде осигуравајућих

компанија за сваку врсту производа. Обзиром да у већини случајева прву фазу понуде

осигуравајућих производа обављају шалтерски службаници, од изузетног значаја је да

пакет производа који се нуди буде једноставан, разумљив банкарском службенику и

прилагођен продаји у филијалама и експозитурама банака.

Банкоосигурање у развијеним европским земљама је највећи успех остварило у

продаји животних осигурања, насупрот занемарљивој продаји производа неживотних

осигурања. Ово сазнање потврђује да се преко овог канала најбоље продају производи

осигурања који су компатибилни банкарским производима, а самим тим и разумљиви

банкарским службеницима. Због тога је неопходно понуду осталих производа

осигурања везати за понуду банкарских производа.

Јединствен информациони систем - Постојањем јединственог софтвера,

компатибилног са софтвером који користи осигуравајућа компанија, који је инсталиран

на персоналне рачунаре запослених у банци задужених за спровођење концепта

банкоосигурања, као и централног сервера којим се обезбеђује адекватно складиштење,

обрада и пренос података ка осигуравајућој компанији, обезбеђује се несметано

прилагођавање информатичке структуре осигуравајуће компаније и банке.

Свакодневним радом у програмској апликацији осигуравајуће компаније на

персоналним рачунарима у оквиру свог радног места, запосленом у банци се обезбеђује

рутина у пословању и отклања отпор и незнање у продаји осигуравајућих производа.

Испуњењем наведених захтева од стране банке, који доводе до унапређења продајне

културе запослених, долази до повећања прихода од продаје не само осигуравајућих,

него и свих осталих банкарских производа.

8.2. Фактори успешног функционисања банкоосигурања посматрани са аспекта
осигуравајућег друштва

Успех банкоосигурања је подједнако условљен испуњењем одређених захтева

од стране осигуравајућих компанија. Захтеви који се постављају пред осигуравајуће

компаније требало би да су у сагласности са захтевима на страни банака, чиме се

омогућава одржив развој овог дистрибутивног канала. Пун допринос осигуравајућих
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компанија и њихово прилагођавање банкарском партнеру у операцији банкоосигурања

подразумева испуњење следећих захтева од стране осигуравајуће компаније: 118

 коришћење продајних путеве банке,

 подстицање стварања продајне културе везане за понуду осигуравајућих

производа у банци,

 информациони систем прилагођен банци,

 маркетиншки наступ,

 услужни центар прилагођен банкарском пословању,

 принцип одређивања цена полиса у складу са принципом одређивања цена

банкарских услуга.

Коришћење канала продаје банке - Већина банака продају својих производа

организује преко различитих продајних канала. Поред доминантне продаје у

пословницама банке, све више се као продајни канали користе интернет, телефонска

продаја, продаја преко посредника и заступника итд. Продаја осигуравајућих производа

истовремено преко различитих канала продаје банке подразумева додатно

прилагођавање осигуравајуће компаније специфичностима сваког канала продаје, што

иницира и различите трошкове који падају на терет осигуравајуће компаније. У том

смислу се може закључити да је осигуравајућем друштву, на почетку увођења концепта

банкоосигурања, економски целисходније концентрисање на одређени канал продаје

банке, и то на дужи рок.

Информациони систем прилагођен банци - Рачунарска подршка продаји

осигурања заснива се на примени постојеће хардверске опреме у банци и софтверским

решењима сличним онима која се већ користе у банци. Рачунарски систем треба да

примењује такозвану вођену продају – питања се постављају од стране програма, а

неопходни подаци укуцавају у за то предвиђена поља. Брзина је један од одлучујућих

чинилаца за склапање осигурања, стога рачунарска подршка мора обезбедити да се у

кратком времену, на једном месту обави цео поступак, од давања савета и обавештења,

па до закључења понуде осигурања. Банкарска унутрашња информациона мрежа

(Интранет) може се додатно користити за доставу најновијих обавештења о

осигуравајућим производима запосленима у банци од стране осигуравајуће компаније.

Недостатак који при томе може настати је велика количина информација које

запослени у банци неће успети одједном да усвоје, имајући у виду динамику посла, али

118 Жарковић Н.:(2008) Економика осигурања, Универзитет Сингидунум, Београд, стр. 179
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и обиље свакодневних информација из области банкарства. Из тих разлога, запослени у

осигуравајућој компанији укључени у концепт банкоосигурања треба пажљиво да раде

на одабиру информација из области осигурања које ће преко информационог система

банке долазити до запослених, ради бржег усвајања и примене.

Осмишљен маркетиншки наступ заснован на праћењу пословних потеза

конкуренције и прављењу подстицајних реклама и наступа заједно са банком,

усмерених према тачно одређеним циљним групама клијената, представља значајну

потпору продајним активностима свих учесника у банкоосигурању. У том смислу,

продаја осигуравајућих производа преко банака у великој мери је условљена адекватно

осмишљеним маркетиншким наступом, где велики удео има име (марка) под којим ће

се ти производи продавати постојећим и новим клијентима банке.

У пракси су се издвојила три тржишна наступа: 119 а) наступ под именом

осигуравача, б) наступ под именом банке или в) наступ под потпуно новим именом.

а) Предност тржишног наступа и продаје осигуравајућих производа под

осигуравачевим именом је у искоришћењу његовог угледа на тржишту, под условом

да се ради о осигуравајућем друштву добре репутације и дуге пословне традиције.

Недостаци оваквог наступа могу бити вишеструки. На основу дугогодишње сарадње са

банком, одређени број клијената може показати недовољно поверења према новим

производима који се продају под другачијим пословним именом од оног под којим је

банка препознатљива. Да би се повећао тај вид поверења, осигуравачи осмишљавају

маркетиншке кампање које имају за циљ популаризацију банкоосигурања, као посебног

пута продаје, што доводи до повећања трошкова дистрибуције и евентуалног

поскупљења цена полиса које се продају у банкама. Осигуравајуће компаније, у том

смислу, морају пажљиво осмислити маркетиншки наступ, јер се не сме дозволити

постојање различитих цена полиса купљених у банци и у осигуравајућем друштву. У

складу са тим, осигуравачи у маркетиншком наступу стављају акценат на јачање

тржишне позиције сопствене робне марке и пословне слике целокупне компаније, а

мање на наглашавање предности куповине осигуравајућих производа под њиховим

именом преко одређених канала продаје, попут банкоосигурања. Осигуравајуће

компаније, на тај начин, желе да дају једнак третман различитим путевима продаје

својих производа.

119 Жарковић Н.:( 2008) Економика осигурања, Универзитет Сингидунум, Београд, стр. 182
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б) Тржишни наступ под именом банке подразумева пласирање производа

осигурања под марком под којом банка наступа. То даље подразумева понуду нових

производа у складу са достигнутим квалитетом корисничког сервиса у банкама, што

додатно доприноси расту поверења клијената банке у нов производ који се продаје

преко банкарске мреже, чиме се избегавају додатни маркетиншки трошкови. Запослени

у банкама се лакше прилагођавају новим производима, не пружају отпор њиховој

продаји, јер их доживљавају „као своје“ обзиром да се продају под именом банке у

којој раде. Недостаци се огледају у томе што је могуће да се лоше стране банкарског

пословања аутоматски пресликају и на посао осигурања који се обавља у банкама.

Специфичност осигуравајућег друштва се може изгубити због преименовања његових

традиционалних производа у производе под именом банке, што носи опасност од

преузимања и инкорпорирања у корпоративни имиџ банке. 120

в) Тржишни наступ и продаја производа осигурања преко банака под новим

именом има предност у томе што што ствара потпуно нову марку која није оптерећена

последицама лошег пословања банке и осигуравајућег друштва. Међутим, ово решење

подразумева високе трошкове рекламирања нове тржишне марке и слабо

поистовећивање банкарских радника с новим производом. Поред тога, постоји

опасност да нови производ не достигне привлачност имена банке и осигуравача, који

имају дугу традицију и високи углед на тржишту.

Досадашња искуства показују да се учесници банкоосигурања углавном

опредељују за тржишни наступ „под именом банке“ јер банкарски клијенти највеће

поверење исказују познатој марки и квалитету корисничког сервиса на који су већ

навикли. У овом случају специфичности осигуравајуће комапаније су у другом плану.

Овакво опредељење осигуравајуће компаније, свесно примењују у циљу успеха

заједничког подухвата.

Услужни центар прилагођен банкарском пословању - Банке у савременим

условима располажу корисничким центрима преко којих пружају помоћ и обавештења

клијентима. Захваљујући томе није неопходно да се странка лично појави у банци како

би добила савет или неопходне одговоре, већ су за ту сврху организовани телефонски

или рачунарски центри, који пружају информације клијентима и ван радног времена

банке. На исти начин би требало уредити од стране осигуравајућих друштава услужне

центре за осигуравајуће производе када се продају преко банке.

120 Жарковић Н.: (2008) Економика осигурања, Универзитет Сингидунум, Београд, стр. 182-183
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Принцип одређивања цена полиса у складу са принципом одређивања цена

банкарских услуга - Цене осигуравајућих производа који се нуде преко банкарске

мреже требало би да одговарају ценовној политици банке за основне банкарске

производе, јер су клијенти упознати са одређеним разликама у ценама у понуди банака.

Уколико клијенти своје потребе задовољавају код банке која нуди основне банкарске

производе под повољнијим условима, такву погодност сразмерно очекују и у

осигуравајућој понуди коју добијају преко банкарског шалтера. Провизија коју

осигуравајуће друштво исплаћује банци представља резерву из које се може утицати

на цену полисе. Тако, на пример, банкарска провизија за продају полиса осигурања у

Немачкој креће се између 1% и 3%. Из наведеног се може закључити да постоји

разлика и у ценама осигуравајућих производа који се продају преко различитих банака.
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III КОМПАРАТИВНА АНАЛИЗА ПОЛОЖАЈА  БАНКООСИГУРАЊА У
НЕКИМ ЗЕМЉАМА СВЕТА

Пракса је показала да је услугу осигурања кориснику могуће дистрибуирати

путем бројних канала. Њихову егзистенцију једни објашњавају постојањем

„различитих услуга“121, други разликом у трансакционим трошковима122, трећи

несавршеношћу тржишта и разликама у квалитету услуга. Без обзира што осигуравачи

самостално одлучују које ће канале продаје да користе, да би изабрани канали

ефикасно функционисали потребно је да постоји партнерски однос између учесника

који подразумева ефикасан систем комуникације, поверење у партнере, континуитет

неговања партнерских односа и управљања током времена. Другим речима „политику

продајних канала осигуравачи формирају у складу са резултатима истраживања

тржишта и потребама циљних тржишних сегмената. Уколико се тржиште квалитетно

не истражи и осигуравач не следи савремене трендове, било који начин продаје услуга

осигурања неће дати задовољавајуће резултате“123, тј. сав труд уложен до продаје губи

смисао ако се услуга осигурања не реализује успешно на тржишту.  О будућности

сваког појединог канала продаје теоретичари имају различите,  често и дијаметрално

супротне ставове.  Има оних који тврде да интерни и класични продајни канали не могу

издржати конкуренцију алтернативних због нижих трошкова. За друге живи контакт

између осигуравача и осигураника није могуће ничим заменити. Посматрано са аспекта

осигуравача, са сигурношћу се може тврдити, да се  они неће одрећи ни једног

продајног канала јер сваки има своје предности и мане.

У свету је банкоосигурање постало кључни дистрибутивни канал услуга

животног и неких услуга неживотног осигурања, мада је стечено искуство у практичној

примени као и степен развоја различит посматрано са аспекта развијених и земаља у

развоју. И поред тога, настанак овог канала у било којој земљи, треба посматрати

искључиво као резултат усаглашености циљева осигуравача да смањи продајне

трошкове и повећа приходе и циљева банака да остваре додатне приходе и прошире

асортиман услуга. Полазећи од предности и недостатака овог канала Barua је мишљења

121 Barrese, James, Helen I. Doerpinghaus, and Jack M. Nelson, (1995) “Do Independent Agent Insurers
Provide Superior Service? The Insurance Marketing Puzzle,” Journal of Risk and Insurance, 62
122 Regan, Laureen, 1997. “Vertical Integration in the Property-Liability Insurance Industry: A Transaction
Cost Approach,” Journal of Risk and Insurance, 64
123 Стипић М., Марулић М., (2014) Правци развоја продајних канала осигурања у Хрватској и Европској
Унији, Практични менаџмент Вол. V бр. 1 стр. 113-118
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да банкоосигурање има потенцијал искључиво на тржиштима са ниском пенетрацијом

осигурања и ограниченим избором канала дистрибуције124. Шкер успешну будућност

банкоосигурања изједначава са успехом у риболову јер прво треба обезбедити добар

мамац, потом чамац и њега лоцирати на право место. За банке право место је

осигурање, јер код банкоосигурања риба лови вас и сама скаче у чамац пре него

уопште загазите у воду125.

1. Положај банкосигурања у земљама чланицама Европске уније
Проблематици продајних канала Европска унија је посветила две директиве и

једну препоруку. Друга Директива из 2002. године, која је заменила Прву из 1977. и

Препоруку из 1991. има за циљ стварање јединственог тржишта посредничких услуга у

оквиру Уније. Услов да се ово реализује је:

 обавеза регистровања посредника код надлежних националних тела, али без

улажења у појединости које су остваљене у надлежност земаља чланица и

 заштита потрошача, због чега је законодавац детаљно прописао обавезу

информисања потрошача.

Ово не значи да је конкуренција онемогућена. Напротив, признаје се да она доноси

погодности за потрошаче али под условом да је здрава, да се поштују правила струке и

да омогућава очување адекватности премије. У периоду 2000-2009. године Европа је у

односу на остале континенте забележила највећи раст премије осигурања, од 786

милијарди $ у 2000. години премија је нарасла на више од 1.611 милијарди $ у 2009.

години (табела бр.3.1). Највећи европски осигуравачи (њих 20) у 2008. години су

задржали позиције из 2007. године, док су у укупном европском премијском резултату

учествовали скоро са 50%. Ови осигуравачи су и данас присутни готово у свим

европским, али и већини светских земаља.

124 Barua, A. (2012.): Bancassurance: Selling Insurance, LAP Lambert Academic Publishing, Saarbrücken, str.
11.
125 Šker, T. (2012.): Banka i osiguranje: primamljiv prodajni kanal, Svijet osiguranja, br. 10., Tectus, Zagreb,
str. 46.



113

Табела бр. 3.1: Остварена премија осигурања у свету по континентима 2000.-2009.
(милијарде $)

Izvor: http://www.cea.eu/uploads/Modules/Publications/1290503264_europen-insurance-
infigures.pdf, CEA Statistics, br. 42., str. 35.

У 2015. години у односу на 2014. годину, према најновијем извештају Sviss Rе, премије

осигурања у Европи су порасле реално за 3,5% и то захваљујући расту премија

животног осигурања (табела бр. 3.2). Стопе раста су неравномерне према врсти

осигурања.

Табела бр. 3.2: Бруто премија осигурања у Европи (у мил. ЕУР) и стопе раста

р.бр. осигурање 2011 2012 2013 2014 2012/11 2013/12 2014/13

1 животно 644 640 676 713 -0.62% 5.62% 5.47%

2 здравствено - 114 117 120 - 2.63% 2.56%

3 неживотно 443 327 330 329
-

26.19% 0.92% -0.30%

4 свега 1,087 1,081 1,123 1,162 -0.55% 3.89% 3.47%
Извор: European Insurance in Figures Statistics No 50, December 2014 and European
Insurance in Figures- 2014 data_0,

Уколико тржиште осигурања Европске уније посматрамо само са аспекта канала

продаје, можемо закључити да су банке доминантан канал продаје производа животног

и пензијског осигурања у: Шпанији, Француској и Италији,  што се објашњава

сличношћу производа животног осигурања и банкарских производа, али и могућношћу

остварења пореских олакшица126. Конкретно, у овим земљама више од 50% животних

осигурања се дистрибуира путем банака. Учешће банкоосигурања  у продаји услуга

осигурања у Немачкој, Енглеској, Холандији, Швајцарској је много мање (табела бр.

126 У Француској су до 1995. године у ову сврху обезбеђиване пореске олакшице у висини  до 25% премије
осигурања. Иако су након ове године исте укинуте банкоосигурање је повећало учешће на тржишту са
60% у 2001. Години на 64% у 2006. години због високог степена еластичности тражње за производима
животног осигурања.
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3.3, график бр. 3.1.), обзиром да у њима још увек превладава дистрибуција производа

осигурања путем осигуравајућих друштава, мреже заступника и брокера. Претходни

став је логичан  ако се имају у виду одредбе закона о контоли банака у пословима

осигурања. Уласком нових чланица у ЕУ сигурно је да ће доћи до промене степена

учешћа овог канала продаје у укупној премији осигурања али и промени доминације

неких земаља.127

Табела бр. 3.3: Учешће премије животног осигурања остварене у конкретном
каналу продаје у укупној премији животног осигурања у 2012. год у неким
земљама ЕУ

ред
Земље

канали продаје

број директна. прод. Агенти Брокери Банкосигурање Остали
1 Аустрија 24.6% 4.8% 19.0% 45.0% 6.6%
2 Белгија 18.0% 4.8% 29.2% 47.4% 0.6%
3 Немачка 4.1% 50.0% 25.6% 18.0% 2.3%
4 Шпанија 8.0% 12.7% 6.7% 71.4% 1.2%
5 Француска 16.0% 7.0% 11.0% 63.0% 3.0%
6 Ирска 50.9% 8.9% 40.2% 0.0% 0.0%
7 Италија 10.7% 16.3% 1.1% 71.9% 0.0%
8 Луксембург 11.4% 60.0% 3.7% 25.0% 0.0%
9 Малта 1.8% 52.7% 3.8% 41.7% 0.0%

10 Пољска 28.8% 24.0% 1.6% 38.9% 6.7%
11 Португалија 6.6% 17.7% 1.3% 74.1% 0.3%
12 Шведска 17.0% 1.0% 32.0% 10.0% 40.0%
13 Енглеска 16.9% 22.8% 60.3% 0.0% 0.0%

Извор: Обрачунато на основу података European Insurance in Figures December 2014.,
Statistics N°50

График бр. 3.1: Канали дистрибуције производа животног осигурања у неким
земљама Европе  у 2012. години128

127 Положај банкоосигурања као канала продаје осигурања у свијету,
http://www.swot.ba/dokumenti/pdf_20101108165156.pdf, 05.06.2014.
128 European Insurence in figures http://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/
Publications/europeaninsurance-in-figures-2014.pdf
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Као што је познато корени банкоосигурања везују се за Француску и 1984.

годину, а за претходника развоја банкоосигурања проглашава се регионална банка

Credit Mutel која је окупљала пољопривреднике у сеоским регијама и нудила производе

животног и неживотног осигурања. Иако је 1995. године дошло до укидања пореских

олакшица развој банкоосигурања у овој земљи се наставио, истина далеко мањом

динамиком, мада се повећао његов удео на тржишту осигурања, пре свега због високог

степена еластичности тражње за овим услугама.129 Према расположивим подацима

Француска се данас проглашава за највеће тржиште банкоосигурања. Према познатим

истраживањима чак 95% Француза се увек одазове на позив банке на разговор. Не

мање важан податак је да су најбоља друштва на тржишту масовних производа

осигурања и са директном продајом радила са 25% трошкова. Сходно претходним

ставовима у литератури се истиче да банкоосигурање у Француској карактерише виши

степен интеграције компарирано у односу на остатак ЕУ.

У земљама, попут Холандије и Немачке, продор банкоосигурања на тржишту

осигурања је био ограничен. Наиме, тржиште осигурања у овим земљама је више

наклоњено комплексним производима који су продавани и који се продају преко

брокерског сектора. Конкретније, развој банкоосигурања у Холандији резултат је:

 конкуренције неколико великих групација (на пример 1991. године формирана

је ING Group NV удруживањем банке HNB, Postbank Group и осигуравача

Nationale Nederlanden) и

 законске регулативе која банкама није допуштала учешће у осигуравајућим

друштвима веће од 15% до 1989. године.

Ниска заступљеност банкоосигурања на немачком тржишту тумачи се

присуством великог броја малих локалних и регионалних банака, које нису

заинтересоване за пружање услуга заступништва у осигурању, као и конзервативним

тржишним и законодавним правилима. Низак тржишни удео банкоосигурања је

забележен и у Пољској. Као разлог се наводи:

 споро прихватање производа животних осигурања од стране њених становника,

 присутно веровање у одрживост државних пензионих фондова и

 отпор према банкоосигурању као новини на тржишту.

129 Swiss Re, (2002) Bancassurance: A Survey of competition between banking and insurance, Sigma No. 2,
Switzerland, стр. 4
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Истраживања су показала и да је након последње финансијске кризе у Европи

дошло до промене тражње у структури једне групе производа. Тако на пример, у

групацији животног осигурања традиционално су се највише продавале услуге

мешовитог осигурање живота, ризико осигурање живота и сл. Данас, статистика говори

да се све више продаје рентно осигурање као посебна врста осигурања живота. Разлог

је све старија популација, дужи ризик живота од очекиваног130 и смањена улоге државе

у финансирању пензија.131

Доминација агената на тржишту животног осигурања у Бугарској, Немачкој,

Пољској и Турској се објашњава постојањем велике мреже агената који настоје да

дистрибуирају животно осигурање корисницима на исти начин на који продају и

неживотно осигурање. У Словачкој, Ирској и Луксембургу доминантна позиција

брокера на тржишту животног осигурања повезана је са високим процентом продаје

животног осигурања држављанима ових земаља који живе у иностранству управо

преко брокерских мрежа.

У Европи, банкоосигурање као канал дистрибуције неживотног осигурања није

забележио висок тржишни удео. Највеће тржишно учешће банкоосигурања у продаји

неживотних осигурања је забележено у Турској, Португалији, Француској, Холандији и

Шпанији. У осталим земљама учешће банкоосигурања је испод 5%, (график бр. 3.2).

График бр. 3.2: Канали дистрибуције производа неживотног осигурања у неким
земљама Европе  у 2012. години132

130 Лабудовић Станковић, Ј. (2015). Ризик дужег трајања живота од очекиваног, управљање овим
ризиком и тржиште капитала, у: Јовановић, С., Славнић, Ј., Марано, П. (уредници): Право осигурања,
управа и транспарентност – основе правне сигурности (453-462). Београд: Удружење за право
осигурања Србије.
131 Ma, Y., Pope, N. (2008). Foreign share, insurance density and penetration: an analysis of the international
life insurance market, Risk Management and Insurance Review, 11(2), p.p. 327-347.
132 European Insurence in figures http://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/
Publications/europeaninsurance-in-figures-2014.pdf
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Другим речима, земље са високом стопом учешћа банкоосигурања у продаји животног

осигурања нису забележиле значајно учешће у продаји неживотног осигурања. Добар

пример за то је Италија, где је више од 2/3 премија животног осигурања реализовано

путем банкоосигурања, док је удео бакноосигурања у неживотном осигурању у 2012.

години био 3,3% (табела бр. 3.4). Постојање снажне традиционалне продајне мреже у

виду агената, може донекле објаснити такву ситуацију. Директна продаја која се врши

преко запослених и путем интернета је доминантан канал дистрибуције неживотног

осигурања у: Аустрији, Холандији, нордијским земљама и Швајцарској. Продаја услуга

неживотног осигурања путем интернета или телефона, генерално није значајно

заступљена у већини земаља Европске Уније (тржишни удео је испод 5%), осим у

Холандији где је забележен тржишни удео од 45%, што неки објашњавају уласком

приватног капитала у област здравственог осигурања.

Табела бр. 3.4: Учешће канала продаје у премији неживотног осигурања у 2012.
години

ред.
Земље

канали продаје
бр. директна прод. Агенти брокери банкосигурање остали
1 Аустрија 35.7% 18.2% 33.0% 5.7% 7.4%
2 Белгија 19.9% 10.7% 61.4% 7.4% 0.6%
3 Бугарска 19.6% 34.4% 46.0% 0.0% 0.0%
4 Немачка 4.6% 60.2% 24.8% 6.9% 3.5%
5 Шпанија 22.6% 35.3% 24.8% 10.2% 7.1%
6 Финска 46.2% 37.2% 4.5% 7.3% 4.8%
7 Француска 35.0% 34.0% 18.0% 12.0% 1.0%
8 Хрватска 71.0% 17.5% 6.0% 3.1% 2.4%
9 Ирска 40.9% 0.0% 59.1% 0.0% 0.0%
10 Италија 8.1% 81.0% 7.6% 3.3% 0.0%
11 Луксембург 13.8% 61.0% 24.2% 0.8% 0.3%
12 Малта 33.6% 42.5% 23.9% 0.0% 0.0%
13 Пољска 15.3% 61.0% 19.3% 2.3% 2.1%
14 Португалија 10.7% 56.3% 17.1% 15.3% 0.6%
15 Румунија 25.1% 36.2% 38.5% 0.2% 0.0%
16 Словенија 30.0% 61.5% 5.5% 0.5% 2.5%
17 Словачка 22.2% 64.3% 0.7% 0.0% 12.8%
18 Турска 6.4% 67.7% 11.8% 14.1% 0.0%

European Insurance in Figures December 2014. Statistics N°50
Пракса у неким земаљама Европске уније је показала да је успешност

банкоосигурања више у функционалној зависности са моделом сарадње банака и

осигуравача, а не у којој држави се оно реализује. Тако је, Commerzbanк, као друга

банка на немачком тржишту, посматрано према параметрима као што су број

пословница и величина дистрибуционе мреже, своје учешће у капиталу Deutsche
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Beamtenversicherung Holding већ 1992. године повећала на 48,2 %,133 са циљем да

обавља и послове осигурања као и њени конкуренти Deutsche и Dresdner bank и тако

заокружи задовољење финансијске потребе својих клијената. Само за годину дана (од

1990. до 1991. године) Commerzbank је продала 16% укупног портфеља животних

осигурања Deutsche Beamtenversicherung Holdingа путем своје мреже пословница.

Такође, 2008. године ова банка је реализовала и удруживање са Dresdner Bank што јој је

омогућило да повећа број клијената на 14,5 милиона134.

2. Банкоосигурање у Великој Британији, Канади, САД и Аустралији

Последњих  деценија, британске банке су усвојиле мноштво нових пословних

модела како би изашле у сусрет захтевима својих клијената. Један од примењених

модела крајем XX века, који је имао за циљ употпуњавање стандардне банкарске

понуде дистрибуцијом услуга животних и  неживотних осигурања, био је интегрисани

приступ као модел банкоосигурања, да би након извесног броја година доминантну

улогу имао модел заједничког улагања (joint venture) или партнерство. Према

расположивим подацима учешће банкоосигурања у Великој Британији од 1999. до

2004. године бележи континуирани раст на тржишту животног и пензијског осигурања

(табела бр. 3.5).

Табела бр. 3.5: Животно и пензионо тржиште по дистрибуционим каналима у
Великој Британији, 1999-2004 (%)

1999 2000 2001 2002 2003 2004
Промена
1999-2004

Финансијски саветник 54,1 58,9 64,2 63,3 64,1 61,4 10,1
Директна продаја 28,8 21,5 13,0 11,4 9,7 8,7 (19,1)
Банко осигурање 9,1 10,0 12,1 13,4 12,8 17,5 3,7
Агент 4,9 4,6 4,8 4,5 4,3 4,1 (0,6)
Директно 2,5 3,3 3,5 4,0 5,3 4,6 2,8
Остало 0,7 1,8 2,3 3,3 3,8 3,8 3,1
УКУПНО 100 100 100 100 100 100 0,1
Извор: CEA Insurers of Europe, European Insurence in figures, CEA Statistics, no 39,
available to http://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/Publications/european-
insurance-in-figures-2010.pdf

И поред тога, независни брокери су били доминантан канал продаје са преко

60% удела у продаји животног и пензијског осигурања. Најчешће су за  основни

133 Geschichte der Commerzbank, https://www.commerzbank.de/de/hauptnavigation/konzern/geschichte/
1970_bis_1989/1970_bis_1989.html, 21.09.2014.
134 Chronologie Allianz/Dresdner, http://www.franzscheidel.de/Neuigkeiten/Chronologie_Allianz_Dresdner/
chronologie_allianz_dresdner.html, 21.09.2014.
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ограничавајући фактор већег продора банака на тржиште осигурања Велике Британије

проглашавани сложеност производа и регулаторни надзор. Како је осигурање као

инвестициона активност било заступљено у многим производима који традиционално

припадају сектору животног осигурања, а нови механизам регулатива био дизајниран

тако да штити клијента, постао је јасан захтев за детаљним дефинисањем понуде

регулисаних производа штедног карактера са посебно назначеним осигуравајућим и

инвестиционим елементом. Другим речима, банке које продају овакве производе су

биле у обавези да јасно раздвоје:

 продају производа који нису уређени регулативама (сви банкарски производи,

укључујући орочене штедне улоге),

 продају производа који су уређени регулативом (лични пензиони планови,

јединично-везани производи, животна осигурања итд.).

Регулативни проблем, међутим, довео је до појаве „не-продаје“ или “поштеног

третирање клијената“ у  продаји производа осигурања од стране банкарских

службеника. Без обзира на свеобухватну понуду дугорочних штедно-инвестиционих

производа, у које спадају и производи животног осигурања, банке у Енглеској су

највише успеха имале у продаји једноставних, порески ослобођених инвестиционих

производа, као што су индивидуални рачуни штедње. Пракса је показала да је у

банкама често долазило и до високог нивоа нестабилности животног века продатог

производа дугорочне штедње (отказивања пре доспећа). У већини случајева као разлог

за превремено отказивање важности полисе на захтев осигураника је навођено да

клијентима банке, приликом продаје производа осигурања од стране банкарских

службеника, нису адекватно презентовани сви ризици које подразумевају одређене

полисе.

Први пример оснивања компанија за животно осигурање од стране банке у

Британији била је интеграција Trustee Saving Bank (TSB) i Barclays Bank као Lloyds

TSB Group135. До 1992. године TSB Group је била организационо подељена у два

профитна центра, TSB Тrust (осигурање) и TSB Bank, да би потом реализовала

реорганизацију пословања, тј. остварила интеграцију банковне и осигуравајуће

активности. Како је дошло и до увођења сложенијих производа животног осигурања у

продају, банкарски службеници су морали поседовати виши степен едукације и морали

135 Lloyds Banking Group plc, http://www.answers.com/topic/lloyds-tsb-group-plc-adr, 21.09.2014.
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су да улажу више времена у продају. И поред тога, улазак TSB-а у осигурање се

показао као врло успешан, јер је крајем осамдесетих година прошлог века банка имала

6% тржишног удела у продаји пензионих и производа животног осигурања, а учешће у

добити TSB Group у периоду 1989. - 1992. године било је 30%. Lloyds TSB Group на

овај начин прода око 350.000 полиса животног осигурања годишње, а број клијената је

око 4,5 милиона, од којих око 2 милиона уговор о осигурању закључује преко банке136.

Полисе неживотног осигурања у Америци се углавном продају преко брокера.

Непосредна продаја (интернет, телефон) је други најпопуларнији канал продаје ових

производа. Према расположивим подацима банкоосигурање остварује око 10% удела

на тржишту неживотних  осигурања. Ниска стопа пенетрације банкоосигурања

повезана је са правном инфраструктуром, која је до 1999137. године у Америци

забрањивала продају производа осигурања од стране банака. Дуго очекивана

дерегулација ове области водила је ка аквизицији банака и брокера осигурања, а не

финансијског партнерства и стварања конгломерата између банака и осигуравајућих

компанија. Сходно претходним констатацијама, произилази да је банкарски стратешки

фокус у САД-у остао традиционално на продаји инвестиционих производа. И поред

препрека са којима су се сусретале, банке су значајан износ прихода остваривале од

накнада за продају производа осигурања и проширивале своју базу и однос са

клијентима, а осигуравачи су добили атрактиван канал продаје. Према расположивим

подацима једанаест од првих 100 америчких банака зарађује више од 10% некаматних

прихода од продаје осигурања. Тако су у 2005. години скоро 80 милијарди долара банке

зарадиле од продаје услуга осигурања.138 Међутим, седам година касније, 2012. године,

удео банака на тржишту животног осигурања био је само 2%, иако је предвиђано 10-

20%. Наиме, дошло је до пада прихода од банкоосигурања тј. учешће прихода од

банкоосигурања износило је само 6,6% некаматног прихода америчких банака које

продају услуге осигурања.139

Док је дерегулација омогућила значајан развој банкоосигурања као канала

продаје у свету, Канада је и једино веће развијено национално тржиште на коме

банкама правно није омогућено да продају већину животних и неживотних  осигурања

136 Matijević, B.: Osiguranje, management – ekonomija – pravo, Naklada d.o.o., Zadar, 2010.
137 CEA Insurers of Europe, European Insurence in figures, CEA Statistics, no 39, available to
http://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/Publications/european-insurance-in-figures-2010.pdf
138 Асоцијација  америчких банака и осигурања - АBIА
139 CEA Insurers of Europe, European Insurence in figures, CEA Statistics, no 44, available to
http://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/Publications/european-insurance-in-figures-2011.pdf
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својим клијентима. Због тога је дошло до велике расправе на релацији банке-

осигуравачи на овом тржишту. Сектор осигурања тврди да би банке имале

приоритетан приступ информацијама о њиховим клијентима и бирале би селективно

најбоље осигурање за њих. Банке су на ове тврдње одговарале аргументима заснованим

на све већем развоју банкоосигурања у свету тј. да као релативно јефтини понуђачи

могу својим клијентима да понуде производе осигурања по релативно нижим ценама, а

својом малопродајном мрежом широм земље да покрију различите сегменте клијената.

У оваквим условима Краљевска банка Канаде (RBC), водећа финансијска

институција у земљи и једна од десет најбољих банака у Северној Америци, развила је

успешну стратегију банкоосигурања поштујући одредбе Закона о банкама Канаде.

Одлучна у намери да постане неприкосновени лидер у канадским финансијским

услугама без обзира на забрану унакрсне продаје осигурања, Краљевска банка Канаде

је основала пословну јединицу RBC осигурање која користи друге канале продаје

попут: сопствене брокерске мреже, канал директне продаје од преко 650 пословница и

online канал, због чега је успела да прода у првој години преко 17.000  индивидуалних

полиса животног и здравственог осигурања у Канади. Током историје развоја RBC

осигурање је као пословна јединица Краљевска банка Канаде постала лидер у

кредитној продаји животног осигурања у Канади са уделом од 28% тржишта,140 продаји

путног осигурања,  индивидуалних полиса животног осигурања, а била је и прва

осигуравајућа кућа која је продала ауто каско осигурање online. У финансијском

смислу, RBC осигурање се издвојило као доминантан субјект у групи, који је у 2005.

години генерисао приход од 3,3 милијарде америчких долара.141 Данас ова банка

продаје око 5 милиона уговора о осигурању клијентима, што се може упоредити са

банкарском базом од око 13 милиона клијената.

Дугорочно посматрано, исход дебате око скидања забране унакрсне продаје

производа осигурања од стране банке сопственим клијентима у Канади је неизвестан. У

борби против дозволе банакама да врше унакрсну продају сопственој бази клијената,

нису учешће узела само осигуравајућа друштва већ и агенти забринути за своју

будућност. Истраживањем које је спроведено у 2006. години, утврђено је да је већина

Канађана опрезно реагује на уклањање овог ограничења. Укупно 78% испитаника се

изјаснило да не подржава улазак банака у област осигурања. Такође, 91% испитаника

140 Davis S. (2007), Bancassurance: The Lessons of Global Experience in Banking and Insurance Collaboration,
стр. 71
141 Ибид, стр.72
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сматра да банке имају довољно информација о њима, што може бити и злоупотребљено

у фаворизовању одређених врста осигуравача, у складу са понуђеним провизијама

банкама. У прилог оваквих ставова је и одговор испитаника на питање избора

осигуравача. Наиме "шест од десет Канађана верује да ће уклањање заштите довести до

суженог избора осигуравача"142.

У Аустралији заступљеност банкоосигурања у продаји животног осигурања је

43%, док података за учешће овог канала у продаји неживотних осигурања још увек

нема143. Банке су у Аустралији оствариле значајне резултате дистрибуцијом

једноставних производа осигурања живота преко своје мреже филијала, што се не може

рећи за реализацију понуде сложених производа осигурања. У крајњој линији то је

допринело, уз висок ниво регулације у овој области,  и крајњем успеху банкоосигурања

у овој земљи. Продаја осигурања од стране аустралијских банака је самим банкама

донела користи, попут повећаних новчаних токова, више контаката и сарадње са

клијентима из базе, смањење марже због коришћења сопствене мреже продајних

пунктова, конкурентску предност и примену нових технологија. Са друге стране,

испољиле су се и слабости попут све веће регулације тј. забране унакрсне продаје,

настанак променљивих токова зараде, застој у протоку клијената који се огледа у

њиховом задржавању због обимне папирологије и администрације која је саставни део

процеса куповине осигурања.

3. Руска федерација и банкоосигурање
Према доступним подацима премија осигурања остварена у Русији 2010. године

представљала је само 0,96% укупно остварених премија у свету. У истој години Русија

је била на 12 месту у свету према премији неживотних осигурања (0,742 милиона $), а

са премијом од 296.8$ по становнику заузимала је 48. место на светској ранг листи.

Када се посматрају показатељи пенетрације осигурања, Русија је на 55. месту јер је

њена премија осигурања учествовала у БДП-а са 2,3%144.

На другој страни иако се у Руској Федерацији продаје око 30% животног

осигурања преко банака, захваљујући њиховој репутацији у односу на остале учеснике

142 CEA Insurers of Europe, European Insurence in figures, CEA Statistics, no 39, available to
http://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/Publications/european-insurance-in-figures-2010.pdf
143 CEA Insurers of Europe, European Insurence in figures, CEA Statistics, no 44, available to
http://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/Publications/european-insurance-in-figures-2011.pdf
144 Kalinin В., The insurance market in Russia, MAPFRE RE’s - Commercial  sector for Russia and the
countries of the CIS Moscow – Russia
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на финансијском тржишту, банкоосигурање је у почетној фази развоја. То потврђују и

следеће чињенице145:

 Савезни сервис против монопола Русије (ФСС) недавно је идентификовао

велики број илегалних картела између осигуравајућих друштава и банака који се

односе на хипотекарне и кредитне линије,

 санкција западноевропских земаља Русији и даље егзистирају и стране

осигураваче и инвеститоре доводе у озбиљне проблеме,

 имовина Руских инвеститора у иностранству је замрзнута,

 током 2013 и 2014. године остварен је негативан тренд раста у сектору

банкарства и  осигурања (извештају IIC),

 инфлација од 11,4% у децембру 2014. године довела је до пада рубље на 46,7

рубље по једном $.

Предвиђања да ће бруто премија животног осигурања на руском тржишту од 108,6

билиона рубаља у 2014. години до 2019.  године више него троструко да нарасте (327.4

билиона рубаља) Nikolskii објашљава ниском почетном основицом премије, малим

растом БДП-а (1,3% у 2013, 0,5% у 2014, 1,2% у 2015 и 2,3% у 2016. години), и

учешћем сектора неживотног осигурања у БДП од 1,2% до 1,3% БДП-а146. Упркос

претходним наводима влада и мишљење да има места за оптимизам. Према извештају

IIC на то упућује: повећање стопе раста СДИ чак до 49% укупних инвестиција, ниска

пенетрација тржишта осигурања (пенетрација руског тржишта животног осигурања у

2014. години износила је 0,2%, што је знатно мање у односу на земље у БРИК региону)

и могућност продаје уговора о осигурању on line од априла 2014. године.

4. Банкоосигурање у неким земљама Азије
И на азијско–пацифичком тржишту су на снази законске забране о

ограничавању могућности да се преко банкоосигурања као канала дистрибуције обавља

продаја осигурања. Најчешће се као примери наводе законске забране које постоје у

Јапану, Јужној Кореји и на Филипинима, не само по питању могућности да банке

продају осигуравајуће производе, већ и забране присуства иностраних осигуравајућих

компанија и банака. Студија Swiss Re из 2002. године, међутим, показује да је

банкоосигурање, и поред наведених ограничења, крајем прошлог века у земљама овог

145 Исто
146 Belotelova N., Belotelova Z., Sorokina L., Kukharenko O., (2015) Characteristics of the Financial System of
the Rusian Federation, Medirranean Journal od Social Sciences, MCSER Publishhing, Rome-Italy, Vol 6
No3,pp.627-636
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региона остварило у просеку тржишни удео од 75% у продаји животног осигурања, док

је у већим кинеским градовима његов тржишни удео био 20%, а на зрелијим

тржиштима попут Хонг Конга и Сингапура 15-20%.147 Доминантан начин продаје

животног и неживотноог осигурања ипак су били агенти, док брокери још увек немају

велики утицај. Према проценама само 5-10% становништва овог региона купује полисе

осигурања преко банака. Да би преважишли законска ограничења која се тичу продаје

осигуравајућих производа, страни осигуравачи настоје да реализују што већи број

партнерства са локалним банкама, при чему продају реализују службеници банке или

осигуравајућег друштва. Ако посматрамо сам асортиман банкарских услуга на

растућим тржиштима као што су Индија и Кина може се уочити да су то једноставни

депозитни производи. Страни осигуравачи кроз партнерство настоје да уведу нове али

једноставне, стандардизоване производе које пласирају преко разгранате мреже

филијала домаћих банака, чиме се стварају основе за развој банкоосигурања. Разлике

између модела банкоосигурања који преовлађују на тржиштима азијско-пацифичког

региона и европским тржиштима дате су у табели бр. 3.6.

Јапан је не само доминанто тржиште осигурања у Азији већ и највеће на свету,

са 16 милијарди америчких долара прихода од премија. Ово тржиште се сматра за

презасићеним јер је преко 90% јапанских домаћинстава корисник полиса животног

осигурања. Овакав резултат је последица мале добити од банкарских депозита и

разочарења становништва радом берзе. Поред тога, дистрибуција  једноставних

производа животног осигурања заснована је на њиховој продаји од стране хиљада

домаћица које су исте продавале од врата до врата као допунски посао у току дана.

Чињеница је да су током протекле деценије на овом тржишту уведене многе иновације

које се односе на производе осигурања и то кроз банкоосигурање, а увеле су их

осигуравајуће компаније  у страном власништву. Према извештају Sigme из 2000.

године, банкоосигурање је средином деведесетих година двадесетог века у Јапану

представљало мање од 1%  укупне дистрибуције, да би крајем деведесетих година

његов тржишни удео био 25%.

147 Swiss Re, (2002) Bancassurance: A Survey of competition between banking and insurance, Sigma No 2 ,
Switzerland, стр. 4
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Табела бр. 3.6: Компарација европског и азијско-пацифичког модела банкарског
осигурања

Европа Азија
Регулатива Слободно Рангирање од слободног до

забрањеног

Раст тржишта

Зрела тржишта на којима
пензионе реформе могу
подстаћи раст у сектору
животног осигурања

Висок потенцијал раста

Модел
банкоосигурања Високо интегрисани модели

Углавном модел „Strategic allience“ и
модел „Joint venture“

Услови за бржи
развој

Пореске олакшице за
премије животних
осигурања и смањење
банкарских маржи

Смањење банкарских маржи
Раст трошкова условљава
осигураваче да развијају нове
јефтиније канале дистрибуције
(банкоосигурање).
Финансијска дерегулација

Производи
Углавном производи
животног осигурања због
пореских олакшица

Углавном производи животног
осигурања повезани са банкарским
услугама и, све више, остали
производи осигурања штедног
карактера

Начин продаје Комбинација канала Углавном банкарске пословнице

Главни играчи Домаће банке и
осигуравачи

Стране компаније играју главну
улогу и користе банкоосигурање за
улазак на тржиште Азије

Извор: Vissapragada S., Bancassurance: A New Channel of Insurance Business,
Professional Banker Magazine, June 2009.

Три државна осигуравајућа друштва у Кини доминирају са око 90% удела на

тржишту животног осигурања. Само осигуравачи који пласирају животно осигурање у

овој земљи имају 11.000 експозитура и 1,8 милиона запослених, што чини 49% светског

тржишта животног осигурања. Иако владине уредбе строго ограничавају улазак

иностраних партнера на кинеско тржиште, они то успешно реализују кроз савез са

кинеским банкама или осигуравајућим друштвима. У последњих неколико година,

четири водеће државне банке и велики осигуравачи у државном власништву су се

удржили са страним партнерима користећи заједничко улагање као могући

организациони облик, с тим што страни партнери имају мањински удео у власништву.

Такође почетком 2006. године, Аllianz је реализовао заједничко улагање са

Индустријском и Комерцијалном банком Кине (ICBC) купујући 2,5% удела148. Има и
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примера где домаћи партнер сам жели да развија банкоосигурање (Поштанска

штедионица Кине, пета по величини финансијска институција у земљи, са мрежом од

36.000 пословница).

Од укупно 1,3 милијарде становника Кине само је 4% животно осигурано.

Пројекције указују да ће ускоро проценат животно осигураних становника Кине

достићи 11% укупног броја. Број Кинеза средње класе, са годишњим приходом до

7.400$,  потврђује могућност остварења пројекције.149 Путем банкоосигурања

генерисано је 25-33% садашњих премија животног осигурања, што је логично када се

има у виду убрзан развој урбаних тржишта у Кини.150

У Индији банкоосигурање су почеле да развијају приватне банке 1999. године.

Услови су створени престанком монопола продаје осигурања живота од стране банака

у државном власништву. Дерегулацијом ове области дозвољен је улазак страних банака

и осигуравајућих друштава на тржиште осигурања живота. Практично, сви домаћи

осигуравачи сада имају најмање једног страног партнера, а резултат је био повећање

продаје полиса осигурања живота, пре свега домаћинствима тзв.  „средње класе“,

приход од премија порастао и процењује се да је достигао 60 милијарди америчких $ у

2010. години.151

Као и на другим тржиштима у развоју, осигуравачи су почели да се удружују са

банкама као јефтинијим каналом, користећи указано поверење клијената банака и

њихову спремност да купују више финансијских производа на једном месту. Аllianz

има више од 30 партнерства са индијским банкама. Један од модела банкоосигурања на

овом подручју су агенти осигурања у филијалама банака. Удео нових продаја животног

осигурања преко банака је порастао на 30-40%. Страна заједничка улагања су повећала

своје учешће на тржишту осигурања живота на 28,6% у 2006. години, што је двоструки

раст у односу на 2004. годину152. Међутим, имајући у виду инвестиције потребне за

реализацију профитабилног бизниса осигурања може се констатовати да су у Индији

148 CEA Insurers of Europe, European Insurence in figures, CEA Statistics, no 44, available
tohttp://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/Publications/european-insurance-in-figures-2011.pdf
149 CEA Insurers of Europe, European Insurence in figures, CEA Statistics, no 44, available
tohttp://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/Publications/european-insurance-in-figures-2011.pdf
150 Davis S. (2007), Bancassurance: The Lessons of Global Experience in Banking and Insurance Collaboration,
стр.75
151 Davis S., (2007) Bancassurance: The Lessons of Global Experience in Banking and Insurance Collaboration,
стр.77
152 CEA Insurers of Europe, European Insurence in figures, CEA Statistics, no 39, available to
http://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/Publications/european-insurance-in-figures-2010.pdf
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профити од нових заједничких улагања између домаћих банака и страних осигуравача

још увек на ниском нивоу.

Малезија представља  једну од ретких земаља азијско-пацифичког тржишта која

је дозволила страним банкама самостални улазак на тржиште банкарског осигурања,

коришћењем сопствене мреже експозитура. Три од десет банака у Малезији су банке са

страним капиталом: City group, HSBC, и Standard Chartered. Са стопом раста штедње од

43% и растом БДП-а од 7% годишње, Малезија је изузетно атрактивно тржиште за

развој банкарског осигурања. У структури нових прихода од премија осигурања 38% је

створено у банкарском сектору у 2003. години, а у 2004. години чак 50%. Међутим,

агенти продаје су и даље водећи продајни канал који генерише око 56% од укупног

броја продатих полиса у Малезији.153

5. Банкоосигурање у неким земљама Јужне Америке
Развој банкоосигурања у Латинској Америци је везан за предузећа која у свом

власништву имају банке и осигуравајуће компаније које припадају иностраним

групама. Оне настоје да имплементирају модел банкоосигурања који је иницијално

развијен у њиховим матичним земљама. Као и у Европи, банкоосигурање се није

значајно развило у области неживотног осигурања и у латиноамеричким земљама.

Табела бр. 3.7: Дистрибуција неживотног осигурања ван подручја Европе (%),

Држава Банко осигурање Агенти Брокери Остало
Аустралија није доступно 21,0 74,0 50
Бразил 13,3 није доступно 71,6 није доступно
Канада занемарљив 18,0 74,0 8,0
Чиле 18,8  81,2 
Кина није доступно 45,4 2,0 52,6
Јапан није доступно 92,8 0,2 7,0
Малезија 10,0 40,0 23,0 27,0
Мексико 10,0 25,0 50,0 15,0
Тајван није доступно 62,0 30,0 8,0
Извор: CEA Insurers of Europe, European Insurence in figures, CEA Statistics, no 44,
available to http://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/Publications/european-
insurance-in-figures-2011.pdf

Према подацима (табела бр. 3.7) само неколико латиноамеричких земаља је

имало тржишно учешће банкоосигурања нешто више од 10% на тржишту неживотног

осигурања: Бразил 13%, Мексико 10% и Чиле 19%. У Чилеу је тржишно учешће

153 Swiss Re, (2002) Bancassurance: A Survey of competition between banking and insurance, Sigma No 2,
Switzerland, стр. 4
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банкоосигурања било веће у области неживотног осигурања него у животном

осигурању, због унакрсне продаје осигурања од природних непогода, осигурања

имовине са кредитима банака.

У земљама Латинске Америке, Аргентини, Бразили, Чилеу, Колумбији,

Мексику, банкарско осигурање је имало све предуслове за брзи раст (табела бр. 3.8).

Највећи успех банкоосигурање у области продаје животног осигурања остварило је у

Бразилу, достигавши тржишни удео од 55%, док је у Чилеу и Мексику учешће овог

канала у дистрибуцији животних осигурања било 13%, односно 10%.

Табела бр. 3.8: Дистрибуција животног осигурања ван подручја Европе (%),

Држава Банко осигурање Агенти Брокери Остало
Аустралија 43,0 - 57,0 -
Бразил 55,0 - 30,0 -
Канада 1,0 60,0 34,0 5,0
Чиле 13,0 - 87,0 -
Кина 16,3 - 837 -
Малезија 45,3 49,4 2,4 2,9
Мексико 10,0 - 90,0 -
Тајван 33,0 11,7,0 6,6 48,7
Извор: CEA Insurers of Europe, European Insurence in figures, CEA Statistics, no 44,
available to http://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/Publications/european-insurance-in-figures-
2011.pdf

Фактори који су допринели развоју банкоосигурања у земљама Јужне Америке

су бројни али се као најбитнији наводе:

 економски, социјални и политички услови обзиром да је економска

стабилизација смањила инфлацију и довела до повећане штедње становништва

на средњи и дуги рок,

 значајан пораст млађе популације у многим латиноамеричким земљама,

 владине политике у целом региону настоје да повећају личну штедњу

становништва приватизацијом државних пензијских фондова и већом

дерегулацијом финансијских услуга.

Даљи развој осигурања у овим земљама зависи и од раста БДП-а, као и животног

стандарда становништва. Продаја полиса животног и неживотног осигурања је ипак

релативно мала широм Латинске Америке (изражено у % од БДП), нарочито у

поређењу са развијенијим привредама попут САД, Канаде и Шпаније (графикон бр.

3.3).
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Графикон бр. 3.3: Висине премија као процента од БДП у  Латинској Америци у
односу на развијене земље154

Регулаторно окружење које се односи на банкоосигурање, разликује се од земље

до земље Латинске Америке. И поред тога регулаторна ограничења за добијање

дозволе за обављање активности банкоосигурања су далеко мања компарирано са

добијањем права на дистрибуцију производа осигурања. Тако на пример:

 Аргентина не дозвољава банкама директну продају осигурања сопственој бази

клијената већ само преко посредника;

 Бразил забрањује директну продају базе клијената банке једном осигуравајућем

друштву. Продаја осигурања у концепту банкоосигурања се може обављати

искључиво преко брокера;

 Чиле забрањује директну продају базе клијената банке осигуравачима, осим ако

такве продаје произилазе из продаје самих банака. Поред тога, банка не може

директно да оснива своју осигуравајућу компанију, али холдинг компанија може

поседовати и банку и осигуравајућу компанију. Продаја осигурања у концепту

банкоосигурања мора бити преко посредника или брокера;

 Прописи о банкоосигурању Колумбије су готово идентични онима у Аргентини,

али су рестрикције у погледу власништва исте као у Чилеу.

 Мексико има концепт банкоосигурања на бази холдинг компаније која може

поседовати банке и осигуравајуће компаније. Мексико дозвољава вишеструку

продају (cross-selling) производа осигурања клијентима банке.

Модел банкоосигурања који је најприсутнији на овом тржишту је заједничко

улагање. Мултинационални осигуравачи су то потврдили стварањем финансијских

холдинга на бази заједничких улагања.

154 Premium - SwissRE; Population and GDP - WEFA
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6. Банкоосигурање у земљама Балкана
Земље Западног Балкана након „изгубљене деценије“, XXI век започеле су у

политички стабилнијем окружењу, окренуте економском развоју, са циљем повећања

животног стандарда, који је током последње деценије XX-ог века претрпео значајан

пад. Улазак Републике Словеније а потом и Хрватске у Европску унију неминовно је

домаће осигуравајуће компаније суочио са новом конкуренцијом, али и отворио

могућност њиховог изласка на тржиште Уније. Поред тога домаћи осигуравачи су се

суочили са  изазовом-извршити промене у постојећим начинима дистрибуције својих

услуга и убрзати развој нових како би остали конкурентни155. На крају 2015. године на

тржишту осигурања Хрватске пословало је 1 друштво  за реосигурање и 23 друштва за

осигурање, од којих је 6 обављало послове животног осигурања, 9 послове неживотног

осигурања а 8 послове и животног и неживотног осигурања. Највећи тржишни удео у

овој години у укупно бруто премији имало је Croatia осигурање (26,5%), а следи Allianz

Загреб са 13,7%.  У 2014. години премија осигурања је учествовала у БДП Хрватске са

2,6%, док је премија по становнику износила је 352 $. У 2015. години у односу на 2014.

укупно обрачуната премија порасла је за 1,9%, премија неживотног осигурања опала за

-2,3%, а животног порасла за 11,2% (график бр.3.4), што се тумачи доминантним

уделом животних осигурања у структури премијског прихода друштава за осигурање

(34%) и либерализацијом тржишта аутомобилске одговорности.156

Графикон бр. 3.4: Обрачуната бруто премија у Хрватској за период 2007-2015.

година

155 Стипић М., Јуриј М., (2015) Правци развоја алтернативних продајних канала на хрватском
тржишту осигурања, Зборник радова Велеучилишта у Шибенику, Но 3-4, стр. 95-106
156 Кључне информације о тржишту осигурања у Републици Хрватској за 2015, Хрватски уред за
осигурање, Загреб, 2016. год.
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Иако су Словенија и Хрватска оствариле највиши ниво БДП per capita у

поређењу са осталим земљама Западног Балкана, њихова искуства у примени

банкоосигурања су различита, а само банкоосигурање на релативно ниском степену

развоја. Према искуству већине земаља значајнији развој банкоосигурања и осигурања

уопште је могућ тек при нивоу БДП 6000 ЕUR per capita, односно  8359 $ per capita157.

Историја развоја банкоосигурања у Хрватској започела је 1995. године

сарадњом Allianz Загреб, раније Adriatic осигурања и Загребачке банке која је била и

власник овог осигурања са 96,6%. Други осигуравачи на овом подручју

банкоосигурањем су почели да се баве тек 2003. године.158 Прво друштво

специјализовано искључиво за банкоосигурање на подручју Хрватске, Erste Sparkassen

осигурање д.д., почело је са радом 2005. године. Закон о осигурању, донешен 2000.

године, обавезао је запослене у банкама да полажу заступнички испит како би могли

продавати осигурање у име и за рачун осигуравача. До 2010. године више од 7.000

запослених у банакама и Хрватској пошти положило је испит за заступнике у

осигурању, што је допринело све већем броју реализованих сарадњи између

осигуравајућих друштава и банака у продаји животних и неживотних осигурања159.

Иако се организација продаје банкоосигурања своди на два модела:

 банка заступа само једног осигуравача, по основу уговора о продаји осигурања

или по основу заједничких власничких интереса оба партнера,

 банка склапа уговоре о продаји осигурања са више осигуравача и на тај начин

остварује зараду кроз провизију,

постављени законски оквири су онемогућили да једна банка може продавати само за

једног партнера. Другим речима један заступник, односно банка, може у име и за рачун

једног или више осигуравача, продавати само полисе које међусобно нису конкурентне.

Међутим, пракса је показала да у Хрватској има осигуравајућих компанија које користе

искључиво један канал продаје (банку) за пласман једне своје услуге (животно

осигурање), и при  том остварује висок износ премије осигурања по једном запосленом

(Erste VIG- oсигуравајуће друштво).160

157 Мишкић М., (2010) Анализа сектора осигурања у CEE са посебним освртом на банкоосигурање,
Теслић,  стр. 23.
158 http://web.efzg.hr/dok/FIN//Bankoosiguranje.pdf, 21.04.2014.
159 http://web.efzg.hr/dok/FIN//Bankoosiguranje.pdf, 21.04.2014.
160 Бертонцељ С., (2010): Вријеме банкоосигурања тек долази, Свијет осигурања, бр.3
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Први комбиновани производи банкоосигурања у Хрватској (осигурање заложне

имовине од пожара и неких других опасности,  осигурање од незгоде за кориснике

стамбених кредита и ризико осигурање живота као замена за једног јемца) лансирани

су 1996. Године, да би 1997. године дошло до увођења потпуно нових

банкоосигуравајућих  производа.

Статистика Хрватске за 2012. годину показује да је коришћењем

банкоосигурања као канала продаје остварено око 3,1% бруто премије за неживотно

односно и 4,07% бруто премије животног осигурања (табела бр.3.9).

Табела бр. 3.9: Обрачуната бруто премија банкоосигурања и њено учешће у
укупној премији према врсти осигурања у Хрватској (у 000 куна)
Осигурање 2008 2009 2010 2011 2012
Животно (премија) 30.081 13.952 115.966 112.098 100.245
Животно (учешће канала) 1,18% 0,56% 4,72% 4,61% 4,07%
Неживотно (премија) 98.197 110.325 153.153 178.372 204.196
Неживотно (учешће канала) 1,38% 1,59% 2,26% 2,66% 3,10%
Извор: Хрватска агенција за надзор финансијских услуга

Анализирајући друге канале продаје, видљиво је да су у истом раздобљу своје

учешће у обрачунатој бруто премији животних осигурања повећале интерне мреже

осигуравача (3,3%), и "остали" канали (2,9%). Са укупно 690 милиона куна прикупљене

премије у 2012., интерне мреже су после заступника други по јачини канал продаје

животног осигурања. Ако посматрамо неживотна осигурања, учешће су поново

повећале интерне мреже осигуравача, и то 8,3%, као и посредници 3,81%. Тржишни

удео неживотног осигурања интерних продајних мрежа у 2012. износио је 52%, због

чега исти апсолутно доминира у овом сегменту. Упркос чињеници да је њихово учешће

у неживотним осигурањима у континуираном порасту, посреднички канали продаје у

Хрватској још увек нису довољно развијени и држе само 6% тржишта. Њихов укупни

тржишни удео (живот и неживот заједно) износи 4,7% и међу најнижима је у земљама

Еуропске уније.

Када се посматра осигурање у Словенији учешће премије осигурања у БДП ове

земље за 2015. годину је било 5,0%, премија по становнику износила је 1.246$, а

учешће премије животног осигурања у укупној премији је било 27,6%. Посматрано

према каналима продаје највећи део премија неживотног осигурања у Словенији је

генерисан од стране агената, углавном везаних за једног осигуравача, следи директна

продаја, а потом брокери. Банкоосигурање и продаја на даљину имали су занемарљив
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тржишни удео. 161 Као и код продаје неживотног осигурања и тржиштем животног

осигурања су доминирали агенти. Њихово учешће је било стабилно током претходне

две године, док се учешће банкоосигурања креће око 8%.

У Македонији су резултати примене банкоосигурања били добри на самом

почетку увођења (друга половина 2008. године), да би касније постали слабији. Добром

почетку примене банкоосигурања у Македонији допринела је чињеница да  је  у

Македонији законски регулисано да се осигурање од одговорности употребе моторних

возила (обавезно осигурање) не може продавати на станицама за технички преглед, већ

искључиво преко агената. Самим тим, део посла око продаје полиса неживотног

осигурања су преузели банкарски службеници.

У Републици Српској и Федерацији Босне и Херцеговине значајнији развој

банкоосигурања се очекује у наредним годинама, обзиром да је недавно усвојен Закон

о посредовању у осигурању.162 У Босни и Херцеговини само два одсто људи уплаћује

животно осигурање. Од 117,3 милиона КМ прихода које су осигуравајуће куће у РС

оствариле, само 6,9 милиона КМ остварено је од продаје животног осигурања, и то

само у једној осигуравајућој кући Grawe осигурање. У Grawe осигурању истичу да раст

продаје животног осигурања у Републици Српској износи у просеку 15% годишње. На

штедњу се одлучују људи између 35 и 45 година, са стабилним примањима. Један од

битних предуслова за раст продаје животног осигурања је пораст животног стандарда,

као и свеукупни привредни раст. На претходно наведени износ треба додати и приход

оних кућа које су регистроване у Федерацији БиХ, а преко посредника обављају

делатност у Републици Српској. У Федерацији БиХ, од 335,7 милиона КМ прихода од

продаје осигурања, 58,9 милиона КМ се односи на приходе од продаје животног

осигурања.163

7. Тенденције развоја банкоосигурања засноване на његовим предностима и
недостацима

Досадашња искуства у развоју банкоосигурања су показала да је продаја

производа осигурања живота висока у земљама у којима се преко банака нуде

релативно једноставни производи, тзв. „unit-linked“ производи. Унакрсна продаја

пакетних производа  неживотних осигурања са основним банкарским производима

161 CEA Insurers of Europe, European Insurence in figures, CEA Statistics, no 44, available to,
http://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/Publications/european-insurance-in-figures-2011.pdf
162 Мишкић М., (2010.) Анализа сектора осигурања у CЕЕ са посебним освртом на банкоосигурање,
Теслић, 2010. стр. 21
163 Ибид, стр. 21
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значајно је допринела повећању тржишног учешћа овог канала продаје у делу продаје

неживотних осигурања. Такође, протекла искуства у развоју банкоосигурања на

бројним тржиштима су показала да је требало да протекне више година од увођења

овог концепта да би исти постао профитабилан канал продаје осигуравајућих

производа (табела бр. 3.10).

Уколико се посматра само тржиште Европе, можемо закључити да је

банкоосигурање најзначајнији дистрибутивни канал за продају животног и пензијског

осигурања. У продаји животног осигурања банке имају доминантно учешће као канал

продаје, у Шпанији, Француској, Италији и Белгији. У земљама као што су Немачка,

Велика Британија, Холандија и Швајцарска ово учешће је много мање.164

Када су у питању неживотна осигурања, банкоосигурање има мањи удео на

тржиштима Европе, обзиром да агенције и брокери и даље представљају доминантни

канал продаје за ове врсте осигурања. Удео банкоосигурања се креће од 1,7% у

Италији, до 7,1% у Шпанији.165 На појединим европским тржиштима банке су

релативно скоро почеле да нуде производе неживотног осигурања, као што су

имовинска и осигурања наплате кредита, које је лакше продати кроз пакете производа

или путем унакрсне продаје са основним банкарским производима. Осигурање

домаћинства представља производ неживотног осигурања који се успешно продаје

путем банкоосигурања у већини земаља Европе, као на пример у Шпанији (32%) и

Великој Британији (26%).166 Удео банкоосигурања код продаје осигурања моторних

возила је на ниском нивоу, углавном испод 5%, осим у Француској где је удео 8,3% и

Белгији 5,9%. 167

164 CEA Insurers of Europe, European Insurence in figures, CEA Statistics, no 44, available to
http://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/Publications/european-insurance-in-figures-2011.pdf
165 Swiss Re, (2002) Bancassurance:A Survey of competition between banking and insurance, Sigma No. 2,
Switzerland, , стр. 4
166 CEA Insurers of Europe, European Insurence in figures, CEA Statistics, no 44, available to
http://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/Publications/european-insurance-in-figures-2011.pdf
167 Ибид
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Табела бр. 3.10: Учешће банкоосигурања на различитим тржиштима

Извор: Swiss Reinsurance Company: Bancassurance: emerging trends, opportunities and
challenges, Sigma br.5/2007., str. 11.

На тржиштима Северне Америке, развој банкоосигурања је спор због

рестриктивних прописа у погледу продаје осигурања од стране банака. У Аустралији

банкоосигурање је развијено у животном осигурању, првенствено због преузимања

многих компанија које се баве животним осигурањем од стране банкарских групација.

Почетне основе развоја банкоосигурања постоје и на тржиштима у развоју, попут

појединих земаља Азије, централне и источне Европе и Јужне Америке. И на овим

тржиштима банкоосигурање је углавном заступљено у продаји животних  осигурања,

док су резултати у продаји неживотних осигурања скромни. Разлози слабе

дистрибуције производа неживотних осигурања преко банака су недостатак знања о

производима, мишљења да су резултати продаје неживотних осигурања променљиви у

односу на резултате продаје банкарских производа и производа животних осигурања,

као и већи број штета у односу на животна осигурања (табела бр. 3.11).

Из табеле јасно произилази да се у развијеним земљама света које имају високе

дохотке по глави становника и висок ниво животног стандарда становништва развијени

и заступљени, у мањој или већој мери, сви видови животних осигурања. У прилог овој

тврдњи је податак да у САД готово сваки становник у свом поседу у просеку има две

полисе животног осигурања, док је у Јапану готово 90% становништва  животно

осигурано. .
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Табела 3.11: Промене у развоју банкоосигурања после 2000. године

Животна осигурања Неживотна осигурања
Садашњи

развој Промене од 2000. Садашњи
развој

Промене од
2000.

Северна Америка ниско средње високо ниско средње високо

Јужна Америка ниско до
средње високо ниско високо

Европа високо безначајно ниско средње високо
Централна и
Источна Европа ниско високо ниско безначајно

Јапан ниско високо ниско високо

Азија (без Јапана) ниско до
средње високо ниско безначајно

Средњи Исток безначајно безначајно безначајно безначајно
Африка ниско безначајно ниско безначајно
Океанија високо безначајно ниско средње високо
Извор: Swiss Re, Bancassurance:A Survey of competition between banking and insurance,
Sigma No. 2, Switzerland, 2002, стр. 4

Банкоосигурање је почело да се развија и у земљама у окружењу Републике

Србије, иако тржиште осигурања још увек није довољно развијено, посебно у делу

животних осигурања. Развојем предметног тржишта, банкоосигурање може остварити

значајну стопу раста у будућности, обезбеђујући на тај начин профит и банкама и

осигуравајућим компанијама које послују на предметним тржиштима.

Даља успешна имплементација овог канала продаје у великој мери зависи од

исказане воље свих учесника да заједничким снагама савладају бројне препреке и

изазове које прате савремено пословање. Једна од великих препрека даљем успешном

развоју банкоосигурања су промене у афинитетима клијената банке. Те промене су

одраз негативне слике о банкама као резултат финансијске кризе, што је довело до

делимичног смањења лојалности клијената. Клијенти банака постају захтевнији у

складу са бољом информисаношћу која утиче на то да цена услуге постаје све важнији

фактор приликом доношења одлуке о куповини.

Из досадашњег искуства се испоставило да су најчешћи чиниоци неуспеха

развоја банкоосигурања: 168

 неодговарајуће управљање кадровима,

 недовољна култура продаје осигурања код банкарског особља,

 отпор запослених према новом, односно према променама,

 неукључивање руководилаца банкарских пословница,

168 Машић Н., (2003) Банкоосигурање II део, Осигурање 6,  стр. 19.
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 слаба укљученост маркетиншких планова у целокупни концепт,

 неадекватно подстицање и награђивање запослених,

 лоша повезаност са осталим путевима продаје (интернет, телефонска продаја,

продаја преко посредника),

 неприхватање новог начина продаје од стране банкарских клијената.

Са друге стране, заједничке одреднице чијом применом је банкоосигурање, као

канал продаје осигуравајућих производа, остварило успех на различитим тржиштима

су: 169

 правилна идентификација потреба циљних група клијената,

 изграђена стратегија развоја у складу са уважавањем специфичности обе стране,

а поготово банке,

 једноставна и обједињена понуда (потпуна имплементација осигуравајуће у

банкарску понуду),

 примерени обим и квалитет обуке сарадника,

 континуирани систем надзора и подстицања продаје,

 квалитетна и брза обрада документације по захтевима клијената.
Генерални закључак је да ће банкоосигурање, као канал дистрибуције

осигуравајућих производа, у будућности имати све већи значај, уз непознаницу који ће

његов појавни облик преовладати. Према налазима студије која је обухватила преко пет

стотина банака у Белгији, Француској, Немачкој, Италији, Холандији, Шпанији и

Великој Британији, на првом месту се налази сарадња само са једним осигуравачем. На

другом месту су осигуравајућа предузећа кћерке у власништву банке.170

169 Жарковић Н.: Економика осигурања, Универзитет Сингидунум, Београд, 2008. стр. 185
170 Partnership opportunities with European banks: mutual funds, life insurance and retirement savings,
Finaccord, (2002) London,  стр. 11–18.
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IV ПОЛОЖАЈ И РАЗВОЈ БАНКООСИГУРАЊА У РЕПУБЛИЦИ СРБИЈИ

1. Историја развоја осигурања у Републици Србији
Историју развоја банкоосигурања на просторима Републике Србије није могуће

посматрати одвојено од историје развоја осигурања уопште, јер су осигуравајуће

компаније одувек настојале у конкурентној борби, да што више удовоље захтевима

осигураника и на тај начин повећају свој профит. Конкретно, корени осигурања у

Србији налазе се још у Душановом законику (XIV век), који помиње колективну

одговорност за накнаду штете. Осигурање у правом смислу на нашим просторима

среће се половином XIX века (тзв. „кошеви“ Милоша Обреновића). Даљи развој

осигурања у Србији везан је за осигурање Краљевине Југославије, када су послове

осигурања обављала страна осигуравајућа друштва. Прва домаћа осигуравајућа

предузећа настала су у XX веку. Њима је држава, због дискреционог права које је

поседовала, давала дозволе за рад, односно концесије. Временом је дискрециони

систем држава претворила у нормативни и тако омогућила, по испуњавању потребних

услова, аутоматско добијање концесије за обављање послова осигурања. Распадом

СФРЈ настала је потреба за доношењем Закона о осигурању у новој држави, Савезној

Републици Југославији. Осамостаљивањем Црне Горе, Република Србија настоји да

свој осигуравајући систем прилагоди у свему захтевима ЕУ и доноси одговарајуће

прописе. У пракси се, међутим, показало да усаглашавање нашег права осигурања са

комунитарним171 правом није било спроведено на најбољи начин. Озбиљни недостаци

у надзору довели су до стечаја великог броја осигуравајућих организација, што је за

последицу имало неизвршавање обавеза према осигураницима. Таква ситуација је

створила потребу за доношењем нових прописа о осигуравајућим организацијама, који

би адекватније регулисали надзор над њиховим радом172. У том смислу Закон о

осигурању Републике Србије из 2014. године садржи велики број одредби које се

односе на надзор друштава за осигурање у току оснивања и пословања, али и регулише

саму делатност организације за осигурање и рад посредника осигурања. Престанком

ратних разарања 1999. године и спровођењем економских и политичких реформи

током прве деценије XXI века дошло је до позитивних помака у развоју тржишта

осигурања у Србији, пре свега, због демонополизације великих државних

171 Пак, Ј. ( 2011): Право осигурања, Универзитет Сингидунм, Београд,  стр. 11-13
172 Закон о осигурању из 2004. године (у даљем тексту: ЗОС) са  изменама  и допунама, односно
исправкама (Службеном гласнику РС“, бр. 70/2004, 61/2005, 61/2005 – др. закон, 85/2005 – др. закон,
101/2007, 63/2009 – одлука Уставног суда, 107/2009, 99/2011, 119/2012 и 116/2013) регулише делатност
организација за осигурање и посредника осигурања.
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осигуравајућих компанија. И поред тога, тржиште осигурања у Републици Србији

припада групацији тржишта у развоју са значајним потенцијалом у сегменту животног

осигурања. Искуства држава у развоју и транзиционих земаља показују да је за развој

тржишта осигурања потребно време, те да се сектор осигурања развија након развоја

банкарског сектора. Финансијски систем Републике Србије, међутим, годинама уназад

је банкоцентричан, што поред осталог потврђују и показатељи адекватности капитала и

капитал банака (табела бр. 4.1).  Такође, банкарски сектор је је још увек на првом месту

посматрано са аспекта учешћа финансијских институција у основним позицијама

укупног финансијског сектора Републике Србије (број финансијских институција,

запослени, укупни приходи, капитал).

Табела бр. 4.1: Адекватност капитала банкарског сектора Републике Србије
(милиј. дин.)

Врста капитала 31.12.2013. 31.12.2014 31.12.2015.
Укупан регулаторни капитал 347.1 339.2 363.7
Укупни  капитални захтеви 198.9 204.0 208.9
Показатељ адекватности капитала 20.9 20.0 20.9

Извор: Народна банка Републике Србије – Сектор за надзор банака

Према  подацима  Народне банке Србије на нашем простору током 2016. године

пословала је 31 банка. По висини активе и добити у 2015. години банка Intesa је прва на

ранг листи банака (табела бр. 4.2) са учешћем у укупној активи од 16%. Следе је

Комерцијална банка, UniCredit банка, Raiffeisen банка и Societe Generale банка. Банка

Интеса је на првом месту и по добити у апсолутном износу, са бруто добитком од

преко 8,5 милијарди динара (2015. године), а међу првих пет по профитабилности. У

коначном, крајњи резултат банкарског сектора у износу од 7,5 милијарди динара у

2015. години је био 3,2 пута бољи у односу на 2014. годину, али и далеко испод

задовољавајућег приноса у односу на ангажовани капитал и активу.

Ако посматрамо тржиште осигурања можемо рећи да је оно у 2015. години

забележило раст укупне премије од преко 13%, премијe животног осигурања за 17,5%,

а неживотног више од 12%, што је најбољи резултат након 2007. године. Међутим, када

се посматрају индикатори учешће укупне премије у БДП и учешће премије животног

осигурања у укупној премији, евидентно је да домаће тржиште осигурања и
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даље није достигло нарочито висок ниво. Конкретно, у 2015. укупна премија је

учествовала у БДП Републике Србије са око 2%, што је готово истоветан показатељ

још од 2005. године, док је учешће животног осигурања у укупној премији достигло

24% у односу на 23,1% 2014, године, што је далеко испод европског просека у овој

години који је износио чак 59,1% учешћа премије животног осигурања у укупној

премији. Такође, тржиште осигурања и даље карактерише притисак нелојалне

конкуренције. Ефекти њеног испољавања су континуирано снижавање цена осигурања

испод актуарски заснованог нивоа, односно раст премије који сразмерно не прати раст

броја закључених уговора по појединим тарифама и врстама осигурања. Када је реч о

пословању осигуравајућих компанија у 2015. години, највеће тржишно учешће по

висини премије остварило је Дунав осигурање, следе Delta Generali осигурање, ДДОР,

Wiener stadtische i Uniqa неживотно осигурање. Током 2016. године у Републици

Србији послује 25 осигуравајућих компанија. Посматрано према власничкој структури

капитала највећи број осигуравајућих компанија је у већинском страном власништву

(компанија из Аустрије, Словеније, Шпаније, Италије, Француске, Хрватске,

Холандије, Ирске, Чешке и Русије).173 Логично је што су ова друштва током 2015.

године и остварила преко 90% премије животних осигурања и преко 60% премије

неживотних осигурања.

Савремено тржиште осигурања има своју разгранату институционалну мрежу

коју поред  осигуравајућих компанија чине: брокери осигурања (посредници), агенције

за пружање других услуга, дирекције за надзор над пословањем осигуравајућих

организација, професионална удружења (удружење осигуравајућих организација),

удружење актуара, пулови за осигурање и реосигурање. Према подацима Народне

банке Србије на нашем простору постоји поред акционарских друштава за осигурање и

реосигурање, 66 друштава са ограниченом одговорношћу за посредовање у осигурању,

1 акционарско друштво за заступање, 22 друштва са ограниченом одговорношћу за

заступање, 95 физичких лица за заступање, 19 банака и 5 даваоца финансијског

лизинга, 71 овлашћени актуар, 15618 овлашћених заступника и 3948 овлашћених

посредника.174

173 Сектор осигурања у Србији–извештај за треће тромесечје 2015 године–
http://www.nbs.rs/internet/latinica/60/60_6/izvestaji/izv_III_2015.pdf стр.4 - 05.02.2016
174 http://www.nbs.rs
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2. Институционални оквир за развој банкоосигурања у Србији
Правно регулисање осигурања одувек је предмет посебног интересовања

надлежних органа сваке државе. Другим речима, све земље света имају свој закон, иако

постоји интенција да се у неким земљама (ЕУ на пример) оствари хармонизација

прописа који се односе на делатност осигурања. Међутим усаглашавање националних

законодавстава држава чланица ЕУ у највећој мери се односи на регулисање статуса

осигуравајуће компаније175. Иако је Република Србија 2004. а потом 2014. донела Закон

о осигурању и пратеће подзаконске акте, који представљају корак напред ка

приближавању пракси регулисања делатности осигурања у модерним европским

државама, Закон о банкама из 2005. године176 је експлицитно омогућио банкама у

Републици Србији да се могу бавити пословима заступања у осигурању. Одлуком НБС

о ближим условима за давање банкама сагласности за обављање послова заступања у

осигурању детаљније су разрађени законски оквири.177

Сходно наведеним прописима, а посматрано са аспекта послова осигурања

пословна банка може да се појави у трострукој улози: (а) као заступник осигурања-

банкоосигурање, (б) осигураник и (ц) корисник осигурања. Наведене улоге упућују на

закључак да је у нас било могуће успоставити пословну сарадњу банака и

осигуравајућих компанија и пре стварања законског оквира за настанак,

имплементацију и развој банкоосигурања. Међутим, банке су у овај сектор ушле крајем

2006. односно почетком 2007. године када је у продајној мрежи услуга осигурања било

присутно само пет банака. Њихов број из године у годину се увећавао, тако да је према

истраживањима 19 банака лиценцирано за обављање послова заступања у осигурању,

обзиром да су Развојна банка Војводине, као правни следбеник Металс банке, и

Привредна банка а.д. Београд лиценцу за заступање у пословима осигурања имале до

отварања поступка стечаја (табела бр. 4.3.). Продајну мрежу ових банака крајем 2011.

године чинило је 1.097 продајних места (шалтера у филијалама, експозитурама,

продајним местима) са укупно 2.271 запослених, овлашћених и сертфикованих,

службеника банке178. Са падом профитабилности пословања долази до смањења броја

банака али и броја пословница.

175 Авдаловић В., Петровић Е., Станковић Ј. (2016) Ризик и осигурање, Економски факултет, Ниш
176 Службени гласник РС, бр. 107/2005
177 Службени гласник РС број 57/2006
178 Илић Д., Банкооосигурање шанса за развој тржишта, (2012) Свет осигурања бр. 7
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Табела бр. 4.3: Сарадња учесника на тржишту банкоосигурања у Републици
Србији

Р.бр. Банка Осигуравајуће друштво

1 Аlpha Bank Србија а.д.
Београд

А.Д. за осигурање АXА незивотно осигурање и
А.Д. за осигурање АXА животно осигурање

2 Banka Intesa а.д. Београд А.Д. за осигурање Generali осигурање Србија

3 Crédit Agricole Banka Srbija
а.д. Нови Сад

А.Д. за осигурање АXА незивотно осигурање и
А.Д. за осигурање АXА животно осигурање

4 KBM Banka а.д. Крагујевац
А.Д. за осигурање Дунав осигурање
А.Д. за осигурање Generali осигурање Србија
А.Д. за осигурање Триглав осигурање

5 Halcbank а.д. Београд
А.Д. за осигурање Дунав осигурање
А.Д. за осигурање Grawe
А.Д. за осигурање Wiener Stadtische  осигурање

6 МТS Банка а.д.Београд АД за осигурање  Дунав осигурање
7 Erste Bank а.д. Нови Сад А.Д. за осигурање Wiener Stadtische осигурање

8 Addico Bank а.д. Београд
А.Д. за осигурање Grawe
А.Д. за осигурање Wiener Stadtische  осигурање
А.Д. за осигурање Generali осигурање  Србија

9 Јубмес Банка а.д. Београд Непознато

10 Комерцијална Банка
а.д.Београд А.Д. за осигурање Дунав осигурање

11 ОТP Banka а.д. Нови Сад А.Д. за осигурање Uniqa неживотно осигурање

12 Piraeus Bank а.д.Београд А.Д. за осигурање Generali осигурање Србија

13 Raiffeisen Banka а.д. Београд А.Д. за осигурање Uniqa неживотно осигурање
А.Д. за осигурање Uniqa животно осигурање

14 Sberbank Srbija а.д. Београд А.Д. за осигурање  Generali осигурање Србија

15 Sociéтé Géнérale Banka
Србија А.Д. за осигурање Sociéтé Géнérale oсигурање

16 Unicredit Bank Srbija а.д.
Београд А.Д. за осигурање Wiener Stadtische  осигурање

17 Војвођанска Банка а.д. Нови
Сад А.Д. за осигурање Аxа неживотно  осигурање

18 Eurobank а.д.Београд А.Д. за осигурање Generali осигурање Србија
А.Д. за осигурање Wiener Stadtische  осигурање

19. Findomestic banka ад Београд А.Д. за осигурање "АXА неживотно осигурање"

Извор: Истраживања аутора

Током целокупног периода посматрања премије из банкоосигурања су се

увећавале по стопи већој од раста БДП, па се може закључити да је овај канал

дистрибуције осигурања значајно допринео расту тржишта осигурања у Републици

Србији. Ипак, учешће укупне наплаћене премије осигурања у вредности БДП у

посматраном периоду није било веће од 2%, док је учешће банкоосигурања на нивоу од

0,001% до 0,067% БДП што детаљније показују подаци у наредним излагањима. Без

обзира на наведене податке са правом се може рећи да у Републици Србији постоје
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солидни капацитети за обављање продаје осигурања путем банкоосигурања, мада

остварена премија до сада није на задовољавајућем нивоу што се правда изостајањем

адекватне платежно способне тражње, у прошлости инфлацијом и ратом.

Стварање законских предуслова је само једна од многих претпоставки за

успешну примену банкоосигурања. Процедурално, а сходно одредбама Закона о

осигурању и Одлуке о спровођењу одредаба закона о осигурању које се односе на

издавање дозвола и сагласности од стране Народне банке Србије, неопходно је да

банка, прво, достави пословни план којим би доказала оправданост добијања лиценце

за обављање послова заступања у осигурању. Планом као резултатом заједничког рада

банке и осигуравајуће компаније, се дефинишу планирани приходи, расходи,

очекивани резултат пословања и оцена економске оправданости ове сарадње. Основ за

израду пословног плана су подаци из базе клијената банке на основу коришћених

производа: депозита, платних картица, кредита итд. Такође, је у плану неопходно

пројектовати број  уговора о осигурању који је могуће закључити посредством банке за

све врсте осигурања, износ премије осигурања, обрачунати показатеље перформанси

ове сарадње, приказати организацију и план развоја пословне мреже (филијале,

експозитуре, шалтери), као и потребе за људским ресурсима. Приходи банке се

пројектују на основу висине заступничке провизије за одређену врсту осигурања која је

договорена између банке и осигуравајућег друштва. Када је реч о расходима, истим се

додају трошкови везани за обуку запослених банке који ће продавати производе

осигурања, трошкови полагања стручног испита у Народној Банци Србије за добијање

лиценце  заступника у осигурању, трошкови  који се односе на  маркетинг, израду

софтверске подршке, као и трошкови стимулације запослених банке у виду бонуса за

продају врсте осигурања утврђене планом. Код оцене економске оправданости у обзир

се узимају не само квантитативни већ и квалитативни подаци као лојалност клијената

банци, предности нових инструмената обезбеђења наплате кредита (одобрених, пре

свега, физичким лицима) и тд. Поред пословног плана, пракса показује да банке, као

будући заступник у осигурању,  достављају и Протокол о пословној сарадњи, иако исти

није обавезан. Предмет Протокола о пословној сарадњи је развој пословне сарадње

између банке и осигуравајућег друштва, у смислу увођења производа осигурања у

пословну понуду банке.

Да би банка добила дозволу а потом закључила ексклузивни уговор о заступању

у осигурању неопходно је и да претходно закључи предуговор о заступању у осигурању

са конкретном осигуравајућом компанијом. Предуговором уговорне стране утврђују
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међусобна права и обавезе, тј. уговарају се врсте осигурања које ће бити у понуди

банке, висина новчане накнаде–провизије за закључене уговоре о осигурању. Уз захтев

за добијање сагласности за обављање послова заступања у осигурању банке поред

напред наведених докумената достављају:

1) доказ да је у пословним просторијама банке видно означено место на коме се

обављају послови заступања у осигурању и истакнут назив друштва за

осигурање које се заступа;

2) доказ да ће у пословним књигама банка води посебну евиденцију о обављању

послова заступања у осигурању и то посебно за свако друштво за осигурање у

чије име и за чији рачун обавља ове послове, односно акт надлежног органа

банке којим се утврђују основни елементи те евиденције, по врстама осигурања;

3) доказ да су утврђене интерне процедуре којима се ближе прецизира обавеза

банке да новчана средства и остале инструменте плаћања и обезбеђења плаћања

које је наплатила, односно преузела од осигураника, односно уговарача

осигурања у име и за рачун друштва за осигурање уплати у корист тог друштва

истог дана, а најкасније наредног радног дана од дана наплате или преузимања,

односно да у истом року преда остале инструменте плаћања и обезбеђења

плаћања и да их чува на сигурном месту до исплате, односно предаје друштву за

осигурање, као и доказ постојања интерних  процедура заштите докумената и

информација које се односе на клијенте;

4) доказе о кадровској и техничкој оспособљености за обављање послова о

осигурању.

Обавезе друштва за осигурање су да банци обезбеђује своје пословне акте као

што су: услови за осигурање, премијске системе са тарифама премија, упутства за рад

на пословима закључивања уговора о осигурању, упутство у вези евиденције

задужених бланко понуда за осигурање, поступке осигурања итд. Такође, осигуравајуће

друштво се обавезује да обавештава банку о изменама и допунама пословних аката,

задужује и раздужује банку обрасцима евиденције, врши контролу обављених послова,

обавештава банку о грешкама, пропустима и начину отклањања истих, да исплаћује

накнаду–провизију банци под условом да су послови обављени у складу са упутствима

осигуравајућег друштва и обезбеди подршку информационом систему банке.
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3. Мотиви пословних банака за развој банкоосигурања у Републици Србији
Током свог постојања банкарски сектор Републике Србије је прошао кроз

различите фазе развоја. Има мишљења да се у периодизацији његовог развоја могу

разликовати три периода179: период од оснивања прве емисионе банке (крај 19. века) до

1945. године, потом, период национализације свих банкарских институција у доба

комунистичке владавине и изградње специфичне тржишно-планске привреде, као и

период транзиције од формирања Савезне Републике Југославије 1992. године до

данас. Трећи период се  дели на потпериоде: од 1992. до 2000. године тј. ''изгубљене

године'' за целу државу, потпериод 2000-2008. године тј. период транзиције и раста

банкарског сектора, трећи потпериод светска економска криза 2008-2011. године и

четврти потпериод од 2011. године до данас или период консолидације и развоја након

првог удара кризе. Карактеристике развојних фаза се могу сублимирати следећим

тврдњама:

1. „реформе и развој било ког сегмента друштва и привреде, самим тим и

банкарства, у Србији готово увек су зависиле од друштвено-политичких

и тиме условљених економских чинилаца,“180

2. иако је ''банкарство имало формалну самосталност, оснивачи банака дуго

су била предузећа и други субјекти у друштвеној касније државној

својини који су, по правилу, иза себе имали ауторитет партије на власти,

а не мотивацију власника181,''

3. прелазак на тржишну привреду и отварање граница наше земље

подразумевао је могућност да стране банке greenfield инвестицијама,

аквизицијама или куповином домаћих банака уђу на финансијско

тржиште Републике Србије, што је резултирало променом

организационог облика банке,  броја запослених, пословног успеха,

укупног броја банака,  вредности  активе, променом доминације послових

активности  и тд.

179 Барјактаровић Л., (2009) Трансформација домаће банке у савремену европску банку, Универзитет
Сингидунум, Броград, стр. 5
180 Септеу Д., (2016) Анализа понуде кредита становништву у Србији, ФЕФА – Факултет за економију,
финансије и администрацију, Универзитет Сингидунум, Београд, стр. 16
181 Ковачевић, И. (2011) Банкарско пословање у Србији 1921-2011. Београд: Удружење банака Србије,
стр. 143
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У Републици Србији данас шалтери банака су све чешће место где се, осим

уплата, исплата, штедње и кредита, могу купити и производи осигурања. Такође, не

мали број банака поједине зајмове условљава полисом животног или неке врсте

неживотног осигурања, као и обавезом да се право из уговора о осигурању дуга

пренесе на банку-повериоца. Међутим, историја развоја банкоосигурања показује да је

на самом почетку институционализације овог канала продаје осигурања код банака

преовладавао став:

 да је банкоосигурање нископрофитабилан посао,

 да корисници немају изражен интерес за разним врстама осигурања која

се нуде на тржишту,

 да су друштва за осигурање орјентисана на своју продајну мрежу,

због чега и нису показивале већу заинтересованост за развој банкоосигурања.

График бр. 4.1: Кретање нивоа нето прихода по врстама прихода у милијардама
динара у периоду 2003-2014.

Структура прихода банкарског сектора говори у прилог претходном ставу.

Конкретно, нето приходи од камата и накнада су највише доприносили позитивном

нето резултату банкарског сектора (графикон бр. 4.1). На другој страни, нето приходи

од курсних разлика у периоду 2003-2014. били су на највишем нивоу, мада је њихов

нето резултат био низак, а у 2009, 2010. и 2012. години чак и негативан. За разлику од

њих нето приходи од промене вредности имовине и обавеза су до 2008. године имали
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ниске вредности, да би се након тога кретали између 50 и 100 млрд РСД. Занемарљиву

вредност су имали нето приходи по основу ХоВ182.

Обзиром да обим и карактер прикупљених финансијских средстава одређује

обим и карактер банкарских пласмана логично је да су банке настојале да на различите

начине, пре свега, путем каматних стопа, али и „поклонима“ (бесплатно осигурање

домаћинства или осигурање од одговорности, бесплатна виза електрон или дина

дебитна картица, апарат за мерење притиска или апарат за мерење нивоа шећера у

крви, па чак и доживотна бесплатна чланарина за Мастеркард револвинг кредитну

картицу), прикупе што више финансијских средстава (табела бр. 4.4). Тако на пример,

у недељи штедње 2007. године штедња грађана у банкама је повећана за 310 милиона

ЕУР, а током целе 2002. године грађани су положили на штедњу око 60 милиона

ЕУР183. Динамика девизне штедње је била већа од динарске све до 2010. године (табела

бр. 4.5). Од 2011. године, за разлику од претходних година, камате на депозите у

банкама падају тј. „лудило камата“ је постало ствар прошлости и динарска штедња има

већу динамику раста од девизне.

Табела бр. 4.4: Минималне и максималне каматне стопе на класично орочену
штедњу184

године

камате на период орочења
Редни 6 месеци 12 месеци
број ЕУР РСД ЕУР РСД

1 2007 9.56% 0.00% 10.25% 13.00%
2 2008 5.6% до 9.5% 7.5% до 16.77%
3 2009 5.2% до 7.94% 14.50% 5% до 9.11% 16.00%
4 2010 3.58% до 18.0% 5.5% до 11.0%
5 2011 2.1% до 5.8% 5% до 12.5% 3.05% до 6.3% 8.0% до 14.0%
6 2012 1.78% до 4.46% 7.5% до 14.25% 2.59% до 4.76% 8.25% до 14.5%
Међутим, не сме се занемарити чињеница да је каматна стопа једна од основних

сегмената економске политике и да исту на финансијском тржишту дефинише Народна

банка преко тзв. референтне каматне стопе (табела бр. 4.6.). Референтна каматна стопа

у поступку спровођења монетарне политике има улогу сигнализирајуће и полазне

каматне стопе, јер се висина основних каматних стопа на новчаном тржишту, односно

коридор каматних стопа, утврђује према висини ове каматне стопе. Према доступним

182 Септеу Д., (2016) Анализа понуде кредита становништву у Србији, ФЕФА – Факултет за економију,
финансије и администрацију, Универзитет Сингидунум, Београд

183 www.kamatica.com/analiza/како су падале камате, 28.10.2013.
184 Исто



149

подацима Република Србија има једну од највиших референтних каматних стопа на

свету, док је ова стопа код великог броја земаља веома ниска, чак нижа од стопе

инфлације. Логичан закључак је да је потреба за привредним растом, а не ограничење

тражње кредита и страх од инфлације имаo највећи значај у спровођењу монетарне

политике тих земаља.185

185 Миличевић Д., (2.6.2012) Каматне стопе-Дамоклов мач привреди и становништву, Макроекономија,
Економске анализе, Србија, окружеwе и међународна економија
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Tабела бр. 4.6: Есконтна и референтна каматна стопа у Р.С.
Редни

године
каматне стопе

број есконтна Референтна
1 2000. 26.34 -
2 2001. 16.43 -
3 2002. 9.50 -
4 2003. 9.00 -
5 2004. 8.50 -
6 2005. 8.50 -
7 2006. 8.50 14.00
8 2007. 8.50 10.00
9 2008. 8.50 17.75
10 2009. 8.08 9.50
11 2010. 11.50 11.50
12 2011. 9.75 9.75
13 2012. 11.25 11.25
14 2013. 9.50 9.50
15 2014 8.00 8.00

Извор: НБС

Прикупљена новчана средства детерминишу обим и карактер банкарских

пласмана тј. представљају базу активности банке.  Како је становништво главни

генератор депозита и увек постоји бојазан да оно реагује на психолошкој основи

повлачећи депозит, намеће се проблем одржавања стабилности банкарског система.

Према извештајима Народне банке Србије, у 2001. години највећи депонент су била

предузећа са 49,3%, а 2002. године са 35,3% укупних депозита (график бр. 4.2). Већ

2004. године сектор предузећа и становништва су скоро изједначени, да би у периоду

2011-2015. године депозити становништва имали више него дупло учешће у односу на

депозите привреде, у просеку 57% у односу на 26% (табела бр. 4.7).

График бр. 4.2: Кретање нивоа депозита банкарског сектора Репуплике Србије
према секторима у милијардама динара у периоду 2003-2014.
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Када се има у виду рочна структура депозита највећи удео имају депозити са

рочношћу од 6-12 месеци. Њихово учешће се кретало од 17%, преко максималних 23%

у 2012. години, да би у 2015. години дошло до пада на 9,41%. Следе депозити са роком

1-3 месеца. У истом рангу су и депозити са роком 3-6 месеци. Глобално посматрано,

краткорочни депозити су били доминантни до 2013. године, да би у 2014. и 2015.

години депозити са роком од 2 до 5 година и преко 5 година представљали 53,09

односно 58,99% укупних депозита (табела бр. 4.8). Будући да су депозити углавном

краткорочни, врло лако долази до рочне неусклађености у банкарским билансима. Како

се депозити посматрају и по валутној структури, према подацима ниво динарских и

девизних депозита 2001. године био је сличан, да би потом обе категорије расле али

неуједначеном динамиком. Већ од 2006. године разлике у динамици су веома изражене

(график бр. 4.3).

График бр. 4.3: Кретање динарских и девизних депозита банкарског сектора
Републике Србије у милијардама динара у периоду 2001.-2014.

године

Разлог за наведено валутно стање депозита треба тражити и у чињеници да са

почетком кризе, због неповерења у сопствену валуту, динарски депозити су стагнирали

и кретали су се на нивоу око 300 млрд РСД. Од 2011. године када је Народна банка

Србије почела са акцијом динаризације, динарски депозити су кренули да расту и 2014.

године достигли су максималан ниво од 527 млрд РСД.186

Политика прикупљања средстава као најзначајнија активност у пословној

политици банака имала је за циљ да прикупљена слободна финансијска средстава стави

у функцију тражње. Сходно томе и највећи удео активе током анализираног периода

представљали су кредити. У периоду 2001-2005. године они су бележили благ

186 Септеу Д., (2016) Анализа понуде кредита становништву у Србији, ФЕФА – Факултет за економију,
финансије и администрацију, Универзитет Сингидунум, Београд
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али сталан раст (од минималне вредности 115 млрд на 364 млрд РСД). Наредни период

од пет година (2005-2010.) карактерише експлозија раста од око пет пута, да би од

2011-2014. године дошло до једва приметног пада (графикон 4.4).

График бр. 4.4: Кретање нивоа кредита банкарског сектора Републике Србије у
милијардама динара у периоду од 2001-2014. године

Када је реч о секторској структури кредита евидентно је да је највећи тражилац

кредитних средстава била привреда, а следи је становништво (график бр. 4.5). Кредити

привреди последњих година крећу се на нивоу око 900 млрд РСД, а становништву око

500-600 млрд РСД. Јавни сектор је годинама био скоро на истом нивоу кредитне

задужености да би почетком кризе до 2010. године остварио раст, а након 2011. године

пад, мада је ниво кредита виши у поређењу са периодом пре кризе.

График бр. 4.5: Кретање нивоа кредита по секторима у милијардама динара у
периоду од 2003-2014. године
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Када је реч о валутној структури кредита у периоду 2001-20014. године расли су

и динарски и девизни кредити. Доминирали су девизни кредити, пре свега у еврима,

мада су од 2013. године остварили благи пад. Ниво динарских кредита је био изнад

кредита у америчким доларима, швајцарским францима и осталим валутама (график бр.

4.6).

График бр. 4.6: Кретање нивоа кредита према валутама у милијардама динара у
периоду од 2008-2014. године

Рочна структура кредита показује доминацију краткорочних кредита у периоду

2001-2003. године  и кретали су се од 66 до 166 млрд РСД. Учешће краткорочних

кредита у укупним кредитима износило је у просеку 58%. Након 2008. године долази

до доминације кредита преко једне године и они се крећу између 1000-1200 млрд РСД.

Износ дугорочних кредита је био највиши 2012. и 2014. године. Код  краткорочних

кредита највиши износи су били за кредите од 6 до 12 месеци, а најмањи за кредите од

3 до 6 месеци (график бр. 4.7).

График бр. 4.7: Кретање ниова кредита према рочности у милијардама динара у
периоду од 2008-2014. године
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Међутим, криза, макроекономско стање у земљи, неликвидност привреде, пад

животног стандарда, повећање броја незапослених и бројни други фактори утицали су

на повећање НПЛ кредита као и кредита који касне са отплатом. У периоду 2009-2014.

године укупан износ НПЛ кредита скоро да је дуплиран. Највеће износе ових кредита

имао је сектор привредних друштава, потом следи сектор осталих коминтената и

сектор становништва (график бр. 4.8).

График бр. 4.8: Кретање нивоа НПЛ кредита банкарског сектора Републике
Србије према секторима у милијардама динара у периоду од 2009-2014. године

Све ово даље је имплицирало неопходност развоја других производа и услуга у

понуди банака, поред оних који проистичу из класичне банкарске делатности. Као

мотиви за развој банкоосигурања од стране банкарских институција се наводе:

 боље позиционирање на тржишту у односу на конкуренцију у условима сталних

иновација понуде,

 интерес да се клијенту пружи комплетан пакет финансијских услуга на једном

месту,

 повећање лојалности клијената средњорочним/дугорочним везивањем на бази

куповине животног осигурања у банци;

 боља искоришћеност капацитета и повећање продуктивности стално запосленог

особља,

 повећање профита од посредничке провизије која се наплаћује од осигуравача и

 бољи квалитет одобрених кредита корисницима кредита продајом осигурања

наплате од различитих ризика за време трајања кредита од стране банака.

Интензивнији развој и примена банкоосигурања у  српским пословним банкама

се тек очекује.



158

4. Мотиви осигуравајућих компанија за развој банкоосигурања у
Републици Србији

Чињеница је да сав труд уложен до продаје услуге осигурања губи смисао

уколико услуга не буде успешно реализована на тржишту.187 Зато је и логично питање

у ком правцу осигуравајућа компанија треба да развија канале продаје, као и шта су

мотиви за опредељење у избору. Емпиријски резултати истраживања пословне праксе

тржишно развијених земаља показују да се већина осигуравајућих компанија

опредељује за децентрализовани систем пласмана својих услуга што се правда

изложеношћу осигуравајуће компаније утицају специфичних промена као што су:

цикличност осигуравајуће индустрије, повећани број и вредност катастрофалних штета

изазваних природним или људским утицајима, проблем профитабилности осигурања,

демографским променама старосне структуре становништва, новим правилима

солвентности, као и променама општег карактера у финансијском сектору у целини.

Тренд брисања строгих граница између финансијских институција и њихово међусобно

приближавање (конвергенција) у пословању започео је банкоосигурањем. Међутим,

када се говори о банкоосигурању у први план се увек истиче да је банкоосигурање

резултат истовременог циља осигуравајуће компаније да смањи продајне трошкове и

повећа приход, као и циља банака за додатним приходима проширењем понуде

финансијских услуга.

Ако посматрамо Републику Србију питање које се намеће је како створити

модеран, јак и дугорочно одржив сектор осигурања са свим погодностима које носи,

посебно када се зна да је списак проблема дуг? Неке од проблема може решити само

држава (на пример постављање и одржавање ефикасног надзора над сектором), други

су у ингеренцији самих осигуравајућих компанија (развој производа прилагођених

специфичностима тржишта осигурања, култура осигурања, развој нових канала и

метода продаје и тд). „Ослоњени на искуство западних земаља, захваљујући сличној

културној матрици пословања и сличним правним традицијама, закашњење се може

надокнадити већом или мањом брзином, у зависности од правног и регулаторног

капацитета тржишта“188.

187 Dumm, R. E., Hoyt. R. E. (2003.): Insurance Distribution Channels: Markets in Transition, Journal of
Insurance Regulation,Vol. 22, No. 1, str. 27-47.

188 Business info group (2015) Истраживање-Колико Европљани троше за осигурање,
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Дискрапанце у развоју тржишта осигурања у Републици Србији су уочљиве кроз

читав низ показатеља попут: просечне потрошње на полисе животног осигурања, стопе

пенетрације осигурања, просечне густине осигурања и тд. Просечна стопа пенетрације

осигурања у земљама Југоисточне Европе 2013. године је била 2,46%, што је значајно

мање од европског просека (8,55%). Просечна густина осигурања у нашем окружењу

износила је 134,68 ЕУР, док је на нивоу ЕУ била 2.090 ЕУР. Према последњим

доступним подацима, укупан износ европских премија у 2013.години је износио 1.117

милијарди ЕУР што је 40 пута више од БДП Републике Србије за исту годину. У овом

износу 60% су чиниле премије животног осигурања, осигурање имовине, осигурање од

незгода и сл. 30%, а преосталих 10% су премије здравственог осигурања. Посматрано

појединачно по земљама у Шведској и Финској преко 80% свих премија чине премије

животног осигурања, у Хрватској и Словенији њихово учешће је 28%, а у Републици

Србији само 17,8%, док је просечно учешће премије неживотног осигурања у укупној

премији у Републици Србији за период 2008.-2013.године износило 82,98% (табела бр. 4.9 и

график бр. 4.9). Потенцијал за раст домаћег тржишта осигурања само у домену животног

осигурања је више него евидентан, а производи овог осигурања погодни за пласман

путем банкоосигурања. И код животног и код неживотног осигурања, по параметрима

као што је износ премије по глави становника наше непосредно окружење налази се

углавном испод европског просека, а ми испод просека нашег окружења. Конкретно,

просечна потрошња становника на осигурање у Словенији је 941 ЕУР што је дупло

мање од просека на нивоу ЕУ (1887 ЕУР).

Табела бр. 4.9: Учешће премије неживотних осигурања и премије животних
осигурања у укупној премији осигурања у Републици Србији у периоду 2006.-2013.
године (у хиљ. РСД)

премија 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
животно осиг. 4,045,527 4,939,508 6,347,035 7,881,193 9,352,714 9,992,706 11,855,400 14,065,458
нежив. осиг. 34,283,087 39,840,510 45,839,596 45,653,453 47,168,218 47,321,292 49,608,308 49,976,051
укупна прем. 38,328,614 44,780,018 52,186,631 53,534,646 56,520,932 57,313,998 61,463,708 64,041,509
% уч. премија
нежив./укуп.
премија

89,45 88,97 87,84 85,28 83,45 82,565 80,71 78,04

% уч. премија
жив./укуп.
премија

10,55 11,03 12,16 14,72 16,55 17,44 19,29 21,96

Извор: Сектор осигурања у Србији – www.nbs.rs

http://novaekonomija.rs/sr/vesti-iz-sveta/
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Графикон бр. 4.9: Учешће премије неживотних осигурања и премије животних
осигурања у укупној премији осигурања у Републици Србији у периоду од 2006.-
2013. године

Или другим речима, у Великој Британији се годишње на осигурање потроши

236,6 милијарди ЕУР, што је скоро 6 пута више од укупног БНД Републике Србије, у

Бугарској тек 800 милиона, Хрватској 1,2 милијарде, Словенији 1,9 милијарди, а у

Републици Србији, према подацима Народне банке, 1,32 милијарде ЕУР189.

Претпоставља се да ће се са повећањем животног стандарда становништва и свести о

значају свих видова осигурања, посебно животног, у будућности повећати укупна

премија осигурања, као и  учешће премије животног осигурања у укупној премији.

Осигуравачи који послују на српском тржишту у банкама виде партнера преко којег

могу реализовати већу продају својих производа, посебно животних осигурања, због

једноставнијег приступа већем броју потенцијалних осигураника. Према реализованим

истраживањима путем банкоосигурања се може продати 3 до 5 пута више полиса

осигурања у односу на уобичајене продаје190. Потврда овог става је и сазнање да је

доласком страних банака на српско  банкарско тржиште и са редовношћу годишње

исплате заосталог дуга државе према власницима старе девизне штедње, дошло до

враћања поверења становништва у банке, што је резултирало штедњом становништва

на крају 2013. године од 1023 милијарди динара. Ако компарирамо штедњу и премију

осигурања долазимо до податка да је премија осигурања на крају 2013. године износила

свега 1,37% укупне штедње становништва у банкама191. Сходно подацима и чињенице

да познавање клијентске базе, поузданост и поверење које код клијената има изабрана

банка, опредељује  мишљење  осигуравача који послују на српском тржишту, да ће

189 Исто
190 Машић Н., (2003) Банкоосигурање, Осигурање, бр.4/2003. стр.18-19
191 Сектор осигурања у Србији – www.nbs.rs - 05.03.2014
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банке у блиској будућности преузети примат у продаји животних осигурања у односу

на остале, традиционалне канале продаје.

Законски прописи, такође, иду у прилог опредељењу осигуравајућих компанија

да своје производе пласирају путем банкоосигурања. Према важећем Закону о

осигурању Републике Србије, осигуравајуће компаније физичка лица за заступање у

продаји осигурања могу да ангажују једино уколико имају лиценцу НБС за заступање у

пословима осигурања. У противном, осигуравајуће компаније физичко лице без

лиценце НБС за заступање у продаји осигурања могу ангажовати само уколико са њим

заснују радни однос. Другим речима, морају запосленом да исплаћују минимално

уговорену зараду са припадајућим порезима и доприносима, без обзира на остварене

продајне резултате. То значајно поскупљује трошкове дистрибуције осигуравајућих

производа. За разлику од осигуравајућих компанија, Закон о банкама дозвољава

банкама ангажовање лица по основу уговора о промоцији и посредовању у продаји

банкарских производа, без закључивања уговора о раду, при чему се накнада са

припадајућим порезима и доприносима исплаћује само на основу остварене

реализације по унапред утврђеној продајној шеми. И поред значајних уштеда и других

користи које банкоосигурање пружа свим учесницима, утисак је да већина субјеката у

Републици Србији, није ангажовала расположиве капацитете у циљу стварања основа

за дугорочни развој и одрживост концепта банкоосигурања. Продајну мрежу

осигуравајуће компаније и даље базирају на традиционалним каналима продаје,

сматрајући да ће банка са којом имају закључен уговор о заступништву сама по себи,

на основу уговорене заступничке провизије, мотивисати своје запослене за продају

осигурања, поред продаје банкарских производа. У пракси, путем продајне мреже само

неколико пословних банака у Републици Србији подједнако се нуде банкарски и

осигуравајући производи, док се код већине пословних банака које су заступници у

осигурању, првенствено нуде банкарски производи. Клијент се најчешће обавештава о

понуди осигуравајућег друштва-партнера у банци уколико сам затражи одређени

производ на основу сопствене потребе и обавештености из медија да је банка постала

заступник одређене осигуравајуће компаније или прегледом изложених флајера и

осталог пропагандног материјала на тачно одређеном месту у оквиру шалтера банке.

Оваква пракса упућује на потребу континуираног присуства представника

осигуравајућих друштава у банци путем одржавања периодичних обука, пружања

саветодавне помоћи запосленима у банци у продаји производа осигурања, посебно на
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почетку успостављања концепта банкоосигурања, појединачног мотивисања

банкарских службеника, спровођења заједничких маркетиншких активности итд.

Поред квантитативног значаја, банкоосигурање за осигуравајуће компаније

представља и квалитативни помак у продајном сегменту. Наиме, услед велике

флуктуације запослених у осигуравајућим компанијама, имајући у виду тежину посла

(непрекидна продајна активност и процена учинка) дешава се да одређени заступници

осигурања, агенти, брокери, који немају дугорочно успостављену конекцију са

осигуравачем, приступе неселективној продаји. У жељи да што пре остваре задате

продајне циљеве и остваре што већу зараду, заступници и посредници осигуравајућих

друштава могу, давати некомпетентне, непроверене информације потенцијалним

клијентима што може нанети огромну штету осигуравачу, обзиром да се продајом

осигурања продаје и поверење. Поред тога, заступници ових „квалитета“ могу стварати

и вештачку продукцију осигурањем лица која ће платити прву премију осигурања, а

наредне године одустати од даљег плаћања, што осигуравачима отежава предвиђање

прилива средстава и инвестирања средстава. Логичан закључак о основним мотивима

осигуравајућих друштава у Републици Србији да закључују уговоре о заступању са

банкама је:

 осигуравачи смањују трошкове дистрибуције изградњом присуства на тржишту

без неопходности стварања сопствене заступничке мреже,

 повећање укупне премије осигурања, посебно премије животног осигурања на

основу укључења и приступа великој и сасвим новој бази клијената (клијенти

банке), што све укупно даје значајну предност банкоосигурању над осталим

дистрибутивним каналима.
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5. Асортиман осигуравајућих производа у понуди пословних банака Републике
Србије

Иновације постојећих и развој нових производа-услуга одувек су били кључни

покретачи развоја осигуравајућих компанија, обзиром да управљање развојем

производа-услуге се ствара вредност за купце-кориснике, али и посредно за све

stakeholdere. Поред тога, суочене са појачаним притиском купаца и заступника за

прилагођеном понудом, осигуравајуће компаније морају бити способне да изврше

промене на својим производима-услугама и убрзају развој нових, како би остале

конкурентне.

Чињеница је да се развој нових услуга у финансијском сектору најчешће

организује секвенцијално192 што резултира дуготрајним процесом развоја,

комуникационим проблемима са корисницима и повећаним трошковима. Бројни

истраживачи доказују да специфична својства услуге осигурања попут:

неопипљивости, недељивости, хетерогености и краткотрајности, најчешће укључује

мале и донекле растуће измене у процесима и процедурама и повећане маркетиншке

напоре да би се помогло купцима у концептуализацији и процени нове услуге.193 С

обзиром да се услуге не могу производити унапред и складиштити, да тражња често

флуктуира током пословног циклуса, осигуравајуће компаније могу бити изложене

високим трошковима што опредељује брзину промене асортимана услуге. С друге

стране, процес развоја нових услуга пожељно је убрзати и због претњи од реакција

конкурената, могућности да се иста релативно лако и брзо копира након периода

иницијалног увођења на тржиште194. Имајући у виду наведено, успех нових услуга није

могуће мерити на исти начин на који се мери успех увођења материјалних производа на

тржиште. Традиционални квантитативни стандарди успешности, често представљају

само део једначине којом се квантифицира успех нових услуга, јер оданост купаца,

перцепција квалитета и др., такође, представљају факторе успеха нових услуга195.

192 Vermeulen P. & Dankbaar B., (2002)  The Organisation of Product Innovation in the Financial Sector, The
Service Industries Journal, Volume 22, Issue 3, Pages 77-98
193 Ennew C.T, Binks M.R. (1996) The Impact of Service Quality and Service Characteristics on Customer
Retention: Small Businesses and their Banks in the UK, British Journal of Management, Volume 7, Issue 3,
September, Pages 219–230
194 James M. Carman, Eric Langeard, (1980) Growth strategies for service firms, Strategic Management
Journal Volume 1, Issue 1, January/March, Pages 7–22
195 Edgett S. and Snow K, (1996) Benchmarking measures of customer satisfaction, quality and performance
for new financial service products", Journal of Services Marketing, Vol. 10 Iss: 6, pp.6 - 17
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Производи осигурања се деле у две основне групе: неживотна и животна

осигурања. У структури портфеља осигуравача који послују у Републици Србији

постоји екпслицитна неједнакост у дистрибуцији појединих врста осигурања. Шест

врста осигурања покривају готово 90% укупног портфеља: обвезно осигурање

аутомобилске одговорности, каско осигурање друмских возила, осигурање имовине од

пожара и неких других опасности, остала осигурања имовине, осигурање од последица

несретног случаја, животна осигурања. Иако се учешће различитих врста осигурања

поступно мења, још увиек је видљива неповољна структура. Другим речима, наслеђе

прошлости (попут обавезног карактера осигурања имовине, пословне активности

ограничене искључиво на локална подручја, итд.) још се увек одражава на овај сектор.

Као потврда претходном ставу може се навести да је обвезно осигурање од

аутоодговорности у Републици Србији за период 2005-2015.године учествовало од

30,69%-35,84% у укупној премији осигурања, односно од 33,91% до 47,12% у укупној

премији неживотног осигурања (табела бр. 4.10. и график бр. 4.10 ).

Табела бр. 4.10 Премија аутоодговорности у Републици Србији за период од 2005-
2015. године

године
Премија у 000 динара % премије аутоодговорности у

укупно неживотно аутоодг. Укупно неживотно
2005 34,689,787 31,390,553 10,644,918 30.69% 33.91%
2006 38,328,614 34,283,087 12,397,081 32.34% 36.16%
2007 44,780,018 39,840,510 14,369,486 32.09% 36.07%
2008 52,186,631 45,839,596 16,564,463 31.74% 36.14%
2009 53,534,646 45,653,453 18,229,635 34.05% 39.93%
2010 56,520,932 47,168,218 18,812,885 33.28% 39.88%
2011 57,313,998 47,321,292 18,709,969 32.64% 39.54%
2012 61,463,708 49,608,308 19,332,286 31.45% 38.97%
2013 64,041,509 49,976,051 19,573,647 30.56% 39.17%
2014 69,405,005 53,399,931 22,706,166 32.72% 42.52%
2015 80,925,788 61,561,494 29,007,381 35.84% 47.12%

Извор: НБС-Сектор за надзор осигурања (годишњи подаци)
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График бр. 4.10: Учешће премије аутоодговорности у укупној и премији
неживотног осигурања за период од 2005-2015. године

С друге стране, обећавајуће  је сазнање да се удео премије животног осигурања

у истом периоду кретао од 9,51% до 23,93% у укупној премији осигурања (табела бр.

4.11. и график бр. 4.11). Такође, динамика раста премије животног осигурања у овом

периоду је била већа од динамике раста укупне премије и премије неживотног

осигурања. Долазак страних инвеститора на домаће тржиште променио је власничку

структуру у корист страних компанија, снагу појединачних компанија, структуру

производа-услуга, али и начин пословања и размишљања. Изазови са којима је ова

делатност, посебно домаће осигуравајуће компаније, суочена су значајни, али промене

које се захтевају пружају нове могућности.196

Бити успешан у високо конкурентном окружењу значи континуирано радити на

унапређењу способности приближавања сваком купцу, као и на одржавању равнотеже

између потребе за ефикасношћу и контролом трошкова с једне стране, али и сталног

захтева за високим нивоом квалитета услуга с друге.

196 Стипић М., Шустић И., Анита Кроло Црвелин А. К., (2009) Развој нових производа у хрватском
осигуратељном сектору, Часопис Осигурање Број 7,
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Табела бр. 4.11: Премије животног и неживотног осигурања за период од 2005.-

2015. године

Godine
Premija у 000 дин % učešće dinamika rasta

ukupno neživotno životno neživotno životno ukupno neživotno životno
2005 34,689,787 31,390,553 3,299,234 90.49% 9.51% - - -
2006 38,328,614 34,283,087 4,045,527 89.45% 10.55% 110.49 109.21 122.62
2007 44,780,018 39,840,510 4,939,508 88.97% 11.03% 116.83 116.21 122.10
2008 52,186,631 45,839,596 6,347,035 87.84% 12.16% 116.54 115.06 128.50
2009 53,534,646 45,653,453 7,881,193 85.28% 14.72% 102.58 99.59 124.17
2010 56,520,932 47,168,218 9,352,714 83.45% 16.55% 105.58 103.32 118.67
2011 57,313,998 47,321,292 9,992,706 82.56% 17.44% 101.40 100.32 106.84
2012 61,463,708 49,608,308 11,855,400 80.71% 19.29% 107.24 104.83 118.64
2013 64,041,509 49,976,051 14,065,458 78.04% 21.96% 104.19 100.74 118.64
2014 69,405,005 53,399,931 16,005,074 76.94% 23.06% 108.38 106.85 113.79
2015 80,925,788 61,561,494 19,364,294 76.07% 23.93% 116.60 115.28 120.99

Извор: НБС-Сектор за надзор осигурања (годишњи подаци)

График бр. 4.11: Учешће премије животног и неживотног осигурања у укупној
премији осигурања за период од 2005.-2015. године

Концепт банкоосигурања као дистрибуција посебно обликованих производа

животних и неживотних осигурања, прилагођених продаји путем банкарске мреже и у

Републици Србији се реализује у две фазе.197

 Прву фазу карактерише комбинација продаје банкарских и

осигуравајућих производа или појединачна продаја једноставнијих

производа осигурања (путно-здравствено осигурање, каско осигурање,

допунско здравствено осигурање, осигурање домаћинства итд.), иако се

197 “Bancassurance in Practice” (2001) Munchen Re, стр. 19
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најбољи резултати постижу интеграцијом банкарских и осигуравајућих

производа (табела бр. 4.12).

Табела бр. 4.12: Интеграција производа банкоосигурања
Интеграција производа банкоосигурања

Потребе клијената Банкарски производ Осигуравајући производ

Текући трошкови
Текући рачуни,
кредитне/дебитне
картице

Колективно осигурање живота,
допунско осигурање од незгоде,
путно-здравствено осигурање,
добровољно здравствно
осигурање

Краткорочна штедња
и штедња као вид
инвестиције

Депозити и куповина
јединица инвестиционих
фондова преко банака

Мешовито индивидуално
осигурање живота (са
једнократним и вишекратним
уплатама премије), ризико
животно осигурање, допунско
осигурање од настанка незгоде и
тежих болести, путно-здравствено
осигурање

Куповина робе и
плаћање услуга
(наме-штај,
путовања, трошкови
лечења...)

Краткоточне позајмице,
краткорочни готовински
кредити, потрошачки
кредити

Колективно осигурање живота,
допунско осигурање од незгоде,
осигурање наплате кредита од
ризика губитка посла,
добровољно здравствно
осигурање

Куповина/
Изградња куће, стана

Дугорочни хипотекарни
кредити

Осигурање домаћинства,
мешовито индивидуално
осигурање живота (са
једнократним и вишекратним
уплатама премије) и ризико
животно осигурање

Куповина
аутомобила

Лизинг, кредит за
куповину аутомобила

Осигурање од ауто одговорности,
каско осигурање

Извор: Истраживање аутора

 Специфичност друге фазе је директна продаја производа осигурања од

стране банкарских службеника независно од банкарских производа.

Наиме, логично је да након упознавања и уходавања са продајом

једноставних производа осигурања у банци самостално или у пакету са

банкарским производима, већина банкоосигуравача започиње продају

сложенијих осигуравајућих производа који се продају самостално и

независно од банкарских производа (осигурања живота, допунска

осигурања од наступања несрећног случаја, наступања тежих болести и
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покривања трошкова лечења, добровољна пензиона осигурања,

осигурања прихода и др).

Досадашња светска искуства у развоју банкоосигурања указују да се сарадња

банака са осигуравајућим друштвима најчешће реализовала продајом животних

осигурања, а што је правдано већом компатибилношћу са банкарским депозитним

производима. Ако компарирамо банкоосигурање Републике Србије и европских земаља

најбитнија разлика је у сазнању да се производи неживотног осигурања боље продају

посредством банака у односу на производе животних осигурања. Иако нема званичних

евиденција,  истраживање аутора потврђује да се у пословним банкама које су

заступници у осигурању, несметано продају производи неживотног осигурања у пакету

са банкарским производима. Конкретно, у сарадњи са банкама осигуравајућа друштва

имају приступ великом броју клијената и могућност да им се понуде различите врсте

једноставних производа неживотног осигурања као: каско осигурање, осигурање

домаћинства, путно здравствено осигурање, др. чија је продаја најчешће везана за

продају платних картица. Средња класа становништва у Републици Србији је значајно

умањена, као последица ратних дешавања, лоших приватизација и осталих

транзиционих дешавања, па се осигуравајућа заштита своди углавном на склапање

полиса обавезних осигурања. Поред тога, банке су у протеклом периоду искористиле

већу тражњу становништва за кредитима и у сарадњи са осигуравајућим друштвима

чији су заступници, почеле да закључују полисе осигурања наплате кредита у случају

наступања одређених ризика са корисницима кредита (осигурање наплате кредитних

производа за случај смрти услед незгоде, болести, губитка посла услед проглашења

корисника кредита технолошким вишком од стране послодавца). У том смислу, у

банкама се продаја осигурања углавном своди на продају пакета банкарских производа

са укљученим осигурањем, која не захтева велики продајни напор запослених.
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5.1. Животна осигурања

„Развијено осигурање живота значи акумулирање  огромних финансијских

средстава која су дугорочна, и која се због тога могу употребити за дугорочно

финансирање разних инвестиција, за уравнотежење робно-новчаних односа и развитак

производних снага“198 Развијеност животног осигурања у Републици Србији је још

увек на ниском нивоу, иако је приметно значајно повећање броја корисника животног

осигурања у односу на период до 2000. године. Период пре 2000. године био је

оптерећен политичком и економском кризом, великим неповерењем грађана у било

који вид штедње, посебно дугорочни, великим бројем незапослених и самим тим

ниским животним стандардом и тд. Иако тржиште животног осигурања у Републици

Србији није на нивоу развијености као у земаљама Западне Европе, где је учешће

премије животног осигурања у укупној премији око 60%,199 може се констатовати

напредак, (учешће премије животног осигурања у укупној премији у 2015. години је

било 23,93%, што је велики помак у односу на 2005. годину када је износило 9,51%),

иако још увек недовољан.

Производи животних осигурања у нас се кроз банкоосигурање слабије  продају

као самостални производи због бројних фактора попут ниског животног стандарда и

неповерења грађана у дугорочне видове штедње. Једини производ из области

осигурања живота који се путем овог канала несметано продаје је “Credit life” и то у

банкама у којима је обавезан уз осигурање стамбеног кредита. Такође, примена валутне

клаузуле допринела је радикалном побољшању својства производа животног

осигурања компарирано са индексацијом цена која је била лоша копија девизног курса.

Није могуће занемарити и висину националног дохотка, као и стабилност националне

валуте. Са просечних 14 Eur по становнику издвојених за животно осигурање у

2012.години, Република Србија је на зачељу међу земљама окружења (табела

бр.4.13).200 Према неким подацима укупна премија по становнику 2014. у Републици

Србији достигла је 78 Еur, а просек у Европској Унији у истој години је био 1.124 Еur.

198 Кочовић Ј., Шулејић П., Ракоњац-Антић Т., (2010) Осигурање, Економски факултет, Београд, стр.
стр. 285
199 CEA Statistics Insurance Distribution Channels in Europe, 2010
200 Животно осигурање у развијеним земљама света и код нас – www.gsimaster.rs – 07.03.2015
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Табела бр. 4.13: Премије животног осигурања у земљама Европе и Србији у
периоду од 2003. до 2012. године (у милионима Еur)

Укпна и просе-
чна премија
животног осиг.

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Укупна премија
1. у европским
земљама 535.438 572.491 638.705 692.383 765.532 642.282 648.145 676.752 638.509 642.721

2. у Републици
Србији 12,92 23,53 38,58 51,19 62,32 71,63 82,15 88,69 95,54 104

Просечна премија по становнику
3. у европским

земљама 940 1000 1109 1195 1323 1104 1108 1151 1081 1083

4. у Републици
Србији 2 3 5 7 8 10 11 12 13 14

Извор: www.insuranceeurope.eu/facts-figures/statistical... Statistics N°46 European Insurance in Figures
January 2013 i http://www.aktuar.rs/index.php/sr/dokumenti/prezentacije/x-medjunarodni-simpozijum Јелена
Кочовић, Економски факултет Београд Трендови у развоју српског тржишта осигурања у последњој
декади

Графикон бр. 4.12: Кретање просечне премије животног осигурања по становнику у
Републици Србији и европским земљама у периоду од 2003. до 2011. године

Ако се са друге стране посматра период од 2000. године до данас, укупна

уплаћена премија животног осигурања у Републици Србији се са три повећала на 17

Еur по становнику. Међутим, укупна премија осигурања, животних и неживотних, у

2015. години, како наводе стручњаци, не помера се са цифре од 1,8% бруто домаћег

производа,  мада је у претходним годинама била и мања (табела бр. 4.14 и графикон бр.

4.13). Имајући у виду да се животни стандард грађана Републике Србије још увек није

значајно променио-порастао тешко је очекивати да би у постојећем привредном

окружењу, увођење релативно ризичних производа у којима грађани сами одлучују где

ће инвестирати новац, наишло на већи одзив, иако unit-linked производи доносе висок

принос и већу сигурност у односу на инвестиционе фондове. Другим речима,

евидентно је да је у Републици Србији и само тржиште основних производа животног

осигурања на веома ниском нивоу у поређењу са земљама региону.
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Табела 4.14: Премије животног осигурања и БДП у земљама Европе и Републици
Србији у периоду од 2003. до 2012. године (у милионима ЕУР)

Учешће премије
животног  осигу-
рања у БДП у

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

европским земљама 4,90% 4,99% 5,30% 5,43% 5,65% 4,70% 5,03% 4,99% 4,53%
Републици Србији 0,07% 0,12% 0,19% 0,22% 0,22% 0,24% 0,29% 0,32% 0,31%

Извор: www.insuranceeurope.eu/facts-figures/statistical... Statistics N°46 European
Insurance in Figures January 2013 i
http://www.aktuar.rs/index.php/sr/dokumenti/prezentacije/x-medjunarodni-simpozijum,
Јелена Кочовић, Економски факултет Београд Трендови у развоју српског тржишта
осигурања у последњој декади

График бр. 4.13: Просечно учешће премије животног осигурања у БДП у европским
земљама и Србији у периоду од 2003. до 2012. године

Како би се ситуација променила, осигуравајућа друштва која послују у

Републици Србији предложила су држави законске измене (пореске олакшице) у циљу

подстицаја продаје животног осигурања. Чињеница која поткрепљује тврдњу потребе

развоја животног осигурања огледа се у све више израженој социјалној функцији

животног осигурања, обзиром да ова врста осигурања уз добровољно пензионо

осигурање, представља корективни фактор државног пензионог система.

Традиционални начин финансирања пензионих фондова услед неповољног и у

перспективи све лошијег односа између броја запослених и броја садашњих и будућих

пензионера, постаје неодржив, посебно имајући у виду повећање просечног животног

века становништва у већини земаља. За разлику од обавезног пензионог осигурања,

животно и добровољно пензионо осигурање немају карактер трансфера већ

акумулације финансијских средстава, која се пласирају на финансијском тржишту и

тако увећана враћају корисницима осигурања након истека уговореног периода. У
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прилог тези да ће се српско тржиште животног осигурања у наредном периоду брже

развијати, говори и присуство великог броја осигуравача на српском тржишту који су

регистровани за послове продаје животних осигурања. Поучени искуством страних

компанија претпоставља се да би заинтересованих грађана било више када би им се на

једноставан начин објасниле најважније карактеристике животног осигурања и све

предности које такав вид штедње пружа. Таква објашњења у великој мери могу да

презентују банкарски службеници, имајући у виду да грађани њима поклањају веће

поверење у односу на традиционалне заступнике осигурања. Један од предуслова је да

банкарски службеници буду обучени, да сами лично верују у тај производ, што се

постиже куповином истог. На основу спроведених истраживања већина лиценцираних

заступника у осигурању у банкама нема ни једну полису животног осигурања, или има

закључену полису са минималним осигураним сумама и релативно кратким роковима.

5.2. Конкурентност производа

И поред свих слабости у финансијском сектору Републике Србије банкарска

штедња је и даље најзаступљенији вид улагања новчаних средстава становништва.

Грађани се руководе сигурношћу банкарских пласмана на основу гаранција Агенције

за осигурање депозита Републике Србије. Међутим, пре доношења одлуке на који

начин ће улагати сопствена средства, потенцијалн депонент би у банци требало да

добије и неопходне информације о животном осигурању и разликама које такав вид

улагања носи у  односу на традициналну штедњу у банци. За разлику од грађана

Републике Србије, који и даље доминантно штеде у банкама (95%) и поред значајно

смањених камата на орочене штедне улоге у односу на раније године,  у Европи 35%

штедње становништва се налази у банкама, док је остатак у пензијским,

инвестиционим фондовима и фондовима животног осигурања (65%)201.

Обзиром да банке данас промовишу сигурност у чувању новчаних средстава

депонената отвара се велики простор у банкама које су уједно и заступници у

осигурању, за разноврсну понуду која укључује поред традиционалне банкарске

штедње и производе животног осигурања који се нуде постојећим, али и новим

клијентима. У том смислу се осигуравачи у Републици Србији, креирајући производе

мешовитог осигурања живота са једнократном уплатом премије осигурања и растућим

осигураним сумама за случај доживљења и случај смрти, данас све чешће обраћају

201 Statistics N°46 European Insurance in Figures January 2013, Доступно на: www.insuranceeurope.eu/facts-
figures/statistical... [02.08.2014]
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досадашњим штедишама банака, који незадовољни тренутном понудом банкарских

каматних стопа на орочене штедне улоге, трагају за новим видовима улагања

сопствених средстава који обезбеђују веће приносе. Уколико би одређени број

штедиша своју штедњу преусмерио на осигурање, банка ће само у првом тренутку

имати смањење депозита становништва, али ће имати и мање трошкове по основу

исплате пасивне камате. Уколико посредује код закључења уговора о осигурању, она

ће остварити приход кроз провизију. Са друге стране, осигуравачи ће имати трошак

плаћања те провизије, али ће зато добити премију чији ће део математичке резерву

пласирати управо кроз банке. Банка ће тако добити назад део депозита, а уместо пуно

малих штедиша са краткорочном штедњом, добиће једног великог штедишу –

осигуравајућу компанију, који ће увек део средстава по основу уплаћених премија

осигурања држати на депозитним рачунима у банци. Према уобичајеној провизионој

шеми коју осигуравајућа друштва исплаћују банкама за заступање у продаји мешовитог

животног осигурања са једнократном уплатом премије, банке остварују приход од

накнаде у износу 3% бруто од износа једнократне премије. То би за уплату једнократне

премије од стране уговарача осигурања у износу од 10.000 EУР банци донело приход

од накнаде у износу 300 ЕУР бруто. Са друге стране, за улог од 10.000 ЕУР орочен од

стране физичког лица у банци на рок од годину дана, банка на име пасивне камате коју

исплаћује депоненту има расход од 49,23 EУР бруто (график бр. 4.14).

График бр. 4.14: Компаративни прика предности улагања средстава од 10.000 ЕУР
на штедњу и животно осигурање

Све већи број осигуравајућих компанија које послују на српском тржишту, у

циљу спречавања откупа полиса (превременог изласка осигураника из уговореног

периода осигурања) и губитка даљих уплата премија или до тада једнократно

уплаћених премија, нуде осигураницима предујам (зајам) који се креће до 90% откупне

вредности полисе за годину ако се обрати компанији. Камата на позајмљена средства,

која се исплаћују у валути у којој се врши уплата премије (ЕУР) је 1-7% на годишњем

нивоу, а период повраћаја позајмљених средстава креће се од неколико месеци или до
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краја уговореног периода осигурања. У том случају се од осигуране суме са

приписаном добити одбија позајмљени износ средстава. Камату на позајмљена

средства осигураник плаћа пре доспећа уговорене премије на годишњем нивоу.

Осигураник на овај начин има могућност да реши тренутне финансијске потребе,

непрекидајући осигурање. На овај начин, осигуравајућа друштва, у циљу заштите

сопственог портфолија, обављају и банкарску функцију кредитирања својих клијената,

што у будућности може значајно повећати атрактивност улагања становништва у

разне видове животног осигурања и њихову конкурентност у односу на класичне

видове штедње у банкама. То ће даље имплицирати да се животна осигурања

клијентима у банкама нуде паралелно са традициналном банкарском штедњом, а не као

до сада као друга опција, односно када су исцрпљене све продајне могућности у вези

орочења штедних улога грађана.202 Због наведеног, банка би требало да преузме

активно учешће у упознавању клијената са целокупном понудом својих производа и

услуга, као и  производа и услуга осигуравајуће компаније коју заступа.

5.3. Неживотна осигурања

Неживотна осигурања састоје се од 18 различитих подгрупа при чему свака има

више врста осигурања. На домаћем тржишту банке у сарадњи са осигуравајућим

друштвима у пакету са основним банкарским производима намењеним становништву

(текући рачуни, платне картице, кредити), најчешће нуде следеће производе

неживотних осигурања:

 Осигурање помоћи на путу у земљи и иностранству –обезбеђује се покриће

трошкова осигураног возила у случају невозног стања или неподобног за даљу

сигурну вожњу. Покривајусе трошкови организације помоћи на путу, поправке

возила у случају мањег квара, превоза теже оштећеног возила, превоза возача и

путника до пребивалишта или преноћишта;

 Путно здравствено осигурање – које у случају болести или повреде осигураника

обезбеђује покриће амбулантног лечења, набавке лекова и материјала, превоза

до најближе здравствене установе, болничког лечења, превоза у матичну земљу,

стоматолошких интервенција и других трошкова насталих услед губитка

(уништења) или кашњењa пртљага и кашњења лета;

202 На основу истраживања аутора
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 Осигурање домаћинства – за случај пожара, елементарних непогода, провалне

крађе и разбојништва, одговорности из поседовања грађевинског објекта;

 Каско осигурање – за случај оштећења или уништења аутомобила у

саобраћајним несрећама, услед пожара, елементарних непогода, крађе итд;

 Добровољна додатна здравствена осигурања – за случај тежих болести и

хирушких интревенција;

 Осигурање од незгоде за чланове домаћинства – за случај смрти услед незгоде

или болести, као и повреда са трајним инвалидитетом;

 Осигурање корисника платне кредитне картице од последица несрећног случаја.

Овим осигурањем, по основу Уговора о осигурању између Осигураника и

Осигуравача, закљученог преко Заступника у осигурању (банке), осигураник

означава банку као корисника права из овог уговора у случају наступања

осигураног случаја (за случај смрти услед несрећног случаја). Премија

осигурања се обрачунава према условима и тарифама осигуравача, с тим да је

основица за обрачун премије осигурања просечно потраживање банке -

корисника винкулације по основу коришћења кредитних картица у протеклој

години. Премија осигурања се наплаћује од осигураника у једнаким оброцима,

месечно унапред за наредни месец;

 Кредитна осигурања – осигурање уредног враћања кредита у коришћењу у

одређеним случајевима: губитка посла услед проглашења корисника кредита

технолошким вишком и за случај смрти услед незгоде или губљења радне

способности лица које је добило кредит.

 Осигурање од последица финансијских губитака корисника платних картица.

Овим осигурањем, по основу Уговора о осигурању између Осигураника и

Осигуравача, закљученог преко Заступника у осигурању (банке), осигураник

има следеће осигуравајуће покриће: 1) крађа или губитак платне картице и 2)

крађа података са платне картице („skimming“). Премија осигурања се

обрачунава на месечном нивоу према Условима и Тарифама Осигуравача и иста

се наплаћује од Осигураника, унапред за наредни месец. Плаћање премије врши

се са рачуна платне картице  Осигураника која је предмет осигурања за шта

Осигураник овлашћује Заступника. Осигурана сума је горња граница обавезе

Осигуравача што је приказано на примеру (табела бр. 4.15) корисничког пакета

„Тип –I“ Uniqa осигурања који је закључен преко заступника Raiffeisen банке:
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Табела бр. 4.15: Обавезе Осигуравача по основу Корисничког пакета „Тип –I“
Uniqa осигурања, закључен преко заступника Raiffeisen банке

Картице Осигурана сума
Крађа или губитак платне картице. Надокнађују
се трошкови проистекли неовлашћеним
коришћењем платне картице, па чак и камата
услед насталих трошкова, осим трошкова који су
настали више од 72 сата пре пријаве, крађе или
губитка банци.

Макс. обавеза осигуравача до 1.000 Еur

Блокада платне картице.
Трошкови осигурања
и замена нестале платне картице

Макс. обавеза осигуравача до 15 Еur

Трошкови замене докумената и кључева несталих
заједно са платном картицом

Макс. обавеза осигуравача до 100 Еur

Тravel services- информације о дестинацији,
време, валута

Један позив месечно. Услуга важи и у земљи и у
иностранству.  Обухвата информације о:
- визама и административним формалностима
које треба испунити за лица и возила пре и за
време путовања;
- адресама страних конзулата и туристичких

информативних центара у Европској Унији;
- царинским прописима и дажбинама; - клими и
одговарајућој одећи;
- локалним државним празницима, временским
разликама; условима путовања: начин превоза
(авио, бродски, друмски), рутама;
- обавезном и препорученом вакцинисању;
- хигијенским и медицинским мерама опреза

сходно земљи коју осигураник намерава да
посети.

Организација правне и медицинске помоћи По један позив месечно . Услуга важи само у
иностранству.

SKIMMING
Крађа података са платне картице
(„skimming“)
Надокнађују се финансијски губици који
проистичу из неовлашћеног очитавања
података са оригинала платне картице и
њихове даље неовлашћене употребе, осим
оних који су настали више од 45 дана пре
пријаве злоупотребе банци

До 1.000 Еур / обавезна франшиза 50 Еур у
динарској противвредности по званичном
средњем курсу важећем на дан ликвидације
штете

Извор: Уговор о комбинованом осигурању финансијских губитака корисника платних
картица, Кориснички пакет „Тип –I“ Осигуравач Uniqa неживотно осигурање Београд
и Заступник Raiffeisen банка ад Београд

Према подацима НБС у Републици Србији је доминантно учешће премије

неживотног осигурања у укупној премији осигурања. То је уједно и показатељ

недовољног степена развоја тржишта осигурања у односу на већину земаља чланица

Европске уније. Томе је у великој мери допринела развијена свест грађана земаља ЕУ о

значају осигурања, посебно животног, али и искуству стеченом развојем

банкоосигурања. У српским пословним банкама, од неживотних осигурања  углавном

се продају осигурања наплате кредита, о чему ће бити речи у даљем излагању.
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5.4. Осигурање потраживања - наплате кредита у Републици Србији за период од
2005.-2015.године

Свет своју пословну активност никада није заснивао само на сопственим већ и

позајмљеним средствима. Због тога је дошло до широке примене кредита, али је и

лоше управљање кредитним ризицима резултирало банкротством многих финансијских

институција. Развој кредитног осигурања у Републициц Србији био је спор, да би

почетком 90-их година прошлог века тражља за овим видом осигурања потпуно

престала, пре свега због високе инфлације. Данас банке масовно одобравају

потрошачке, стамбене и друге врсте кредита. Значај кредитног осигурања је у203:

обезбеђењу уредног враћања кредита, бољој контроли кредита, омогућавању праћења

постојећих и налажењу нових корисника кредита, бољем управљању ризиком и бољем

планирању пословања.

Куповина стана уз помоћ стамбеног кредита, данас, је скоро једини начин да

људи, пре свега млади, дођу до свог стамбеног простора. Међутим, данас се лако остаје

без посла. Зато све више банака нуди грађанима када узимају кредит осигурање за

случај да остану без посла или се разболе. Ова услуга будуће клијенте, зависно од

износа кредита који се узима, кошта од 10 Eur и више. Има банака које посебно

наплаћују једнократно осигурање кредита. Тако, на пример, у појединим банкама за

износ кредита од 210.000 динара, осигурање износи 35 Eur у динарској

противвредности. Такође, клијенти имају могућност да користе грејс период када

отплаћују само камату и тај период такође покрива осигурање.

На основу обављених разговора са службеницима већине банака које су уједно и

заступници у осигурању, дошло се до сазнања да интересовање клијената за ову врсту

осигурања расте, посебно у случају када оно није обавезно. Један од разлога је

економска криза, страх многих клијената банака од губитка посла. Овим осигурањем,

које нема штедни карактер, осигурава се и ризик наплате кредита у  случају смрти

осигураника услед незгоде, боловања и губитка посла услед проглашења корисника

кредита технолошким вишком. За случај смрти банци се исплаћује цео преостали дуг

по кредиту, а за остале случајеве компензује се дуг за одређени временски период. У

случају боловања осигураник треба да достави банци  потврду о отварању истогдо и

доказ о смањењу платежне способности, које ће банка проследити осигуравачу. У

203 Авдаловић В., Петровић Е., Станковић Ј. (2016)Ризик и осигурање, Економски факултет, Ниш, стр.
261-284
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случају отказа, осигуравач признаје као осигурани случај отказ по основу проглашења

осигураника технолошким вишком од стране послодавца. Клијенти банака у Републици

Србији још увек нису навикли да им се у банци, када се распитују о кредиту или

подносе захтев за кредит понуди и опција склапања полисе осигурања ризика наплате

кредита. Верује се да ће интензивнији развој банкоосигурања у наредном периоду

допринети порасту премије осигурања наплате кредита, на опште добро осигураника

(финасијска сигурност), осигуравача (пораст броја закључених полиса неживотног

осигурања), али и банака (приходи од накнада по основу уговорених заступничких

провизија и већа сигурност наплате одобрених пласмана). Према расположивим

подацима у периоду 2005. - 2015. године уочљив је тренд опадања учешћа премије

кредитног осигурања у укупној премији неживотних осигурања, осим у 2007. години

када је учешће премије ових осигурања у укупној премији неживотних осигурања

износило 1,37%, највише за посматрани период. У 2014. и 2015.години долази поново

до пораста учешћа премије кредитних осигурања у укупној премији неживотних

осигурања (табела бр. 4.16 и график бр. 4.15). Динамику учешћа премија кредитног

осигурања у неживотном осигурању прати денамика учешћа премије кредитног

осигурања у укупној премији.

Табела бр. 4.16: Учешће премије кредитног осигурања у укупној премији и
премији неживотног осигурања у Републици Србији за период од 2005. - 2015.

године

године
Premija у мил. дин. % učešće premije za kredit

ukupno neživotno Kredit Ukupno neživotno
2005 34,689,787 31,390,553 211,108 0.61% 0.67%
2006 38,328,614 34,283,087 189,394 0.49% 0.55%
2007 44,780,018 39,840,510 544,129 1.22% 1.37%
2008 52,186,631 45,839,596 136,738 0.26% 0.30%
2009 53,534,646 45,653,453 59,249 0.11% 0.13%
2010 56,520,932 47,168,218 43,792 0.08% 0.09%
2011 57,313,998 47,321,292 97,376 0.17% 0.21%
2012 61,463,708 49,608,308 89,894 0.15% 0.18%
2013 64,041,509 49,976,051 194,523 0.30% 0.39%
2014 69,405,005 53,399,931 340,076 0.49% 0.64%
2015 80,925,788 61,561,494 445,481 0.55% 0.72%

Извор: Народна банка Србије, Сектор надзора над обављењем делатности осигурања
2005-2015 .године - www.nbs.rs
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График бр. 4.15: Учешће премије кредитног осигурања у укупној премији и
премији неживотног осигурања у Републици Србији за период од 2005.-2015.

године

Табела бр. 4.17: Премија по врстама осигурања кредита у Републици Србији за
период од 2005. до 2015. године (у хиљ. дин)

Осигурање
потраживања 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

1. новч. потраж.
осигураника од
правних лица

92.723 130.259 124.658 93.793 27.285 16.678 6.612 8.436 15.268 24.522 76.274

2. потраживања
осигураника у
вези са
одобреним
потрош.
кредитима

100.085 35.901 70.414 17.256 13.299 15.739 67.911 54.811 144.025 255.898 271.239

3. потражива.
осигур. у вези са
стамбеним
кредит.

489 777 411 387 264 0 540 108 37 474 446

4.потраж. из
послова
финансијског
лизинга

1625 374 0 0 0 50 0 0 0 0 0

5.извозни
послови од
комерц. ризика

129 378 610 1575 823 1448 688 800 769 822 1.415

6. друга
осигурања
кредита

16.057 21.705 348.036 23.727 17.578 9.877 21.625 25.739 34.423 58.360 96.107

УКУПНО 211.108 189.394 544.129 136.738 59.249 43.792 97.376 89.894 194.523 340.076 445.481

Извор: Извештаји о пословима надзора над обављењем делатности осигурања од
2005.-2013.године - www.nbs.rs
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У структури премије кредитних осигурања доминира осигурање новчаних

потраживања осигураника од правних и других лица и осигурање потраживања

осигураника у вези са одобреним потрошачким кредитима. Њихово учешће у 2005.

години износило је чак 91,33%, док се у последњој години анализираног периода

години смањило на 78,01%. Међутим, премија осигурања потраживања осигураника у

вези са одобреним потрошачким кредитима бележи у 2014. и 2015. години значајан

раст у односу на све године у посматраном периоду, што говори о расту продаје

осигураних кредита у банкама на основу повећане свести становништва о значају

оваквог вида заштите уредне отплате кредта. Тренд опадања премије код свих других

осигурања кредита је уочљив током анализираног периода (табела бр.4.17. и график бр.

4.16).

У структури премије кредитних осигурања у посматраном периоду дошло је до

промене учешћа појединих врста осигурања. У 2005. години учешће осигурања

новчаних потраживања осигураника од правних и других лица (43,92%) и учешће

осигурања потраживања осигураника у вези са одобреним потрошачким кредитима

(47,41%) у укупној премији кредитних осигурања је било скоро изједначено. Међутим

2013. године осигурање новчаних потраживања осигураника од правних и других лица

је смањило своје учешће на само 7,85%, док је осигурање потраживања осигураника у

вези са одобреним потрошачким кредитима повећало своје учешће на 74,04% и заједно

Графикон бр. 4.16: Премија по врстама осигурања кредита у Републици Србији од
2005. до 2015. године (у хиљ. дин)

са свим другим осигурањима кредита (17,70%) постало доминантно у структури укупне

премије кредитних осигурања. Осигурање потраживања осигураника у вези са

одобреним стамбеним кредитима, осигурање потраживања из послова финансијског
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лизинга и осигурање извозних послова од комерцијалних ризика имају занемарљиво

учешће у структури укупне премије кредитних осигурања (0,42%) (графикон бр. 4.17).

Графикон бр. 4.17: Структура кредитних осигурања у 2005. и  2015. години

Извор: Извештаји о пословима надзора над обављењем делатности осигурања од
2005.-2015. године - www.nbs.rs

Табела бр. 4.18: Број осигурања по врстама осигурања кредита у Републици
Србији за период од 2005. до 2015. године

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Осигурање новчаних
потраживања
осигураника од правних и
др. лица

624 478 365 335 334 469 151 57 53 41 86

Осигурање потражи.
осигураника у вези са
одобреним потрошачким
кредитима

8.130 3.561 2.203 2.609 739 340 592 1.280 88 120 130

Осигурање потраживања
осигураника у вези са
одобреним стамбеним
кредитима

7 7 3 9 7 1 6 1 0 2 1

Осигурање потраживања
из послова финансијског
лизинга

9 2 0 0 0 2 2 0 0 0 0

Осигурање извозних
послова од комерцијалних
ризика

11 9 12 12 11 13 10 1 1 3 2

Сва друга осигурања
кредита 5.140 3.116 108 108 119 28 1.517 2.679 1.428 1.020 1.108

УКУПНО 13.921 7.173 2.691 3.073 1.210 853 2.278 4.036 1.570 2.186 1.327

Извор: Извештаји о пословима надзора над обављењем делатности осигурања од
2005.-2015.године - www.nbs.rs
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Број склопљених уговора о осигурању кредита у посматраном периоду је опао

са 13.921 на 1.327 (табела бр. 4.18).204 Највећи пад је забележен код осигурања

потраживања осигураника у вези са одобреним потрошачким кредитима.

Посматрањем односа између укупне премије кредитних осигурања и

ликвидираних штета у периоду од 2005.-2015. године, уочава се да је износ

ликвидираних штета у другом делу овог периода премашио премију, са изузетком 2013.

године. Та разлика је нарочито изражена у 2011. години, када је износ ликвидираних

штета био 4,7 пута већи од премије. То је последица великог износа ликвидираних

штета код осигурања потраживања осигураника у вези са одобреним потрошачким

кредитима, чије је укупно учешће у структури ликвидираних штета износило чак

96,14%  и забележило изузетно висок пораст у односу на претходне године. У 2013.

години је забележен позитиван помак, у смислу односа укупне премије кредитних

осигурања и ликвидиране штете, што у великој мери указује на квалитетан приступ

банака и осигуравајућих друштава у погледу сагледавања ризика наступања осигураног

случаја (табела бр. 4.19. и график бр. 4.19).

Табела бр. 4.19: Укупна премија осигурања кредита и ликвидиране штете у
Републици Србији за период од 2005. до 2015. године (у хиљ. дин)

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Укупна
премија
осигурања
кредита

211.108 189.394 544.129 136.738 59.249 43.792 97.376 89.894 194.523 340.076 445.481

Ликвидиране
штете 125.149 151.987 104.449 104.916 95.259 86.448 465.014 156.879 54.831 56.347 137.555

Извор: Извештаји о пословима надзора над обављењем делатности осигурања од
2005.-2013. године - www.nbs.rs

Графикон бр. 4.19:. Кретање премије осигурања кредита и ликвидираних штета у
Републици Србији за период од 2005. до 2015. године (у хиљ. дин)

Пракса пословних банака у Републици Србији које су заступници осигурања,

показује да највеће приходе од накнада по основу заступништва у осигурању остварују

продајом полиса осигурања наплате кредита. То је још један мотив банака да, поред

204 Извештаји о пословима надзора над обављењем делатности осигурања од 2005-2013 године - www.nbs.rs



183

обезбеђења веће сигурности наплате кредитног портфолија, обезбеде и веће приходе од

наканада по основу провизија за заступање у осигурању.

5.5. Осигурање наплате стамбених кредита

Код осигурања стамбених кредита банка преноси ризик везан за појединачног

зајмопримца на осигуравајућу компанију, имајући у виду вероватноћу да одређени број

корисника стамбених кредита неће благовремено отплаћивати кредит у складу са

условима из уговора о кредиту. Имајући у виду да наплата кредита по основу продаје

заложене непокретности (у случају проглашења доспелости кредита у целости) не

може да се реализује у кратком временском раздобљу, пословне банке у Републициц

Србији, као услов одобрења стамбеног кредита, захтевају од дужника осигурање

наплате предметног кредита уплатом премије осигурања код Националне корпорације

за осигурање стамбеног кредита (у даљем тексту: НКОСК) или залогом полисе

мешовитог животног или ризико осигурања осигуравајуће компаније прихватљиве за

банку. Уколико корисник кредита не измирује доспеле ануитете, дефинисане уговором

о кредиту, НКОСК измирује заостале ануитете увећане за законску затезну камату и

даље наставља да отплаћује ануитете како је то предвиђено ануитетним планом, а

највише до 75% износа одобреног кредита, све док пословна банка не прода

некретнину која представља средство обезбеђења по кредиту. Цену за тај вид

сигурности клијенти банака плаћају у виду премије осигурања код НКОСК-а. Премија

осигурања код НКОСК-а се најчешће креће у распону  између 1,5-2,75 % од износа

одобреног кредита. Међутим сам износ премије осигурања није исти за све клијенте,

обзиром да се иста одређује према степену задужености клијента, односа покривености

хипотеке у односу на износ траженог кредита, поседовања полисе животног осигурања,

да ли се купује објекат у израдњи итд. Наведено може да услови висину премије

осигурања код НКОСК-а и до 5% од износа одобреног кредита. Пракса је показала да

клијентима, нарочито у току експанзије одобравања стамбених кредита од стране

пословних банака није детаљно представљено шта им конкретно овај вид заштите

пружа (појава првих ненаплативих стамбених кредита у Републици Србији је у већини

случајева потврдила претходну констатацију).

Иако банке у понуди имају стамбене кредите који се не осигуравају код

НКОСК-а, клијентима који су заинтересовани за подизање стамбеног кредита,

саветници у банкама по правилу прво нуде стамбене кредите са осигурањем код

НКОСК-а. То повлачи нешто дуже временске оквире одобравања и реализације
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стамбених кредита. Осигурањем код НКОСК-а банке нуде стамбене кредите по

повољнијим каматним стопама у односу на неосигуране кредите. Разлог за ниже

каматне стопе за кредите осигуране код НКОСК-а је нижи износ резервација које банке

одвајају за ову врсту пласмана код Народне Банке Србије. Међутим,  крајем

2011.године Народна Банка Србије је укинула одредбу Закона о класификацији

билансне и ванбилансне активе којом се смањује износ резервација банака за одобрене

стамбене кредите осигуране код НКОСК-а. Компликоване процедуре и високи

трошкови реализације кредита који су осигурани код НКОСК-а, који поред других,

објективних фактора, значајно утичу на пад тражње за стамбеним кредитима, све више

опредељују банке да налазе нова решења. У блиској будућности се очекује да банке, у

сарадњи са осигуравајућим компанијама, проналазе адекватнија решења, за исти ниво

заштите. У складу са тим, клијенту ће се поред стандардне понуде стамбених кредита

са осигурањем НКОСК-а, нудити и стамбени кредити без осигурања НКОСК-а уз

винкулацију полисе ризико или мешовитог животног осигурања, а под истим условима

као да је кредит осигуран код НКОСК-а. По садашњим условима, све пословне банке

које су закључиле уговоре о осигурању наплате стамбених кредита са НКОСК-ом имају

обавезу да прво нуде кредите са таквом врстом осигурања. Тек уколико НКОСК одбије

да осигура наплату одређеног стамбеног кредита, банке могу нудити стамбене кредите

без осигурања код НКОСК-а уз винкулацију полисе ризико или мешовитог животног

осигурања. али по другачијој каматној стопи (нешто већој) у односу на кредите који су

осигурани код НКОСК-а.

Према дефиницији, винкулација полисе осигурања је уступање права на исплату

суме осигурања другом лицу које није корисник осигурања у случају настанка штете,

односно осигураног случаја. На основу винкулације полисе мешовитог или ризико

осигурања живота, осигуравајуће друштво преузима обавезу исплате одговарајуће суме

новца банци у случају да се догоди осигурани догађај, уз услов да се у предвиђеним

роковима на рачун осигуравајућег друштва од стране клијента-дужника по стамбеном

кредиту уплаћују уговорени износи премије. Винкулација осигурања у корист банке је

њено осигурање да ће кредит у случају смрти дужника, или у другим дефинисаним

околностима, бити отплаћен од стране осигуравајућег друштва.

Ради обезбеђења потраживања заложног повериоца (банке), залогодавац

(корисник стамбеног кредита) на основу Уговора о залози даје у залогу повериоцу

полису мешовитог или ризико осигурања живота са учешћем у добити осигуравајуће

компаније са којом је закључен Уговор о осигурању, са правом на исплату откупне
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вредности, осигуране суме за случај смрти и редуковане вредности. Залогодавац

потписивањем Уговора о залози изјављује да неопозиво и безусловно пристаје да

заложни поверилац, без његове даље сагласности и посебног одобрења, а у складу са

одредбама Закона о заложном праву на покретним стварима уписаним у регистар,

упише постојање заложног права у Регистар залоге на покретним стварима. У случају

неизвршења уредне отплате кредита од стране дужника по стамбеном кредиту, даном

доспећа било ког ануитета или даном доспећа целокупног неотплаћеног износа

кредита, на основу одредаба основног уговора о стамбеном кредиту, заложни

поверилац започиње поступак намирења захтевом за исплатом од стране осигуравача

откупне вредности полисе, уколико није наступила смрт осигураника. Уколико је

наступила смрт осигураника, банка се од осигуравача наплаћује исплатом уговорене

осигуране суме са приписаним учешћем у добити до наступања осигураног случаја.

Залогодавац не може, у току трајања уговора, заложена права дати у залогу трећем

лицу без писане сагласности заложног повериоца (банке). Након отплате целокупног

потраживања заложног повериоца, заложни поверилац (банка) залогодавцу (дужнику

по стамбеном кредиту) издаје одговарајућу потврду о престанку заложног права.

Полиса ризико животног осигурања представља осигурање услед смрти

корисника кредита, без исплате осигуране суме након истека полисе осигурања, које

омогућава да по прихватљивим премијама осигурања клијент има високе осигуране

суме. Винкулацијом полисе ризико животног осигурања у случају настанка осигураног

случаја, осигуравајућа кућа исплаћује остатак дуга по кредиту банци, док  наследници

немају обавезу враћања кредита. Ризико животно осигурање се уговара на период

трајања кредита у висини одобреног кредита, а може и на мањи износ кредита од

одобреног, уколико је премија осигурања висока због пола и година старости

осигураника. Премија осигурања се може плаћати месечно, квартално, полугодишње и

годишње.

У случају винкулације полисе мешовитог животног осигурања приликом

одобравања стамбеног кредита, банка има могућност да у случају неплаћања одређеног

броја ануитета од стране дужника, покрене наплату доспелих обавеза по кредиту

захтевом за откуп винкулиране полисе мешовитог животног осигурања клијента.

Приликом уговарања стамбеног кредита, у пословним банкама у Републици Србији се

све више клијената одлучује за једнократну уплату премије мешовитог животног

осигурања  и винкулацију те врсте полисе на банку. Најнижи износ премије у том

случају износи пет одсто, а највише до 30 одсто износа стамбеног кредита, у
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зависности од  могућности клијента. У случају неплаћања од стране дужника, банка

може из откупне вредности полисе коју јој исплаћује осигуравајућа компанија

наплатити одрђени број ануитета, чиме се обезбеђује довољно дуг период за покретање

поступка наплате активирањем хипотеке на непокретности која је предмет залоге. У

случају настанка осигураног случаја (смрт корисника кредита), осигуравајућа кућа

исплаћује осигурану суму наведену у полиси банци по основу винкулације. Банке могу

клијентима који аплицирају за стамбени кредит понудити готовински кредит под

повољнијим условима којим би клијент покрио све иницијалне трошкове одобрења

стамбеног кредита, између осталог и премију осигурања код НКОСК-а и једнократну

премију мешовитог животног осигурања. Такође се среће и понуда банака која

омогућава клијенту да иницијални износ стамбеног кредита повећа за износ горе

наведених пратећих тошкова, уз поштовање прописаног ЛТВ рациа.

Приликом одобрења стамбеног кредита уговара се и осигурање некретнине која

представља обезбећење (колатерал) за кредит који је банка одобрила од основних и

допунских ризика. Некретнине се осигуравају од основних опасности: пожара и удара

грома, експлозије, осим нуклеарне експлозије, олује, града, удара сопственог моторног

возила и сопствене покретне радне машине у осигурани грађевински објекат,

осигурања грађевинског објекта од оштећења услед пада ваздушне летелице,

манифестација и демонстрација. Осигурање од основних опасности се ради на пуну

суму осигурања, која је једнака грађевинској вредности објеката из процене

овлашћеног проценитеља. Допунски ризици као што су: изливање воде из водоводних

и канализационих цеви, осигурање од поплава, бујица и високих вода се могу радити

на пуну суму осигурања или на први ризик. Сума на први ризик представља

максимално очекивану штету, која може да се деси у једном тренутку и најчешће се

одређује у износу до 5% од укупне грађевинске вредности објекта из процене. У

зависности од захтева банке као додатно покриће се може уговорити и осигурање

материјалних штета на објектима и опреми од земљотреса на пуну вредност или

подлимит.
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6. Стратегијски приступ за успостављање успешне сарадње банака и
осигуравајућих друштава

Предуслов успеха банкоосигурања је примена бројних елемената. Као

најзначајнији се наводе (график бр. 4.20):

 Дугорочно партнерство између банке и осигуравајућег друштва;

 Разумевање важности пројекта банкоосигурања од стране менаџмента банке и

осигуравајућег друштва као и њихов пун допринос развоју истог. У том смислу,

потребно је да се заједничким напорима, дефинишу и спроводе активности

усмерене на континуирану имплементацију банкоосигурања у постојећи систем

рада банке, у циљу стварања самоодрживог и високо профитабилног посла који ће

донети  корист свим учесницима у пројекту;

 Модел продајне стратегије – у процесу сарадње требало би развити различите

моделе продајне стратегије кроз дефинисање врсте сарадње, канала дистрибуције,

понуде, начина оглашавања, дефинисање система унакрсне продаје банкарских

производа и производа осигурања;

График бр. 4.20: Кључни елементи за успех банкоосигурања

 Производи - креирање специјализованих производа бакоосигурања потпуно

прилагођених дистрибуцији кроз мрежу пословница банке и прилагођених

потребама клијената банке;

Едукација:
 Технички детаљи производа
 Продајне вештине

Продаја:
 Kолатерална (пакетна)
 Самостална

Tехнологија –ИТ
апликације:

 Закључивање уговора у
стварном времену

Резултат:
 Повећање прихода

банке (директно и
индиректно)

 Повећање
квалитета услуге
клијентима

Сервисни центар:
 Подршка за запослене у

банци
 Подршка за клијенте
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 Технологија (ИТ Апликација) - постојање ИТ подршке у свим фазама

имплементације банкоосигурања; приступ са сваког рачунара у пословницама

банке (уговарање у стварном времену);

 Едукација - систем континуираних и  интерактивних обука за развијање продајних и

комуникационих вештина запослених у банци у циљу оспoсобљавања за ефикасну

продају производа осигурања као самосталних производа и унакрсне продаје

банкарских производа и производа осигурања;

 Мотивација – дефинисан систем награђивања банкарских службеника и

подстицање такмичарског духа продајних снага банкоосигурања;

 Сервисни центар – креиран за подршку корисницима (запосленима банке и

клијентима).

О кључним факторима успеха концепта банкоосигурања у Републици Србији

биће речи у даљем тексту.

6.1. Обука запослених у банци за продају осигурања

Досадашња пракса је показала да се најбољи разултати, у смислу примене и

усвајања знања од стране учесника обука, добијају формирањем тимова едукатора-

тренера од стране изабраних запослених  осигуравајућег друштва са дугогодишњом

праксом и службеника банке (интерних тренера). Улога запослених из осигуравајућег

друштва на обукама се своди на упознавање запослених у банци са основним

карактеристикама производа осигурања који ће се продавати у банци. Улога

банкарских службеника, као интерних тренера, базира се  на приближавању културе

осигуравача продајној култури банке и повећању свести запослених о важности продаје

осигурања у банци. Интерни тренери (запослени у банци) врше едукацију колега

конкретним продајним вештинама како би клијентима у свакодневном раду, а не

спорадично, нудили производе осигурања паралелно са банкарским производима.

6.2. Процес продаје осигурања у филијали и алати за подршку продаји

Филијала је најважнији канал комуникације са клијентима. У савременом

банкарству један број клијената је мигрирао на дигиталне канале комуникације са

банком користећи Интернет, друштвене мреже и производе електронског банкарства

(банкомати, sms поруке, е banking - електронска банка преко рачунара уз интернет

конекцију, m banking - електронска банка преко андроид, паметних телефона, итд.).

Поред тога, и даље велики број клијената има потребу да дође у банку како би отворио
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текући рачун, поднео захтев за кредит, кредитну картицу, дозвољени минус по текућем

рачуну, положио свој депозит и решио неки специфичан захтев или једноставно обавио

платне трансакције. Клијент који улази у филијалу жели да обави трансакцију код

благајника или купи одређени штедни или кредитни производ код саветника. Из тог

разлога, неопходно је дефинисати процес продаје осигурања у филијали на позицији

благајник и саветник.

Највећи број контаката са клијентима у филијали се остварује са запосленима на

позицији благајник. Самим тим највише прилика да се клијент који уђе у банку

заинтересује за  куповину неког од производа осигурања је управо на благајни. У

већини банака благајници не могу да продају производе осигурања пошто нису као

саветници лиценцирани заступници осигурања, али могу да заинтересују и усмере

клијента ка саветнику. Процес продаје производа осигурања у банци има неколико

фаза, од којих су прве две заједничке благајницима и саветницима, и то:

а) Идентификовање потребе клијента за производом осигурања

Продајни процес благајник и саветник започињу идентификовањем потребе

клијента за одређеном врстом осигурања, вођењем конструктивног продајног разговора

на бази двосмерне активне комуникације, постављањем питања и изношењем

аргумената. За вођење такве врсте разговора, благајник и саветник користе електронски

и папирни преглед-подсетник. Таквом врстом подсетника дефинисане су кључне

карактеристике производа и питања отвореног типа која наводе клијента да каже више

о својим плановима и очекивањима. На тај начин се препознаје клијентова потреба и

према њој врши избор понуде осигурања. Поред тзв. подсетника који благајник и

саветник имају пред собом и који му користи док не овлада потребним знањима и

вештинама за вођење конструктивног продајног разговора, он такође као алат продаје

може да користи податке о клијенту које има у програмској апликацији (податке о

производима које клијент има у коришћењу, а које не користи). Тај податак благајнику

и саветнику може да буде од велике помоћи у брзом формирању слике о склоностима

клијента (ка штедњи или  задужењу). Такође, кроз програмску апликацију, благајник и

саветник могу да виде да ли је клијенту већ  неко од запослених у банци нудио

одређену врсту осигурања.
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б) Излагање аргумената и евидентирање понуде

У фази усмеравања клијента који је заинтересован за производ осигурања

лиценцираном саветнику, благајник након излагања, заказује тачан датум и време

састанка клијента са саветником и уручује флајер за призвод осигурања који је био

предмет продајног разговора. Након одласка клијента, благајник евидентира резултат

понуде у програмској апликацији, у делу Одговор клијента где уписује једну од

понуђених опција:

 Позитиван - уколико је клијент заинтересован за више информација и закаже се

састанак код саветника

 Неодлучан - уколико се не закаже састанак код саветника

 Негативан – уколико је клијент незаинтересован

Саветник, даље, у фази излагања понуде укратко клијенту објашњава основне

карактеристике производа осигурања за који је клијент исказао највеће интересовање.

Свака понуда осигурања клијенту, било од стране благајника или  саветника, требало

би да буде забележена у оквиру програмске апликације. По правилу требало би да

протекне најмање 6 месеци од последње евидентиране понуде, да клијент не би осетио

притисак, а самим тим, и отпор према одређеном производу који му се често нуди.

Уколико је благајник усмерио клијента саветнику у циљу продаје осигурања, а

саветник при првом сусрету са клијентом није успео да прода производ, јако је битно

да све те информације буду евидентиране. Када после извесног времена, други

саветник настави продајни разговор са истим клијентом или саветник који је већ

започео продајни процес, информације евидентиране кроз програмску апликацију о

дотадашњем току продаје могу допринети реализацији продаје.

Међутим, до благајника и саветника долазе често и клијенти са којима се први

пут сусрећу. Том приликом,  кроз неформаланo вођен разговор, док се обавља платна

трансакција, благајник препознаје да ли клијент има афинитете ка било ком облику

штедње, на основу чега се упућује за више информација ка саветнику, одмах или у

заказаном термину који клијенту одговара.  Ток продајног разговора са новим

клијентом се и од стране благајника и од стране саветника бележи кроз програмску

апликацију.

За потребе квалитетније аргументације производа мешовитог животног

осигурања са једнократном уплатом премије које саветници најчешће нуде новим

штедишама или старим чија је штедња предмет реорочења, развијен је у неким банкама

„упоредни калкулатор“. Тим алатом се клијенту приказује колики приход  за исти
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временски период остварује уколико уложи средства у класичну орочену штедњу са

реорочењем сваке године уз припис камате, а колико улагањем средстава на исти рок у

штедњу кроз осигурање живота са једнократном уплатом премије. Тиме се клијенту

омогућава разноврсност понуде производа штедног карактера, што представља новину,

обзиром да се до скора у банкама клијентима нудила само класична орочена штедња.

ц) Позивање постојеће базе клијената од стране саветника.

Приступ саветника приликом позивања клијената ради продаје производа

осигурања се разликује од тога да ли се ради о животном или неживотном осигурању.

Животно осигурање, због своје комплексности, се путем телефона не нуди директно,

него се заказује састанак са саветником у филијали, док се неживотно осигурање може

нудити директно. За наведени процес у банкама би требало да постоји развијен алат у

погледу инструкција за вођење продајног разговора којим се дефинише сегмент

клијената који се позива и продајни разговор за конкретни производ.

За сваку врсту осигурања се врши сегментација портфолија банке. Листе

клијената који задовољавају дефинисане критеријуме за позивање генерише одељење у

централи банке. За ову сврху користе се програмске апликацију за преузимање листа и

евидентирање понуда. Свакако је могуће да саветници сами креирају своју листу

клијената за позивање. У већини банака, након завршених обука на тему продаје

производа осигурања и извршених евалуација обука утврђено је да банкарски

службеници лако усвајају знања у вези основних карактеристика производа осигурања,

али да већина као проблем наводи започињање продајног разговора са клијентом. Из

тих разлога, потребно је од стране заједничких тимова задужених за имплеметацију

банкоосигурања, представити банкарском службенику основне смернице вођења

продајног разговора са клијентом, што би у крајњој линији довело до смањења њиховог

отпора према таквом начину продаје изазваног страхом од непознатог. Сегменти

клијената за позивање за одређене врсте осигурања су:

Мешовито животно осигурање са једнократном уплатом премије

 клијенти који реорочавају своја средства дуже од годину дана;

 клијенти са већим износима депозита;

 дугогодишњи клијенти банке са примaњима изнад просека

 клијенти између 30 и 50 година живота

Мешовито животно осигурање са вишекратним уплатама премије осигурања
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 дугогодишњи клијенти банке стандард статуса, са просечним примањима и

основаном породицом, старости између 25 и 45 година живота

Животно осигурање за случај смрти

 дугогодишњи клијенти банке који имају породицу и унуке

 клијенти између 50 и 80 година живота

Имовинско осигурање (осигурање стана, куће, ствари и чланова домаћинства)

 клијенти са некретнином у власништву

Путно осигурање

 клијенти банке који треба да реализују путовање у друге земље.

д) Продаја осигурања закључењем понуде

Уколико се Клијент сагласи са куповином одређеног производа осигурања, у

последњој фази продаје производа осигурања у банци, саветник у програмској

апликацији евидентира понуду осигурања клијенту и његов одговор са коментаром

“Заинтересован/купује производ.” Саветник затим кроз апликацију израђује понуду

осигурања на обрасцу који спада у строгу евиденцију осигуравајућег друштва. Понуда

коју клијент потписује треба да буде праћена одговарајућом уплатом премије, чиме од

првог дана у наредном месецу клијент постаје корисник осигурања. Саветник се по

одласку клијента, а најкасније у року од два радна дана раздужује попуњеном и

потписаном понудом и налозима којима се документује уплата прве премије према

осигуравајућем друштву. Клијенту, након провере документације од стране

осигуравајућег друштва,  полиса осигурања стиже за највише две недеље у банку, када

се позива од стране саветника ради уручења исте.

6.3. Едукација и унапређење продајних вештина запослених у банци

Продаја осигурања, а посебно животних, представља генерално тежак посао, а

посебно у Републици Србији, суоченој са ниским животним стандардом и недовољном

свести и културом осигурања становништва. Животно осигурање не спада у обавезна

осигурања, па је његова продаја знатно комплекснија и захтева знање, вештину продаје

и континуирану мотивисаност продавца осигурања. За разлику од банкарског сектора,

у коме су клијенти вођени могућношћу добијања новца  преузели на себе активну

улогу, у сектору осигурања је обрнута ситуација. Продавац животног осигурања, који

продаје неопипљив производ чија се корисност не може одмах конкретно измерити, је

у доста комплексној и тежој ситуацији него продавци других финансијских производа



193

или услуга, који на лакши начин могу да презентују свој производ и увере купца да

купи исти. Из тих разлога, а у циљу повећања броја закључених понуда и уговора о

осигурању, све етапе продајног процеса до закључења уговора о осигурању, друштво за

осигурање мора стратешки осмислити.

Имајући у виду бројне тешкоће са којима се суочавају продавци-заступници у

продаји осигурања, постоји значајан број оних који брзо одустају од даљег рада, што

значајно утиче на повећање флуктуације запослених у осигуравајућим кућама и на

смањену ефикасност запослених у банкама који су овлашћени за продају производа

осигурања. То даље има значајне последице на раст укупне премије осигурања у

Републици Србији. Из тих разлога, посебна пажња се треба посветити унапређењу

продајних вештина заступника у осигурању. Продајне технике морају посебно бити

прилагођене продаји осигурања клијентима у филијалама банака.

Ефикасно развијене продајне вештине запослених представљају кључ успеха и

добрих пословних резултата сваке компаније. Правилно коришћење продајних вештина

може довести до остварења доброг контакта са купцем, добре продајне презентације и

закључених  продајних уговора. Све то доводи до већег угледа компаније на тржишту,

повећања њеног тржишног учешћа, поштовању од стране конкуренције, инвеститора,

државе и других пословних субјеката. У складу са тим, запосленом као успешном

продавцу или продајном менаџеру, успешни продајни резултати допринеће

стабилнијем запослењу, већем ауторитету и поштовању међу колегама и већим

примањима кроз плату и бонусе.

Погрешно је сматрати да продавци треба да буду само оне особе које су

шармантне, које имају сјајну харизму, које су „рођене“ да буду продавци. Такав

стереотип не сме да се изједначи са успехом у продаји. Продајне вештине као и било

која друга вештина су нешто што може да се научи и унапреди. За успешну продају,

неопходна је развити вештину комуникације, јер је она основ задобијања поверења

будућих клијената. Иста стратегија и исти начин комуникације са сваким клијентом не

доводи до успешних резултата. Успешни продавци непрекидно раде на развијању

следећих продајних вештина205:

Поверење је кључни елемент који генерише резултат у било ком међуљудском

односу – било да је то продаја, менаџмент или контролисање. На пример, врло мали

број људи заиста чита сваку реч у својој понуди, а касније и полиси  животног

205 http://atria.rs/prodajne-vestine/15.03.2015.
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осигурања или проверава да ли је њихов доктор заиста завршио медицински факултет

са добром оценом.

Емпатија је потребна да би се задобило поверење клијента. Емпатична особа је

способна да “ускочи у туђу кожу” и да види свет очима те особе. Таква особа слуша

остале без предрасуда и осуђивања.

Активно слушање је кључни елемент успешне комуникације и један од

најважнијих елемената успешне продаје. Оно омогућава да се предупреде препреке у

комуникацији у циљу поштовања туђег мишљења, ставова и осећања, при чему се не

нарушава интегритет особе која се слуша. Активним слушањем продавац сазнаје шта

заправо клијент жели и које информације су му потребне. Успешни продавци својим

клијентима постављају мноштво питања да би у потпуности дефинисали њихове

потребе. Најбољи начин да се представи неки производ јесте да се открију циљеви

купаца и разлози за оклевањем. Успешни продавци не причају у недоглед, већ пажљиво

слушају какав је одговор купца на њихову понуду и често праве белешке сумирајући

клијентове коментаре, како би дали најбољу понуду у складу са клијентовим

потребама.

Познавање производа и услуга компаније је неопходно, али је потребно

интерпретирати само оне детаље које су саговорнику битни. Постоје запослени који

знају све о производу или услугама, али који такође инсистирају да потенцијалном

купцу кажу све о томе, желели они то да чују или не. У многим случајевима, упркос

великом знању о производу, продавац ће бити неуспешан, јер претрпава клијента

подацима, покушавајући да избаци што је могуће више информација надајући се да ће

погодити нешто што клијент жели да чује, нешто што ће га мотивисати  да закључи

продајни уговор, у овом случају понуду за закључење животног осигурања. Са друге

стране, постоје искусни менаџери који изаберу оно што мисле да је важно у одређеном

продајном разговору и наставе да причају само о тим тачкама. Уз помоћ поверења и

активног слушања свог саговорника, добар продавац ће сазнати које су му информације

битне и на основу тога ће му представити конкретну, циљану понуду на коју ће исти

реаговати.

Продаја захтева огромну истрајност и упорност. Успех продавца

детерминисаће управо начин на који решава проблеме на које наилази. Најуспешнији

продавци су научили да буду проактивни, да реагују у кругу свог утицаја и да увек

трагају за новим решењима. Да би остварила успешне резултате у продаји  свака



195

компанија, а посебно осигуравајућа друштва и банке, треба  да познају нека од

основних правила успешне продаје206:

Стална брига о постојећим клијентима је битан фактор лојалности постојећих

корисника производа и услуга компаније која се мора одржавати на високом нивоу, у

смислу подизања интересовања клијената за саму компанију и дешавања у њој. То се

не постиже само добром рекламом. Ажурирање званичног сајта компаније стављањем у

фокус нових  и свежих  информација и награђивање купаца је често коришћена

стратегија.  После већег броја куповина компанија треба да пошаље купцу симболичан

поклон, честитку за рођендан, годишњицу рада компаније и сл. и тиме докаже да цени

указано клијентово  поверење. Успешне компаније и после процеса продаје остају у

контакту са својим клијентима. За њих се продаја не завршава закључењем продајног

уговора. Они знају да сталан контакт са постојећим клијентима повећава њихову

лојалност и мотивисаност за даље препоруке.

Адекватно и благовремено решавање примедби и писаних приговора клијената

је саставни део  процеса продаје. Оне су просто неизбежне. Посао доброг заступника у

осигурању је да идентификује и изврши селекцију главних примедби и писаних

приговора клијената и прослеђивање истих организационом делу компаније која се

бави решавањем приговора клијената у циљу пружања благовременог и адекватног

одговора.  Већина купаца има накнадна питања у вези са производом или услугом која

му је продата. Компанија се мора потрудити да на њих благовремено одговори, јер ће

тада задобити потпуно поверење клијената. Способност успешног пружања одговора

на примедбе клијената представља критичну вештину која значајно одређује колико ће

компанија и они који продају њене производе бити успешни. Тако прикупљене

информације обезбеђују компанији брзо реаговање у циљу решавања проблема. Када се

продавац припреми за продајни разговор тако што ће знати већину одговора компаније

на примедбе постојећих клијената, продаваће са више самопоуздања и остварити успех

на било ком тржишту.

206 6 закона успешне продаје; доступно на:
http://www.zika.rs/index.php?option=com_content&view=article&id=545:6-zakona-uspene-
prodaje&catid=34:zika-category&Itemid=27 (15.01.2015.године)
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7. ИТ подршка
За развој банкоосигурања од круцијалне важности је ИТ подршка, тј.

информатичко повезивање и усклађивање технологије рада банке са технологијом рада

осигуравајућег друштва. Неопходно је дефинисати и разрадити организацију

информатичке подршке за послове банкоосигурања. ИТ подршка, тј. информациони

систем мора да поседује:

 флексибилност – захваљујући приступу путем интернета, могућност

једноставне и  брзе имплементације на свакој локацији;

 поузданост – инсталиране промене морају бити одмах доступне целокупној

банкарској мрежи, захваљујући директном приступу бази података;

 стабилност – запослени банке су навикнути на рад у апликацији коју користи

банка и конфор који им она пружа. Из тих разлога је потребно креирати

апликацију за продају производа осигурања у банци која се у великој мери

ослања на постојећу апликацију банке, чиме се смањује време прилагођавања

новом режиму рада од стране банкарских службеника.

 идентитет и ефикасност – учинити процес ефикасним и комфорним за сваку

страну применом рачунарске технологије и интернета. Коришћењем апликације

за продају производа осигурања у банци,  клијент осећа да је услужен од стране

банке, а не од стране запослених у осигуравајућем друштву, имајући у виду да

се и сам процес продаје осигурања завршава у  банци.  Такође, предметна

апликација омогућава запосленима у банци удобност у раду, обзиром да се не

ради о уметнутој апликацији осигуравајуће компаније, већ о специјално

креираној апликацији прилагођеној навикама у раду банкарских службеника и

потребама банкарских клијента.

8. Маркетиншке активности
У осигурању активност заснована на одређеној пословној политици и

промотивном материјалу делује као непосредна подстицајна полуга, нудећи продајном

персоналу додатну вредност (подстицај за раст продаје)207. Међутим, промотивни сплет

у осигурању није непромењив део маркетиншког сплета јер сваки скуп зависи од

207 Stojanov A., Ugrinov D., Vaic E., Finansijska revizija javnog sektora-osnova za aktivni poslovni
ambijent, Tranzicija, 2010, vol. 25-26, 146-155
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предвиђеног буџета. Промотивни планови и циљеви компаније утичу на врсте и типове

промоције. Зато је потребно знати експериментисати и проценити вредности које

одређују најбољу маркетинг методу.

У смислу промоције банкоосигурања као канала продаје производа осигурања у

банкама, потребно је покретање теме банкоосигурања у медијима, како би се шира

јавност упутила у значај оваквог начина продаје. Конкретније, потребно је дефинисање

и спровођење стратегије за заједнички маркетиншки наступ банке и осигуравајућег

друштва у медијима, путем конференција за новинаре и саопштења за јавност.

Пожељно је и организовање интервјуа, прављење репортажа, оглашавање у дневним

новинама и недељницима, као и континуирано спровођење интернет кампање тј.

промоције банкоосигурања путем интернета. Како се продаја производа осигурања

одвија углавном на шалтерима банака, потребно је извршити обележавање, брендирање

шалтера банке, као и места где раде банкарски службеници-заступници у продаји

осигурања путем:

 налепница на улазним вратима шалтер сала;

 постављања висећих реклама у пословном простору банке;

 постављања светлећих паноа на стакленим порталима банака којима ће се

клијенти обавештавати да у филијалама банке могу купити производе осигурања

одређене осигуравајуће компаније;

 постављања промотивног материјала осигуравајућег друштва испред сваког

продајног места, као што су: флајери о производима осигурања саме

осигуравајуће компаније, флајери банке који дају информацију клијенту о новој

услузи банке-продаји осигурања, ролапови, плакати, заставице и др.

Садржај и обим маркетиншких активности чине предмет договора између банке

и осигуравајућег друштва и дефинише се планом активности сходно постављеним

циљевима.

9. Извештавање
Процес извештавања обухвата израду извештаја општег типа и аналитичких

извештаја о ефектима/резултатима банкоосигурања. Извештаји општег типа треба да

обезбеде податке о тренутном развоју банкоосигурања и то у сфери тржишног

окружења– активности конкуренције, закона, производа и дистрибуције. Сагледавајући

активности конкуренције на том плану, прилике и будуће изазове, долази се до

виталних информација о томе којим мерама би се пословање поспешило и побољшало,
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у циљу формулисања статегија за увећање прихода на тржишту. Такође је потребно

пратити и сачињавати извештаје о самој сарадњи у току уговорног процеса. У овом

случају се израђују разни закључци и извештаји са састанака обе уговорне стране по

питању наредних корака у реализовању сарадње као што су: дефинисање тима за

сарадњу, спровођења обука запослених банке за продају осигурања, обележавања –

брендирања продајних места банке, евиденција контакт особа банке и осигуравајућег

друштва за потребе продаје осигурања, подршка информационог система и др.

Израда извештаја о ефектима / резултатима банкоосигурања врши се и у банци и

у осигуравајућем друштву. Предметни извештаји подразумевају податаке о продаји

полиса преко шалтера банке. Неопходно је дневно и месечно праћење реализације

учинка запослених на продајним местима банке. Најзначајнији податак о учинку и

реализацији представља фактурисана премија, наплаћена премија и број закључених

Уговора о осигурању на основу којих се формира провизија – накнада банци. Како се

провизија банци разликује по врстама осигурања, неопходно је водити евиденцију о

премији и броју полиса по врстама осигурања. Наведени подаци су неопходни:

 банци, због праћења реализације прихода по основу продатих полиса осигурања

и анализе успешности продаје осигурања по продајним местима, оствареној

провизији за одређени временски период у циљу предузимања адекватних мера

за побољшање резултата и планирања стратегије за наредни период пословања;

 осигуравајућем друштву, због утврђивања продуктивности овог канала продаје,

упоредног прегледа трошкова продаје путем банкоосигурања и осталих канала

продаје

Сходно наведеном, поменутим извештајима мора да располаже и друштво за

осигурање и банка, како би се презентовали ефекти сарадње менаџменту у циљу

доношења даљих стратешких одлука. Врсте извештаја креирају банке и осигуравајућа

друштва сходно својим потребама (на пример табела бр. 4.20).
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Табела бр. 4.20: Пример извештаја осигуравајућег друштва за продају осигурања
у банкама, НБС-Протокол

Банка
Квартал Месец Врста

Осигурања
Фактури-
сана
премија

Наплаћена
премија

Број
Осигурања

Провизија
(%)

Износ
провизије

Банка
А

I I Аутокаско 0,00 0,00 0 __% 0,00

Путно
здравствено
осигурање

0,00 0,00 0 __% 0,00

Помоћ на
путу

0,00 0,00 0 __% 0,00

II - - - - - -
III - - - - - -

Укупно банка А 0,00 0,00 0 / 0,00
Банка
Б

I I Аутокаско 0,00 0,00 0 __% 0,00

Путничко
здравствено
осигурање

0,00 0,00 0 __% 0,00

Помоћ на
путу

0,00 0,00 0 __% 0,00

II - - - - - -
III - - - - - -

Укупно банка Б 0,00 0,00 0 / 0,00
Укупно банкоосигурање (А+Б) 0,00 0,00 0 / 0,00

10. Предности и слабости државне регулативе у области осигурања потраживања

у контексту даљег развоја банкоосигурања у Републици Србији
Држава утиче на привредне токове преко улоге регулатора, доносећи прописе

којима се дефинишу правила понашања учесника на тржишту. Осигурање

потраживања од стране државних агенција представља облик директног учешћа државе

у област осигурања. Постоје аргументи у прилог и против тезе о оснивању државних

агенција за осигурање потраживања. Првенствено, идеја о успостављању ових агенција

проистиче из чињенице да приватни сектор не може да пружи одговарајућу подршку

повериоцима. У првом реду, ово се односи на осигурање извозних послова када су у

питању политички ризици. Високи ризици захтевају и високе капиталне резерве, које

често приватни сектор није у могућности да обезбеди. Поред тога, висок ризик значи и

знатно већу премију осигурања, коју, са друге стране, осигураници нису у стању да

плате. Како би се попунила празнина на тржишту, као једно од решења се наметнула

државна интервенција у овој области у виду оснивања агенција за осигурање

потраживања. Овакавим обликом пословања државне агенције за осигурање

потраживања не конкуришу приватном сектору већ су комплементарне њему, тако да

нема ефекта истискивања приватног сектора (енгл. Crowding out).



200

Следећи аргумент који се наводи у прилог тези о оснивању државних агенција

за осигурање потраживања је постојање имперфекција на тржишту капитала. Бројне

несавршености на  тржишту  разлог су за државну интервенцију на пољу осигурања

потраживања у циљу подстицања извоза, развоја грађевинске индустрије, али и

повећања банкарских депозита.

Аргумент у прилог тези о оправданости оснивања државних агенција из области

осигурања потраживања је помоћ извозницима у освајању нових тржишта, обзиром да

оне представљају специјализоване институције које располажу детаљнијим

информацијама о иностраним тржиштима и потенцијалним партнерима. На тај начин

се  кроз обезбеђење консултантских услуга извозницима значајно смањују трошкови,

али и ризици  у освајању нових тржишта. У ту сврху је основана Агенција за осигурање

и финансирање извоза Републике Србије (у даљем тексту: АОФИ) као званична

извозно кредитна агенција Републике Србије коју је основала Република Србија

посебним Законом о Агенцији за осигурање и финансирање извоза ради подстицања и

унапређења извоза и развоја економских односа са иностранством. Делатност АОФИ

су послови осигурања и финансирања извоза за српска извозно оријентисана предузећа

Осигурање наплате стамбених кредита преко државне агенције основане у ту

сврху, у великој мери је допринело повећању кредитне активности пословних банака у

вези одобравања стамбених кредита (имајући у виду смањење ризика наплате). То је

довело до веће упослености грађевинске индустрије једне земље, али  и осталих

индустрија које се ослањају на грађевинску. Обзиром да у време појаве стамбених

кредита на банкарском тржишту Републике  Србије није било интересовања

осигуравајућих компанија за улазак у ову врсту аранжмана са пословним банкама,

Национална корпорација за осигурање стамбених кредита (у даљем тексту НКОСК) се

појавила као једина опција те врсте која је значајно допринела повећању кредитне

активности банака по том основу и интересовања грађана за куповину станова на

кредит. НКОСК је основана 2004. године на основу Закона о Националној корпорацији

за осигурање стамбених кредита (Службени гласник РС бр. 55/2004). Уговорима о

регулисању међусобних обавеза у пословима осигурања потраживања по основу

стамбених кредита између НКОСК и пословних банкака дефинисано је да пословна

банка уплаћује укупан износ премије осигурања на рачун НКОСК-а. Корпорација,

после писаног обавештења банке да корисник кредита није извршио плаћање рата/е

кредита и да је банка прогласила кредит доспелим у целости, врши плаћање обавеза

корисника кредита у наредном периоду док се банка не наплати из инструмената
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обезбеђења. Уколико се банка не наплати преко инструмената обезбеђења и поднесе

валидна документа о немогућности наплате, односно валидна документа о делимичној

наплати, обраћа се Корпорацији захтевом да се рефундира највише до 75% од износа

идентификованог губитка.

У новије време, спорадично, одређене пословне банке у Републици Србији

одобравају стамбене кредите без осигурања код НКОСК-а  под сличним условима као и

да су осигурани код НКОСК-а. Уместо премије плаћене НКОСК-у корисник кредита

винкулира полису животног осигурања у корист банке у висини мин. 5% до маx 30 %

вредности одобреног кредита. Након истека рока коришћења кредита и у случају

доживљења, корисник кредита може распололагати осигураном сумом увећаном за

учешће у добити осигуравајуће компаније, што не би био случај  са осигурањем

стамбеног кредита код НКОСК-а (по истеку рока враћања кредита и уредне отплате од

стране корисника кредита, уплаћена премија осигурања се не враћа зајмопримцу).

Агенција за осигурање депозита обавља послове обавезног осигурања депозита,

у складу са Законом о осигурању депозита. Осигурани износ представља износ

осигураног депозита до 50.000 Еur у динарској противвредности по званичном средњем

курсу НБС, који важи на дан доношења решења надлежног суда о покретању стечајног,

односно ликвидационог поступка у банци, по депоненту, утврђен након пребијања

укупног потраживања (бруто, укључујући и камату) са доспелим обавезама између

депонента и банке. Систем осигурања депозита обезбеђује гаранцију да ће сваки

депонент добити обештећење за своја укупна динарска и/или девизна новчана

потраживања, по основу штедње, текућег рачуна и других банкарских рачуна у свакој

банци до осигураног износа од 50.000 Еur, без обзира на број рачуна које појединачни

депонет има у конкретној банци. Динарске депозите Агенција исплаћује до осигураног

износа у динарима, а девизне депозите у Eur (на основу средњег званичног курса

динара према Eur на дан доношења решења надлежног суда о покретању стечајног

односно ликвидационог поступка). Ако депонент има депозите и у динарима и у

девизама, Агенција исплаћује осигурани износ пропорционално према валутној

структури укупних депозита депонента у банци у динарима и у еврима. У случају када

је нето потраживање депонента веће од осигураног износа, разлика (нето потраживање

умањено за осигурани износ) се надокнађује у стечајном, односно ликвидационом

поступку.

Почетком светске економске кризе у јесен 2008. године многим земљама је

претила опасност од неконтролисаног одлива депозита из пословних банака. Да би се
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спречио тај неповољни догађај са далекосежним последицама, многе земље су преко

државних агенција за осигурање депозита повећале осигурану суму депозита у банкама

за чију сигурност исплате гаранцију даје држава. У Републици Србији осигурани износ

депозита физичких и правних лица у пословним банкама од 2008. године износи 50.000

Еur. За ту намену пословне банке Агенцији за осигурање депозита плаћају квартално

премију осигурања. Обзиром да је последњих година отворен поступак стечаја у

неколико пословних банака у Републици Србији, Агенција за осигурање депозита је

претрпела велике губитке исплатом средстава депонената тих банака до осигураног

износа, а у случају три банке и преко тог износа (због спречавања даљег одлива

депозита из банака). То је условило предлог Агенције за осигурање депозита (који је у

фази усвајања) да банке сходно адекватности свог капитала плаћају различите премије

осигурања. На тај начин ће се ублажити појава моралног хазарда и на страни банака и

на страни клијената. Банке ће донекле бити спречене да пласирају средства ризичној

групи клијената, док ће клијенти опредељење којој банци ће поверити средства

руководити не само вишим каматним стопама, већ и пословним перформансама банке.

У том погледу, отвара се простор за учешће осигуравајућих компанија у делу

осигурања депозита у банкама на српском тржишту финансијских услуга, обзиром да

ће доћи до јаснијег разграничења у висини премија осигурања које ће плаћати пословне

банке у складу са показатељима њиховог пословања. То даље имплицира повећање

премије осигурања остварене кроз канал банкоосигурања, обзиром да би банке премију

осигурања плаћале осигуравајућој компанији са којом имају закључен уговор о

заступању, а ове даље вршиле реосигурање осигураних депозита, што би довело до још

веће сигурности средстава депонената у банкама.

Као кључан аргумент против оснивања државних агенција за осигурање

потраживања истиче се да било каква државна инервенција у привреди, па и овакви

облици подршке, онемогућавају алокацију ресурса на продуктиван начин. Даље, указује се да

држава, по правилу, није добар привредник и не може успешно, попут приватног

сектора, определити коришћење ресурса на најбољи начин. Овај аргумент се додатно

појачава ставом да свако уплитање државе у привредне токове може довести до

злоупотребе јавних ресурса у корист приватних интереса и то углавном услед

недовољне транспарентности и контроле рада.

Други битан аргумент против оснивања државних агенција за осигурање

потраживања , који се у одређеној мери наслања на претходни, односи се на постојање

моралног хазарда. Морални хазард је појам из теорије осигурања и означава мању бригу
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појединца за осигурану него за неосигурану ствар. Морални хазард се појављује када

зајмопримац има подстицај да усмери улагање средстава у пројекте са већим ризиком,

али и већом зарадом. Али, уколико пројекти не буду успешни зајмодавац сноси већину

ризика у виду губитка у пословању. Такође, осигураници врло често не предузимају све

потребне активности у пословању, као што би то био случај у условима сопственог

финансирања пројекта који није осигуран.

Упркос постојању опасности од моралног хазарда постоје механизми да се ова

опасност отклони или знатно умањи. Један од начина за то је увођење принципа

кофинансирања код послова кредитирања или увођење партиципације (франшизе) код

послова осигурања. Кофинансирањем се зајмопримац условљава да одређени износ

потребних средстава финансира из сопствених ресурса, чиме се смањује његов

подстрек за „лоше" понашање.

Обзиром да се у Републици Србији полако отвара тржиште осигурања

потраживања и за друге учеснике поред државних агенција које су до сада имале

апсолутни примат, ствара се могућност за значајнији развој банкоосигурања. Банке, али

и осигуравајуће компаније у досадашњим условима нису имале интереса, због великог

ризика, да узму значајније учешће  у овој  области. Међутим, изједначавањем услова

под којима се одобравају стамбени кредити са осигурањем код НКОСК-а са условима

стамбених кредита без предметног осигурања, може значајно порасти продаја полиса

животних осигурања преко банака. Такође, кроз веће учешће осигуравајућих компанија

у области осигурања извозних послова, осигурања наплате кредита за припрему и

финансирање производње за извоз, као и у области осигурања депозита у пословним

банкама, у блиској будућности може доћи до повећања укупне премије осигурања у

Републици Србији, које ће се по горе наведеним основама продавати посредством

банака. Услов, за све ово је либерализација области осигурања потраживања у

Републици Србији. Мотив за веће учешће осигуравајућих компанија у овој области је и

жеља за  учешћем у подели прихода од премија са државним агенцијама, који на

основу приказаних података не представљају занемарљиву категорију.

На основу презентованих података у Билансу успеха за 2010. 2011. 2012. и 2013.

2014. годину (последње објављен извештај), НКОСК је остварила следећи пословни

резултат (табела бр. 4.21):
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Табела бр. 4.21: Преглед структуре бруто пословног резултата НКОСК-а за 2010.
2011. 2012. 2013. и 2014. години у 000 дин

Подаци о бруто пословном резултату из Биланса успеха за  2010. 2011.
2012. 2013. и 2014. годину

Назив позиције Пословна година
2010. 2011. 2012. 2013. 2014.

I Пословни
(функционални) приходи
(1+2+3)

293.931 343.974 393.553 398.358 439.800

1.Приходи од премија
осигурања и саосигурања
(1.1.)

258.980 313.801 365.412 372.294 417.171

1.1. Обрачуната премија
неживотних осигурања и
саосигурања

258.980 313.801 365.412 372.294 417.171

2. Приходи од послова
непосредно повезаних с
пословима осигурања

34.921 29.949 27.282 25.997 22.499

3. Остали пословни
приходи

30 224 859 67 130

II Пословни
(функционални) расходи
(2.)

174.061 255.819 233.587 293.323 328.309

2. Резервисане штете
неживотних осигурања

174.061 255.819 233.587 293.323 328.309

Добит –бруто пословни
резултат (I-II)

119.870 88.155 159.966 105.035 111.491

Извор: www.apr.gov.rs, Претрага правних лица и предузетника, Подаци о регистрацији
финансијских извештаја НКОСК

Из наведеног прегледа може се констатовати да приходи од обрачунате премије

неживотних осигурања имају највеће и претежно учешће у структури пословних

прихода корпорације. За посматрани период од пет година (2010. - 2014. године)

просечна вредност годишње обрачунате и наплаћене премије неживотних осигурања од

стране НКОСК-а није у великој мери осцилирала, што говори ипак о стабилном нивоу

прихода по основу осигурања наплате стамбених кредита. Та чињеница може да

представља додатни мотив осигуравајућим компанијама за улазак на тржиште

осигурања наплате стамбених кредита. Услов за то је  либерализација тог тржишта и

понуда стамбених кредита под истим условима као да су осигурани код НКОСК-а.

Мотиви банака су повећање прихода од провизија за заступање у осигурању, обзиром

да би се предметна осигурања продавала корисницима стамбених кредита (клијентима

банака) њиховим заступањем у продаји.

Приходи из основне делатности АОФИ се односе на приходе од камата по

основу краткорочних кредита и факторинг послова и приходе од премија осигурања. У
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табели бр.4.22 је приказан износ остварених прихода АОФИ из основне делатности за

период 2007.-2015.године.

Табела бр. 4.22: Преглед прихода из основне делатности АОФИ за период 2007.-
2015.године, (у 000 РСД)

2007 2008 2009 2010 2011. 2012. 2013. 2014. 2015.

Приходи
од камата 127.826 224.653 276.974 330.663 365.714 409.052 395.478 355.968 368.916
Приходи
по основу
накнада и
провизија 38.910 41.183 70.970 94.964 87.956 90.467 237.463 198.834 189.774
Приходи
од премија
осигурања 4.178 10.349 60.436 160.890 150.764 98.045 105.819 116.214 144.070
Укупни
приходи из
основне
делатности 170.914 276.191 408.380 586.517 604.434 597.564 738.760 671.016 702.760
Извор: www.aofi.rs, Годишњи извештај http://www.aofi.rs/o-nama/finansijski-izvestaji/

Приходи од премија осигурања од 2007. године  су почели да расту, са мањим

осцилацијама и значајним смањењем у 2012. Години, што је последица пада премије

по основу fronting полиса.208 Из приложеног се види да у структури укупних прихода

АОФИ значајно место заузимају приходи од премија осигурања. Продајом осигурања

извозних послова и осигурања наплате извозних кредита посредством банака у

наредном периоду, интензивнијим развојем банкоосигурања, очекује се снањење

прихода од премија осигурања у укупним приходима АОФИ. Преглед прилива

Агенције за осигурање депозита Републике Србије по основу плаћених премија

осигурања од стране банака за период од 2011. до 2015. године дат је у табели  бр.4.23.

Табела бр. 4.23: Преглед токова готовине на основу уплаћених премија осигурања
за период од 2011. до 2015. године Агенције за осигурање депозита Републике
Србије
Извештај о
токовима готовине
(у 000 дин)

2011. 2012. 2013. 2014. 2015.

Приливи готовине
на основу
уплаћених премија
осигурања

4.005.505 4.678.678 5.067.194 8.268.248 9.034.978

Извор: www.аоd.rs, финансијски извештај за 2012. 2013.2014. и 2015.годину
Агенције за осигурање депозита

На основу приказаних података може се констатовати релативно уједначен

приход Агенције за осигурање депозита по основу прилива готовине по основу

208 Годишњи извештај за 2012.годину, страна 34 - www.aofi.rs, - 28.05.2014. године
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уплаћених премија осигурања банака за период од 2011. до 2013 године. У 2014. и

2015. години је дошло до значајног пораста прилива готовине по основу уплаћених

премија осигурања, што је последица повећања  стопе по којој се обрачунава премија,

због свих дешавања везаних за стечај неколико банака у претходном периоду.

Обрачунати износ премије осигурања је једнак и уплаћеном износу, обзиром да су

банке и друге финансијске институције које се баве прикупљањем депозита физичких и

правних лица у обавези да исте  квартално уплаћују Агенцији за осигурање депозита.

Према досадашњем Закону о Агенцији за осигурање депозита висина премије

осигурања је иста за све банке. На основу приказаних података о висини новчаних

прилива по основу уплаћених премија осигурања депозита, може се закључити колико

би било интересантно за осигуравајуће компаније и банке да се посредством банака

осигурава бар део њихових депозита у осигуравајућим компанијама.

Међутим, улазак нових играча (осигуравајућих компанија) у ову област не

умањује досадашњу улогу државних агенција и шири значај које оне имају за

националну економију.

11. Могућности примене SWOT анализе у банкоосигурању у Републици Србији
SWOT анализу можемо да посматрамо као ефикасан алат који омогућава

разумевање и доношење одлука у најразличитијим ситуацијама у раду привредног

субјекта (компаније или организације). Другим речима, она омогућава препознавање

позитивних и негативних фактора и омогућава привредном субјекту да на њих

благовремено утиче. Имајући у виду значење речи на којима је заснована има и оних

који је посматрају као аналитички оквир менаџмента за добијање релевантних

информација о организацији и околини у којој привредни субјекат делује да би се

утврдиле стратешке прилике и претње, као и сопствене  стратешке снаге и слабости

(график бр. 4.21).
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График бр. 4.21: Суштина SWOT анализе209

Квантитативно SWOT анализу можемо приказати формулом: стратешке

алтернативе (SA) једнаке су количнику могућности (О) и разлике снаге (S) умањене за

слабости (W).

SA = O/(S-W) 4.1.

Аплицирана на банкоосигурање Републике Србије SWОТ анализа представља

досадашњи степен његовог развоја са описом снага и слабости које су проистекле из

конкретног стања и описом шанси и опасности за бржи развој овог канала продаје

осигурања у наредном периоду.

209 Николић Р., SWOT анализа: Шта је то и како се примењује, projects.tempus.ac.rs/.../1013_
_M%20Chapter%203%20, посећено на интернет страни 21.12.2016
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SWОТ анализа: Банкоосигурање у Републици Србији

СНАГЕ СЛАБОСТИ
 Мали број корисника животних и

неживотних осигурања (осигурања
домаћинстава, каско осигурања возила
итд.) у Републици Србији у односу на
достигнуте вредности по овом основу у
већини земаља Европске Уније
представља значајан потенцијал за
унапређење продаје ових врста
осигурања, посебно преко банака;

 Селекција циљних група клијената и њима
намењених осигуравајућих производа –
банка не сме никоме давати податке о
својим клијентима, нити сме трговати
својим портфолијом, али га може
користити за даље ширење посла, тако да
квалитетно управљање базом клијената
представља извор потенцијалних
осигураника;

 Снага се огледа и у броју банака и
осигуравајућих друштава која послују на
тржишту Републике Србије. Већина
банака већ има широко разгранату
продајну мрежу филијала и експозитура,
што је битан фактор развоја
банкоосигурања;

 Банке имају успостављене дугорочне
односе са својим клијентима и
развијене вештине продубљивања тих
односа током времена, понудом
додатних производа и услуга мимо
банкарских;

 Стварање заједничких база клијената
банака и осигуравајућих компанија;

 Понуда једноставних производа
осигурања од стране запослених у банци
које карактерише приступ клијентима
који није нападан и агресиван;

 Могућност стварања обједињеног
продајног сервиса  и  администрације;

 Унапред дефинисани фактори успешне
имплементације банкоосигурања у виду
континуираних обука запослених у банци,
праћења реализације продајних планова уз
рангирање филијала у складу са продајним
резултатима, благовремена примена
корективних активности у случају лоших
продајних резултата и сл

 Успостављање адекватног система бонуса
у складу са оствареним плановима продаје
за запослене банке;

 Успостављање адекватног система
провизија преко фиксне зараде за
запослене у банци - лиценциране
заступнике за продају осигурања, али и
остале запослене који упућују
заинересоване клијенте ка колегама који

 Ниска платежна способност (низак животни
стандард), повећана стопа незапослености  и
висока задуженост становништва Републике
Србије су ограничавајући фактори за већу
куповине осигурања;

 Недовољна информисаност и потреба за
променом финансијске културе грађана;

 Недостатак законског одобрења у виду
пореских олакшица купцима полиса животног
осигурања;

 Недовољно исказана жеља банака за
остварењем значајнијих резултата у
области банкоосигурања, због и даље високих
каматних маржи;

 Слаба заинтересованост осигуравајућих
компанија за већи развој осигурања
потраживања (посебно осигурања наплате
одобрених кредита правним лицима,, али и
осигурања дела депозита у банкама), који би
као готов производ понудили банкама;

 Мали број извозних предузећа, па самим тим и
мање извозних послова и извозних кредита
који би се осигурали препоруком  банке;

 У циљу преузмања дистрибуције производа
осигурања, банкарски службеници би морали
да прођу одређени период минималне обуке,
ради тестирања и добијања лиценце НБС.
Недостатак врхунске едукације и примена
континуираних тренинга запослених;

 Недовољно атрактиван мотивациони фактор, у
виду бонуса и провизија преко фиксне зараде
запосленима у банкарском сектору, који су
задужени за имплементацију овог канала
продаје у односу на заступнике у продаји
осигурања који су запослени у осигуравајућим
компанијама;

 Неадекватна ИТ подршка у виду увођења
нових и иновирања постојећих програмских
апликација неопходних за примену
банкоосигурања;

 Недостатак персонализованих услуга.
Традиционални заступник осигурања врло
често пружа клијенту персонализовану услугу
за време и после процеса продаје. Међутим, то
најчешће не може бити случај у погледу
запослених у банкама;

 Доласком у банку клијент жели да  за што
краће време обави одређену платну
трансакцију. Заузети клијенти немају времена
да дуго слушају презентацију производа  и
дискутију о куповини дугорочне штедње, која
је за њих непознат производ, за разлику од
класичне орочене банкарске штедње. Поред
тога, посете клијената експозитурама или
филијалама се смањују   због појаве банкомата
и електронског банкарства;
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су овлашћени да продају осигурања. Тако
успостављен систем награђивања
представља додатни подстрек за развој
банкоосигурања;

 Јасно исказана жеља осигуравајућих
компанија за остварењем значајнијих
резултата у области банкоосигурања;

 Технологија рада у банкоосигурању се
убрзано развија, обзиром да осигуравачи
ефикасно прилагођавају своју  програмску
апликацију апликацији коју користи
банка, због чега имплементација
банкоосигурања постаје ефикаснија
(посебно при увођењу нових производа).

 Нефлексибилност понуде (производи нису
креирани у складу са потребама и захтевима
банкарских клијената). За производе
банкоосигурања је изузетно важно да буду
једноставни и привлачни потенцијалним
купцима, а то су у већини случајева клијенти
банака;

 Дуготрајна и компликована администрација,
нарочито код израде понуда и полиса;

 Средња класа становништва у Републици
Србији је значајно умањена, као последица
ратних дешавања, лоших приватизација и
осталих транзиционих дешавања, па се
осигуравајућа заштита своди углавном на
склапање полиса обавезних осигурања
(осигурање од аутомобилске одговорности за
штете према трећим лицима).
Из тих разлога су банке искористиле већу
тражњу за кредитима и почеле да склапају
осигурања са особама која су корисници
кредита. У том смислу, у понуди нема довољно
специјализованих производа – продају се
углавном пакети банкарских производа са
укљученим осигурањем, али не и самостална
осигурања.

ШАНСЕ ОПАСНОСТИ
 Заједничка стратегија презентације

осигуравајућих производа према тржишту
(заједничко планирање и маркетинг);

 Базе клијената банака морају бити
сегментиране по групама како би се извршило
правилно позиционирање производа
осигурања, где уз добру ИТ подршку
банкоосигурање има изгледа за успех. Овакав
приступ омогућава понуду адекватног пакета
циљним групама клијената што резултира
мањим улагањима и трошковима за овај канал
продаје са друге стране;

 Електронско банкарство отвара нове путеве
комуникације са клијентима, док осигуравајућа
друштва још увек недовољно, а нека уопште,
не користе могућности електронског
пословања;

 Увођење нових услуга – пријава штета у
пословницама банке може, такође бити једна
од предности банкоосигурања на добробит
клијената (постоји јак отпор осигуравајућих
друштава за предају тог посла у пословнице
банкака);

 Веома оштра конкуренција између банака
довела је до повећања административних
и маркетиншких трошкова и ограничила
профит традиционалних банкарских
производа.Нови производи могу значајно
повећати профитабилност и
продуктивност;

 Могућност повећања продуктивности
запослених у банкама путем
континуираних едукација. То доводи до
понуде ширег спектра услуга клијентима,
на бази унакрсне продаје класичних
банкарских и производа осигурања, чиме се
спречава одлив постојећих клијената;

 Успех банкоосигурања захтева промену приступа,
размишљања и организационе културе запослених
како у банкама, тако и осигуравајућим друштвима.
Како су запослени више навикнути на класичан
начин рада, постоји ризик отпора према променама
које може донети банкоосигурање;

 Постоји ризик незаинтересованости клијената за
новопонуђене производе уколико нису креирани у
складу са њиховим потребама;

 Високи трошкови пословања филијала банака
довели су многе банке до тога да смањују
своју мрежу филијала;

 Понуда компликованих и тешко разумљивих
производа;

 Непостојање прецизно дефинисаног система
награђивања у виду провизија и бонуса;

 Недовољно заинтересован или агресивни приступ
према клијентима;

 Најчешће препреке за успех банкоосигурања су
менаџери сиромашног знања, недостатак културе
продаје осигуравајућих производа у оквиру банке,
недовољне промоције производа,  лоше везе
продајних канала, неадекватни подстицаји, отпори
променама у виду негативних ставова запослених у
банци према осигурању и гломазна маркетиншка
стратегија;

 Интерне слабости организације пословања и
информатичке подршке;

 Недовољна едукација запослених у банци. Велике
осигуравајуће компаније склапају ексклузивне
уговоре са великим банкама (јер могу понудити
своје име). Из тих разлога не воде довољно рачуна о
едукацији запослених у банци. Положен испит за
лиценцираног заступника од стране запосленог не
значи и познавање производа који треба да прода.
Мање банке, које осигуравачи користе само као још
један канал продаје, а не као стратешког партнера,
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 Тржиште некретнина све више имплицира
развој  имовинског осигурања, што представља
шансу да се путем банко канала више нуде
поменути производи (осигурање од пожара,
провала, осигурање потраживања нарочито
преко продаје стамбених кредита).

 Још једна област која би могла бити од значаја
за банкоосигурање је могућност коришћења
корпоративног канала у банци путем понуде
осигуравајућих производа правним лицима која
аплицирају за кредитне производе као и
њиховим запосленима;

 Постојање државних агенција за финансирање
и осигурање извозних послова, осигурање
стамбених кредита и осигурање депозита у
банкама представља облик директног државног
учешћа у област осигурања. Држава, по
правилу, није добар привредник, те  не може,
попут приватног сектора, определити
коришћење ресурса на најбољи начин.
Либерализацијом осигурања потраживања у
једном делу који су до сада обављале државне
агенције специјализоване за ту намену, отвара
се могућност за бржи развој банкоосигурања.,
обзиром да ће посредовање у продаји
осигурања потраживања, по природи посла,
обављати банке.

склапају уговоре са више разних осигуравача и не
улажу много у квалитетну едукацију својих
запослених (често се најбоље продају она осигурања
за која је провизија највећа);

 Недовољна промоција банкоосигурања (продаје
производа осигурања у банкама) у медијима;

 Недовољни износи провизије или њена лоша
расподела унутар банке;

 Негативна конкуренција међу службеницима;
 Неодговарајући производи банкоосигурања - скупи

и компликовани осигуравајући  производи или они
којима је услов за улазак у осигурање процена
ризика, не могу се продавати на шалтерима банака.

Екстерне опасности, претње се манифестују у
утицају рецесије на даљи развој банкоосигурања у
Републици Србији, и то у погледу:

 пооштравања услова кредитирања,
 раста каматних стопа,
 раста незапослености,
 пада продаје покретних добара (посебно у области

продаје нових возила од 2008. године),
 значајаном паду продаје некретнина, нарочито

путем стамбених кредита,
 за сада, недефинисане будућности и реформе

здравственог и пензијског система.
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V АНАЛИЗА РЕЗУЛТАТА ИСТРАЖИВАЊА

1. Проблем избора методолошког приступа у друштвеним истраживањима

Избор методолошког приступа друштвеним истраживањима је комплексан

процес, поред осталог, због бројности могућих метода које познаје теорија и пракса,

њихових предности и недостатака. Једна од често коришћених метода за прикупљање

података о ставовима и мишљењима испитаника је анкета. Посматрано у ширем

смислу, анкета представља низ питања која се по унапред утврђеном редоследу

постављају испитаницима. Међутим, питања се могу постављати на различите начине и

о различитим стварима. Сходно томе, у ужем смислу, под анкетом се подразумева

писмено прикупљање података о ставовима и мишљењима на репрезентативном узорку

испитаника помоћу формализованог упитника. У литератури се као најприхватљивија

дефиниција анкете наводи Мозерова дефиниција према којој „анкета представља

технички поступак за прикупљање чињеничног материјала комбинацијом статистичке

методе узорка с методом интервјуа или упитника“.210 Анкета се може спровести на

више начина, мада се најчешће користи анкетирање упитником у папиру. Предности

анкетирања упитником у папиру су:

 испитаник има довољно времена да одговори на питања,

 могућ је велики узорак,

 већа је доступност испитаника,

 највећа је анонимност,

 испитаник може да бира редослед, време и начин одговарања.

Поред предности решење има и недостатке као што су:

 нефлексибилност (једном направљена грешка приликом постављања питања се

не може исправљати, нека питања неће бити адекватна за неке испитанике и

сл.),

 ниска стопа одговора (мишљење је да је око 50% одговора валидан узорак),

 непогодност када је битан редослед питања,

 немогућност постављања комплексних питања,

210 Мозер. Ц. А.: Методи анкетирања у истраживању друштвених појава, Култура, Београд 1962, стр.
5
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 погодност само за затворена питања иако су могућа и отворена питања. Наиме,

отворена питања се избегавају  јер већи број питања остаје неодговорен,

 оправданост примене само за одређене-специјалне групе мотивисане да дају

одговар.

Опредељујући фактори да се у конкретном истраживању примени  анкета  били

су: приступ испитаницима, карактер и број питања, способност и воља испитаника да

одговарају и расположиви ресурси (време, трошкови, људи). При том смо били свесни

чињенице да су и у овом случају могуће грешке као: грешка покривености, грешка

узорковања, грешка неодговарања, грешка мерења, без обзира на настојање да се исте

минимизирају.

Чињеница је да осигуравајуће компаније у циљу олакшавања доношења

пословних одлука, пре свега у погледу продаје  али и обликовања услуга осигурања211,

врше разврставање осигураника по скупинама које имају иста обележја. Без обзира што

није у сваком случају лако сврстати осигуранике у неку од скупина, сматра се да је

сасвим прихватљива подела на домаћинства и појединце, правна лица (предузећа и

предузетнике) и осталe. У конкретном случају коришћена су два узорка. Један који је

био основа за анализу развијености потреба осигурања код грађана и други који је био

основа за анализу развијености потреба осигурања код правних лица. Први узорак

чинило је 500 испитаника. Њихови одговори су прикупљени посредством 50

организационих јединица банака широм Србије - од Суботице до Куршумлије. Овој

групацији испитаника било је послато 700 упитника. Међутим 200 упитника или није

враћено или су одговори били непотпуни (није одговорено на сва питања) тако да они

нису узети у обзир приликом анализе. Други узорак чинило је 300 испитаника који су

представници правних лица или предузетници. Овој групацији било је послато 300

анкетних упитника, али 100 из напред наведених разлога нису обухваћени анализом.

2. Развијеност потреба за осигурањем код грађана Републике Србије

Групација коју чине домаћинства и појединци може се делити на више начина,

при чему свака скупина има одређене посебности посматрано са аспекта тражње. Тако

на пример, групе се могу правити полазећи од: броја чланова породице, развојне фазе

домаћинства (породице с малом децом, са одраслом децом, без деце), према полу,

211 Farny, D. (2011). Versicherungsbetriebslehre, Karlsruhe: Verlag Versicherungswirtschaft, pp 440- 441.



213

дохотку којим располажу и сл. Ову групацију карактерише сазнање да су осигуране

суме и штете знатно мање него код предузећа. Поред тога, овој групацији често

недостаје потребан преглед стања на тржишту осигурања и асортиман понуде, па им је

потребно стручно саветовање од стране осигуравача212.  Истраживања реализована

широм света су показала да ову групацију посебно карактерише тражња за следећим

врстама покрића:213

 осигурање домаћинства,

 осигурање од ауто-одговорности,

 осигурање од последица несрећног случај,

 осигурање живота и

 осигурање правне заштите.

Полазећи од просечног ризика, који је у бројним  случајевима мање-више сличан по

ефектима испољавања, услуге осигурања које потражују породице и појединци су

доста уједначене. Има и доказа да ова група лица „исказује јаку тражњу за сједињеним

осигурањем које обухвата две или више различитих грана осигурања једним уговором

и на подлози истих услова осигурања“.214 У коначном се може рећи да су код породице

за тражњу за осигурањем важни бројчани (број чланова) и суштински подаци (ко

доноси породичне одлуке).

Узорак који је био основа за закључивање о развијености потреба осигурања код

грађана у овом истраживању посматран је са више аспеката. Тако, посматрано према

полној структури највећи део узорка чинила је мушка популација (74%), док су жене

биле заступљене само са 26% (табела бр. 5.1. и график бр. 5.1.)

212 Жарковић Н., (2016) Основна обележја и одреднице тражње за осигуравајућим услугама,  бр. Е-
ревија бр. 2, стр. 56-62
213 Kraszka, A. (2006). Die Abgrenzung von Privatkunden und Gewerbe-/Industriekunden in der
Versicherungswirtschaft, in: Krummaker, S., Schulenburg, J.-M., G. v. d. (Hrsg.):Die Versicherungsnachfrage
von Unternehmen (155-176). Karlsruhe: Verlag Versicherungswirtschaft.
214 Жарковић, Н. (2013). Појмовник осигурања, Нови Сад: Сконто, стр. 512.
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Табела бр. 5.1. Полна структура испитаника

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
Мушки 372 74,4 74,4 74,4
Женски 128 25,6 25,6 100,0
Укупно 500 100,0 100,0

График 5.1: Полна структура испитаника

Када је у питању животна фаза-старост становника као друштвени чинилац

који утиче на понашање и тражњу појединаца, евидентно је да упркос свим

особеностима јединки, постоји заједничка потреба за старањем и новчаним услугама

која се с протеком времена мења. То значи да она не може бити иста код човека старог

35 или 40 година и код човека старог 60 или 65 година који увелико размишља о

одласку у пензију или је већ пензионер и све више користи здравствене услуге215.

Узорак посматран са аспекта старости испитаника показује да су биле заступљене све

старосне групације. Највећи број испитаника (73,6%), ипак, је био из групације

старости од 30 до 60 година (табела бр. 5.2. и график бр. 5.2.).

Табела бр. 5.2: Старосна структура испитаника

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
До 30 година 101 20,2 20,2 20,2
Од 31 до 40 год 128 25,6 25,6 45,8
Од 41 до 50 год 139 27,8 27,8 73,6
Од 51 до 60 год 101 20,2 20,2 93,8
Преко 60 година 31 6,2 6,2 100,0
Укупно 500 100,0 100,0

215 Жарковић Н., (2016) Основна обележја и одреднице тражње за осигуравајућим услугама,  бр. Е-
ревија бр. 2, стр. 56-62
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График бр. 5.2: Старосна структура испитаника

Посматрано са аспекта брачног статуса, највећи проценат анкетираних је у

браку (76%). Двоје деце има 44% испитаника, а у домаћинству које броји четири члана

живи 33% испитаника, док су једночлане породице представљале 4,8% испитаника

(табеле бр. 5.3; 5.4; и 5.5 и графици бр. 5.3; 5.4; и 5.5.). Овако бројчано стање породице

у Србије је логично. Међутим, са растом степена развијености земље, повећава се број

једночланих - самачких породица. Према расположивим подацима, на пример, у

Немачкој су 2009. године самачке породице представљале 40% домаћинстава, а

процена је да ће њихов удео у 2030. године износити 43%216.

Табела бр. 5.3: Брачно стање испитаника

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
Неожењен/неудата 85 17 17 17,0
Ожењен/удата 379 75,8 75,8 92,8
Разведен/а 36 7,2 7,2 100,0
Укупно 500 100,0 100,0

График бр. 5.3: Структура испитаника према брачном статусу

216 Statistische Amter des Bundes und der Lander. (2011), Demografischer Wandel in Deutschland, Wiesbaden.
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Табела бр. 5.4: Број деце код испитаника
Учесталост % Валидни

%
Кумулативно %

0 112 22,4 22,4 22,4
1 130 26,0 26,0 48,4
2 220 44,0 44,0 92,4
3 36 7,2 7,2 99,6
4 2 0,4 0,4 100,0
Укупно 500 100

График бр. 5.4: Структура испитаника према броју деце

Табела бр. 5.5: Број чланова домаћинства

Учесталост % Валидни % Кумулативно
%

1 24 4,8 4,8 4,8
2 86 17,2 17,2 22,0
3 151 30,2 30,2 52,2
4 167 33,4 33,4 85,6
5 54 10,8 10,8 96,2
6 18 3,6 3,6 100,0
Укупно 500 100,0 100,0

График бр. 5.5: Структура испитаника према броју чланова домаћинства
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Поред наведених општих аспеката, узорак је посматран и са аспеката за које се

може рећи да у датом случају, мање или више, имају ефекте на степен тражње за

услугама осигурања. Један од њих је степен образовања, као чинилац који указује на

свест о улози и значају осигуравајуће компаније. Према степену стручне спреме, у

узорку су били најбројнији испитаници са средњом стручном спремом (63%).

Заступљеност испитаника са вишом и високом стручном спремом била је скоро

уједначена, док је најмање испитаника поседовало мaгистеријум, докторат или само

завршену основну школу (табела бр. 5.6 и график бр. 5.6).

Табела бр. 5.6: Степен стручне спреме испитаника

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
Основна школа 27 5,4 5,4 5,4
Средња школа 313 62,6 62,6 68,0
Виша школа 78 15,6 15,6 83,6
Висока школа 74 14,8 14,8 98,4
Магистеријум 5 1,0 1,0 99,4
Докторат 3 0,6 0,6 100,0
Укупно 500 100,0 100,0

Графикон бр. 5.6: Структура испитаника према степену стручне спреме

Расположиви доходак је израз куповне снаге постојећих и потенцијалних

осигураника. Другим речима, он је једно од незаобилазних полазишта приликом

уобличавања услуга осигурања, али и њихових цена217. Широко прихваћено правило је

да што појединац има више новца, више ће му преостати за задовољење потреба за

осигуравајућом заштитом квантитативно, али и квалитативно посматрано. Када је реч о

расподели узорка према "месечном приходу", уочавамо да је најзаступљенија групација

појединаца чија су примања између 20.000,00 и 40.000,00 РСД. Групација коју чине

испитаници са месечним приходима до 20.000,00 РСД и од 40.000,00 до 60.000,00 РСД

217 Puschmann, K.-H. (2003). Praxis des Versicherungsmarketings, Karlsruhe: Verlag Versicherungswirtschaft,
пп.73
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су скоро уједначене са учешћем у узорку, док је најмање испитаника било са месечним

приходима преко 100.000,00 РСД (табела бр.5.7. и график бр. 5.7). Оваква расподела је

логична ако се има у виду расподела у популацији, број запослених и незапослених и

ниво животног стандарда.

Табела бр. 5.7: Укупни месечни приходи

Учесталост % Валидни % Кумулативно %

До 20000 103 20,6 20,6 22,9
Од 21000 до 40000 193 38,6 38,6 59,2
Од 41000 до 60000 114 22,8 22,8 82,0
Од 61000 до 80000 43 8,6 8,6 90,6
Од 81000 до 100000 31 6,2 6,2 96,8
Преко 100000 16 3,2 3,2 100,0
Укупно 500 100,0 100,0

График бр. 5.7: Структура испитаника према месечним приходима

Уколико значај осигурања посматрамо са становишта анкетираног узорка

можемо рећи да је исти оцењен као велики од стране највећег броја испитаника (54%).

Релативно мали број испитаника (4%) не дели став већине, јер је мишљења да је значај

осигурања мали (табела бр. 5.8. и график бр. 5.8). На овај начин се потврђује став да се

страх и брига појединаца редуцирају путем осигурања, како пре тако и након

остварења осигураног случаја. Логичан закључак је да покретачку снагу преноса

ризика појединца на осигуравајуће друштво представља његова аверзија према ризику.

У литератури се зато улога осигурања са аспекта појединца посматра као механизам

преноса ризика и замена малог извесног трошка за велики неизвесни губитак.218

218 Б. Маровић, В. Авдаловић, (2006), Осигурање и теорија ризика, Центар за аутоматизацију и
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Табела бр. 5.8: Значај осигурања

Учесталост % Валидни % Кумулативно %

Веома велики 147 29,4 29,4 32,1
Велики 271 54,2 54,2 83,6
Мали 48 9,6 9,6 93,2
Веома мали 34 6,8 6,8 100,0
Укупно 500 100,0 100,0

Графикон бр. 5.8: Значај осигурања

Услуга осигурања припада широком кругу услуга које постоје у привреди једне

земље. Иако поседује карактеристике као и све остале услуге постоје и карактеристике

које су специфичне у односу на остале врсте услуга, о чему је било говора у

предходним деловима рада. Пракса је показала да потражња за услугама осигурања

није иста за све врсте осигурања. Тако, тражња за услугама које су обaвезне по закону

је нееластична што се објашњава непостојањем супститута за исте, док се код

добровољних осигурања може говорити о еластичној потражњи. И поред тога анкета је

показала да велики број испитаника (32,8%) не поседује полису ни једне од наведених

врста осигурања. Остали испитаници (67,2%) су заокружили скоро у истом проценту

све наведене врсте осигурања. Због наведених чињеница не можемо са сигурношћу

говорити о доминантној популарности иједног типа осигурања (табела бр. 5.9. и

графикон бр. 5.9.) у Републици Србији.

механотронику, Београдска банкарска академија, Факултет за банкарство, осигурање и финансије,
Београд, стр. 60
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Табела бр.5.9: Производи осигурања

Учесталост % Валидни
%

Кумулативно
%

Ниједно 164 32,8 32,8 32,8
Животно осигурање 28 5,6 5,6 38,4
Добровољно пензијско осигурање 29 5,8 5,8 44,2
Осигурање од последица од незгоде 31 6,2 6,2 50,4
Добровољно здравствено осигурање 27 5,4 5,4 55,8
Осигурање моторних возила 34 6,8 6,8 62,6
Осигурање имовине од пожара и
других опасности 29 5,8 5,8 68,4

Осигурање од опасности, провалне
крађе 26 5,2 5,2 73,6

Осигурање стакла од лома 25 5,0 5,0 78,6
Комбиновано осигурање ствари
домаћинства 24 4,8 4,8 83,4

Осигурање кредита 26 5,2 5,2 88,6
Осигурање јемства 26 5,2 5,2 93,8
Осигурање помоћи на путовању 31 6,2 6,2 100,0
Укупно 500 100,0 100,0

Графикон бр. 5.9: Производи осигурања
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Обзиром да је највећи број испитаника не поседује полису ни једне врсте

осигурања, са правом се може рећи да популарност осигурања није довољно развијена.

Претходни став потврђује и сазнање да чак 80 % оних који су у последњих пет година

имали неки вид штете у узорку, нису били осигурани (табела бр. 5.10. и графикон бр.

5.10).
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Табела бр. 5.10: Испитаници који су у последњих 5 година имали штету
а нису имали осигурање

Графикон бр. 5.10: Испитаници су у последњих 5 година имали штету
а нису имали осигурање

Табела бр. 5.11: Лојалност осигуравајућој кући

И поред тога, већина испитаника је, према резултатима анкете, лојална једној

осигуравајућој кући, јер 54,8% анкетираних користи више различитих осигурања једне

осигуравајуће куће (табела бр. 5.11 и графикон бр. 5.11). Групација осигураника који су

осигурани у три осигуравајуће куће представља занемарљив проценат у узорку 0,8%

испитаника. Потврда предходног става су и одговори на питање о промени

осигуравајуће куће (табела бр. 5.12. и график бр. 5.12). Иако се преко 50% испитаника

изјаснило да није мењало осигуравајућу кућу, проценат оних који су променили бар

једном осигуравајуће друштво је релативно висок (35,4%), што у коначном указује и на

повезаност ове варијабле са задовољством услугама, професионалношћу и

ефикасношћу особља осигуравајуће куће.

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
ДА
НЕ
Укупно

401 80,2 80,2 80,2
99 18,8 18,8 100,0

500 100,0 100,0

Учес-
талост

% Валидни
%

Кумул.
%

Полисе код 1 осигуравајуће куће
Полисе код 2 осигуравајуће куће
Полисе код 3 или више осиг. куће
Укупно

274 54,8 54,8 54,8
222 44,4 44,4 99.2

4 0,8 0,8 100,0
500 100,0 100,0
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Графикон бр. 5.11: Лојалност осигуравајућој кући

Табела бр. 5.12: Промена осигуравајуће куће

Графикон бр. 5.12: Промена осигуравајуће куће

Иако велики број анкетираних не поседује ниједан вид добровољног осигурања

већина (77,8%) је мишљења да није довољно уплаћивати само обавезно пензионо,

инвалидско и социјално осигурање. Ова чињеница може да се посматра као потврда

квалитета финансијског стања појединца, али и великог степена неповерења у улагање

средстава у друге видове осигурања (осим обавезног). Међутим, као разлог се најчешће

истиче недовољна информисаност становништва о осигуравајућој заштити (табела бр.

5.13. и графикон бр. 5.13). Нов закон je увео обавезу предуговорног информисања о

свим битним елементима за сам процес доношења одлуке о закључењу уговора о

осигурању, што индиректно упућује на неопходност едукације осигураника, али и

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
НЕ 266 53,2 53,2 53,2
ДА, једном 177 35,4 35,4 88,6
ДА, више пута 57 11,4 11,4 100,0
Укупно 500 100,0 100,0
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посредно утиче на задовољство клијената, разбијање стереотипа о осигурању, што у

коначном смањује могућност настанка евентуалних неспоразума.

Табела бр. 5.13: Мишљење о пензионом осигурању

Графикон бр. 5.13: Структура испитаника о мишљењу поседовања
обавезног пензионог осигурања

Цена осигурања је незаобилазан чинилац са обрнуто сразмерним утицајем на

тражњу. Плаћање цене-премије осигурања је предуслов за извршење обавезе

осигуравача која је предвиђена уговором о осигурању. Зато је веома битно колико она

износи, али и да ли је наплата премије извршена у уговореним роковима. Према

доступним сазнањима осигураници се често одлучују за осигуравча према критеријуму

ниже цене. Анкета је потврдила валидност ове констатације тј. да се већина

осигураника у Србији (23%) опредељује за најјефтинију, односно што јефтинију

премију (табела бр. 5.14. и график бр. 5.14). Поред тога, велики број испитаника у

избору осигуравача значај придаје поверењу (21,2%), стручности и едукованости

(12,4%), љубазности (10,2%) продајног особља осигуравајуће куће. Не мање важно је

сазнање да би део испитанка купио неку од полиса осигурања на препоруку пријатеља.

Фактори који опредељују избор осигуравајуће компаније указују и на то да оне своју

пажњу треба да фокусирају на повећање информисаности становништва о каналима

продаје својих производа. При том се не сме занемарити промоција канала продаје који

омогућавају приступ највећем броју потенцијалних осигураника.

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
ДА 111 22,2 22,2 22,2
НЕ 389 77,8 77,8 100,0
Укупно 500 100,0 100,0
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Табела бр. 5.14: Фактори који опредељују избор осигуравајуће куће

Графикон бр. 5.14: Фактори који опредељују избор осигуравајуће куће

Познато је да се услуга осигурања може дистрибуирати различитим продајним

каналима. Међутим, веома је важно да продајни канали обезбеђују расположивост

услуге осигурања у право време, на правоме месту и у одговарајућим количинама.219

Према резултатима анкете нема значајне разлике између куповине услуге осигурања у

пословници банке и осигуравајућој кући. Скоро идентичан број испитаника се

определио и за једну и за другу опцију. Интересантно је да иако куповина осигурања

преко интернета у Србији има потенцијала, проценат људи који купују путем

интернета је веома мали. Конкретно, само 1,2% испитаника у узорку се определило за

интернет куповину полиса (табели 5.15. и графикон 5.15). Разлози који се наводе у

прилог овом су бројни. Једни истичу да већина компанија па и осигуравајућих интернет

користи у најједноставнијем облике, за приказ основних информација о компанији,

219 В. Барбир, (2004) , Чимбеници успјешности продаје услуге осигурања, Економски преглед  бр. 55 (9-
10) стр. 835

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
Најјефтиније премије 115 23,0 23,0 23,0
Најпоузданија кућа 106 21,2 21,2 44,2
Медијски најзаступљенија 66 13,2 13,2 57,4
Најближа 23 4,6 4,6 62,0
Љубазно особље 51 10,2 10,2 72,2
Стручно и едуковано особље 62 12,4 12,4 84,6
Препорука пријатеља 36 7,2 7,2 91,8
Препорука заступника-посредника 11 2,2 2,2 94,0
Препорука банкара 4 0,8 0,8 94,8
Навика 26 5,2 5,2 100,0
Укупно 500 100,0 100,0
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обавештење о асортиману услуга, као начин контакта, прихват е-маил порука. Има и

мишљења да код потенцијалних корисника осигурања постоји страх од небезбедне

куповине, присутан је недостатак кредитне/дебитне картице, мањак новца и

неинформисаност грађана да куповину  могу да реализују и путем интернета.

Електронски метеж који влада на електронским тржиштима, јер се нуди велики број

wеб страница и информација, по мишљењу неких доводи до фрустрације и конфузије

код потенцијалних осигураника, производи незапаженост многих места или недовољно

задржавање пажње потенцијалних осигураника, што у коначном резултира слабом

продајом преко Интернета220.

Табела бр. 5.15: Место куповине производа осигурања

Графикон бр. 5.15: Место куповине производа осигурања

Резултати истраживања које је спровела истраживачка агенција "Web Audience -

Gemius" заједно са осигуравајућом кућом "AS Direct on line osiguranje" на територији

Београда и Војводине на узорку од преко 2.000 испитаника указали су221:

 Иако учесталост употребе интернета има одређени утицај на учесталост

куповине осигуравајућих услуга, проценат испитаника који купују путем

220 Новаковић Љ., Играчки З. (2006), Карактеристике електронског пословања у осигуравајућим
организацијама, ИНФОРЕХ-Јахорина, Вол 5, Реф Е-I-1, стр. 282-285
221 www.ekapija.com/website/sr/company/photoArticle.php?id=872491&path.

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
Пословница осигуравајуће куће 190 38,0 38,0 38,0
Пословница банке 185 37,0 37,0 75,0
Од заступника-посредника 116 23,2 23,2 98,2
Преко интернета 3 0,6 0,6 98,8
Преко call центра 6 1,2 1,2 100,0
Укупно 500 100,0 100,0
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интернета је врло мали у односу на време које они уобичајено проводе на

интернету. Просек on line куповине осигуравајућих услуга током 2013. године

био је само 1 до 5 пута.

 Оn line купци осигуравајућих услуга су углавном образовани мушкарци

старости између 25 и 44 година, са приходом од преко 100 000 динара.

 Мушкарци предњаче у куповини услуга обавезног аутоосигурања, док је женама

у фокусу имовинско осигурање. Такође, обавезно аутоосигурање, имовинско,

путно осигурање и аутоасистенција су производи интересовања испитаника

старости од 45-54 година.

Табела бр. 5.16: Задовољни сарадњом са осигуравајућом кућом

Тржишна верификација услуге осигурања подразумева да иста поседује

квалитет који корисник услуге одређује упоређењем онога што је очекивао и онога

што је добио на бази властитог искуства. Како је евидентно да је код услуге

субјективни корисников доживљај често важнији од објективног квалитета саме услуге,

осигуравач мора настојати да корисника подучи да његова очекивања буду идентична

са нивоом пружене услуге. Aжурност у решавању одштетних захтева многи

проглашавају за основни критеријум у процени квалитета осигуравајуће компаније али

и услуге осигурања. За врхунску ажурност неопходно је да компанија инвестира у

кадровско-техничку опремљеност, организује процедуре и процесе које обезбеђују

ефикасност обраде штета и успостави савремен информациони систем као подршку. На

основу анализа резултата анкете закључује се да је већина испитаника (75,4%) која је

имала неки вид штете била задовољна сарадњом са осигуравајућом кућом чију полису

је поседовала тј. задовољна надокнадом штете и да је иста била у складу са њиховим

очекивањима (табела 5.16. и графикон 5.16).

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
Задовољан 377 75,4 75,4 75,4
Незадовољан 123 24,6 24,6 100,0
Укупно 500 100,0 100,0
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Графикон бр. 5.16: Задовољни сарадњом са осигуравајућом кућом

Према званичном извештају Народне банке Србије (НБС) у 2015 Generali

осигурање је је било најажурније у решавању штета са 84,38%, док је просечна

ажурност у решавању пријављених штета на српском тржишту осигурања у истом

периоду бола 76,4%. Код обавезног осигурања моторних возила ажурност ове

компаније у исплати штета је била 100%. Према истом извештају ако се ажурност

посматра по групама послова осигурања, већа је ажурност у решавању штета у

животним осигурањима а мања у неживотним осигурањима. За већину испитаника који

су исказали незадовољство сарадњом са осигуравајућим друштвом, основни разлози су

били непрофесионалност особља (25,2%), неажурност у решавању поднетих

приговора (24,8%) и висина исплаћене надокнаде по пријављеној штети (24,4%),

(табела бр. 5.17. и графикон бр. 5.17).

Табела бр. 5.17: Разлози незадовољства у сарадњи са осигуравајућом кућом

Учесталост % Валидни
%

Кумулативно
%

Непрофесионалност особља 126 25,2 25,2 25,2
Недовољна стручност особља 57 11,4 11,4 36,6
Неажурност у решавању поднетих
приговора

124 24,8 24,8 61,4

Неажурност у решавању пријављене
штете

71 14,2 14,2 75,6

Висина исплаћене надокнаде 122 24,4 24,4 100,0
Укупно 500 100,0 100,0
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Графикон бр. 5.17: Разлози незадовољства у сарадњи са осигуравајућом кућом

Због незадовољства услугом осигурања већина осигураника се пожалила својим

пријатељима (45,8%) или директно осигуравајућој кући (29,4%), док се нешто мањи

број испитаника обратио адвокату (18,8%), (табела бр. 5.18. и графикон бр. 5.18).

Табела бр. 5.18: Коме су се обратили у случају незадовољавајуће сарадње са
осигуравајућом кућом

Графикон бр. 5.18: Коме су се обратили
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Да би купили неки од производа осигурања већина испитаних (42,8%) сматра да

су им потребни појединачни месечни приходи од 500 до 750 EUR. Обзиром да већина

испитаника има појединачна примања од 20.000 до 40.000 РСД и да велики број (33%)

не користи ниједан производ осигурања, може се закључити да је висина личних

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
Осигуравачу 147 29,4 29,4 29,4
Народној банци Србије 1 0,2 0,2 29,6
Пријатељима 229 45,8 45,8 75,4
Медијима 29 5,8 5,8 81,2
Адвокату 94 18,8 18,8 100,0
Укупно 500 100,0 100,0
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месечних примања један од пресудних фактора при доношењу одлуке становништва о

куповини производа осигурања, (табела бр. 5.19 и графикон бр. 5.19).

Табела бр. 5.19: Висина појединачних прихода (изражена у ЕUR) потребна
да би приуштили осигурање

Графикон бр. 5.19: Потребни приходи у ЕУР

Закључак заснован на анкети је да се  производи осигурања у Републици Србији

недовољно купују. Већина испитаника користи само основне видове осигурања, иако је

свесна значаја осигурања у обезбеђењу од ризика настанка штете. Све заинтересоване

стране у области осигурања заједно са државом треба континуирано да раде на

популаризацији и повећању свести о значају осигурања код становништва Републике

Србије.

Повећање броја корисника осигурања се може постићи применом повољнијих

услова при закључењу уговора о осигурању (попусти за лојалне клијенте, пакети

добродошлице - јефтиније премије за нове клијенте, и сл.), професионалношћу и

ефикасношћу особља, пружањем подстицаја корисницима осигурања за давање даљих

препорука у складу са сопственим задовољством због коришћења неког вида

осигурања. Испитаници који користе неки од производа осигуравајућих кућа, углавном

су задовољни пруженим услугама и остају лојални и када се определе за неке додатне

производе осигурања. Добар однос са клијентом, осећај да се о њему води рачуна,

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
До 250 3 6,0 6,0 6,0
Од 250 до 500 71 14,2 14,2 20,2
Од 500 до 750 214 42,8 42,8 63,0
Од 750 до 1000 143 28,6 28,6 91,6
Преко 1000 42 8,4 8,4 100,0
Укупно 500 100,0 100,0
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битан је фактор у његовом придобијању и задржавању. При доношењу одлуке о

куповини производа осигурања, љубазност, ефикасност и стручност особља могу за

потенцијалног купца имати исти значај као и цена самог производа.

Чињеница да испитаници не праве разлику између куповине полиса у банкама и

осигуравајућим друштвима, упућује да банке треба агресивније да промовишу овај вид

продаје у својим пословницама. Потребно је информисати што већи број клијената

(постојећих и нових) о могућности закључења полиса осигурања у банкама, што ће у

коначном утицати на пораст броја корисника осигурања, имајући у виду број клијената

који гравитира ка банкама.

Због изражене неинформисаности становништва, потребно је перманентно

радити на едукацији становништва о условима потребним за куповину различитих

врста осигурања у складу са месечним примањима, као и о могућностима куповине

осигурања и у банкама. Уколико просечан грађанин има погрешна уверења о новчаној

суми неопходној за куповину неког од производа осигурања, неће ни разматрати

куповину истог. Ову чињеницу треба посматрати као битну смерницу за будуће

рекламне кампање. Усклађивање наведених фактора тражње са добром препоруком,

љубазношћу и ефикасношћу продајног особља резултираће порастом броја корисника

осигурања и закључених полиса у будућности.

3. Развијеност  потребе осигурања код правних лица у Републици Србији

Корпоративне клијенте у Републици Србији су, до сада, углавном представљале

државне и друштвене компаније, њихова имовина и запослени. Данас је све више

страних улагача, интернационалних компанија, малих и средњих предузећа и

предузетника, који имају потребу за осигуравајућим производима. Поред тога,

корпоративно осигурање је много више од осигурања имовине. Оно представља

осигурање целокупног портфолија који фирма поседује и онога чиме се бави, обухвата

и осигурање од одговорности, осигурање возног парка, запослених од незгоде, али и

бенефите које послодавац може да обезбеди за своје запослене (приватно здравствено

осигурање, путно осигурање у иностранству, животно осигурање, осигурање од

настанка тежих болести и др). Пракса показује да већина компанија у приватном

власништву сарадњу са осигуравајућим друштвом започиње путем приватног

здравственог осигурања и здравствене заштите својих запослених. Поверење које

оствари на овај начин, кроз флексибилност и ефикасност у прилагођавању захтевима и
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потребама клијената, квалитет рада и пружене услуге, доводи до тога да осигуравач

настави и продуби сарадњу са клијентом (уговарањем осигурања имовине и других

видова осигурања).

Како се предузећа разликују по величини, делатности коју обављају, немогуће је

свима прићи истим осигуравајућим услугама. Без обзира на критеријуме разврставања

предузећа, већа предузећа карактерише могућност настанка већих штета, због чега

њихова тражња за заштитом обухвата заштиту од великих опасности. Сходно томе,

осигуравајуће компаније морају да разматрају могућност коришћења саосигурања и

реосигурања. Предузетнике, међутим, одликује тражња за222:

 осигурањем ствари (осигурање од пожара, лома машина, лома стакла и др.),

 осигурањем од прекида рада,

 осигурањем од одговорности из делатности,

 осигурањем превоза,

 заједничким осигурањем запослених (осигурање живота, осигурање од

последица несрећног случаја).

Анкета о развијености потребе осигурања код правних лица у Републици Србији

је спроведена на узорку од 300 испитаника. Посматрано са аспекта правног статуса

највећи број испитаника ове групе (54,3%) се изјаснио као правна лица, а остали као

предузетници, тако да су групе унутар узорка биле скоро уједначене (табела бр. 5.20 и

график бр. 5.20).

Табелабр. 5.20: Структура испитаника- правних лица

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
Правна лица 163 54,3 54,3 54,3
Предузетници 137 45,6 45,6 100,0
Укупно 300 100,0 100,0

Даља категоризација испитаника вршена је према величини привредног друштва.

Посматрано са аспекта овог критеријума, већина правних лица припада малим

222 Kraszka, A. (2006). Die Abgrenzung von Privatkunden und Gewerbe-/Industriekunden in der
Versicherungswirtschaft, in: Krummaker, S., Schulenburg, J.-M., G. v. d. (Hrsg.): Die Versicherungsnachfrage
von Unternehmen (155-176). Karlsruhe: Verlag Versicherungswirtschaft.
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привредним друштвима, мањи број средњим,223 док је најмање великих привредних

друштва (табела бр. 5.21 и график бр. 5.21).

Графикон бр. 5.20: Структура испитаника-правних лица

Табела бр. 5.21: Величина привредног друштва

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
Мало 156 52,0 52,0 52,0
Средње 104 34,6 34,6 86,6
Велико 40 13,3 13,3 100,0
Укупно 300 100,0 100,0

График бр. 5.21: Величина привредног друштва

Оно што је, такође важно нагласити, када је узорак у питању, је позиција

испитаника у привредном друштву. Када су у питању предузетници и мала привредна

223 За категоризацију предузећа на велика, мала и средња, односно индустријска и занатска друштва,
углавном се кориште вредности као: укупна актива или укупна пасива предузећа, промет, сопствена
средстава, број запослених. У земљама Европске уније, полазећи од предлога Смернице о продаји
осигурања, под великим предузећем сматра се јединица која задовољава најмање два од следећа три
мерила: билансна свота двадесет милиона евра, чисти годишњи промет четрдесет милиона евра,
сопствена средства два милиона евра (Council of the European Union. (2014). Proposal for a Directive of
the European Parliament and of the Councilon insurance distribution (recast), Brussels, 28 October 2014, S.
82, http://register.consilium.europa.eu/doc/ srv?l=EN&f=ST%2014791%202014%20INIT, 28. 3. 2016).
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друштва испитани су власници или заступници истих, док су код средњих и великих

привредних друштава испитаници запослени у финансиској служби.

Налаз анкете показује да постоји значајна разлика између великих и средњих

привредних друштава с једне, и малих привредних друштава, са друге стране, када је

реч о значају осигурања и разлозима његовог коришћења. Мали број испитаника

предузетника и испитаника у малим привредним друштвима је одговорило потврдно на

питање да ли се редовно осигуравате у циљу заштите имовине и запослених (9%).

Значајно већи број испитаника из средњих и великих привредних друштава дао је

потврдан одговор на ово питање (92% односно 94%) (табелe бр. 5.22, 5.23 и 5.24 и

график бр. 5.22).

Табела бр. 5.22: Осигурање у циљу заштите имовине и запослених
код малих првредних друштва

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
ДА 29 9,6 9,6 9,6
НЕ 271 90,3 90,3 100,0
Укупно 300 100,0 100,0

Табела бр. 5.23: Осигурање у циљу заштите имовине и запослених
средња првредна друштва

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
ДА 276 92,0 92,0 92,0
НЕ 24 8,0 8,0 100,0
Укупно 300 100,0 100,0

Табела бр. 5.24: Осигурање у циљу заштите имовине и запослених
велика привредна друштва

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
ДА 282 94,0 94,0 94,0
НЕ 18 6,0 6,0 100,0
Укупно 300 100,0 100,0

Већина испитаника предузетника и испитаника у малим привредним друштвима

(80%) изјаснило се да је за њих значај осигурања мали, док је већина испитаних у

средњим и великим привредним друштвима дало супротан одговор (табеле бр. 5.25,

5.26, 5.27 и графиком бр. 5.23). У пракси се предузетници и мала привредна друштва

ређе опредељују за осигурање у циљу заштите имовине и запослених, а уколико се и

определе то чине због условљености коришћења кредита, за који се као инструмент

обезбеђења захтева залога на покретној или непокретној имовини.
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Графикон бр. 5.22: Осигурање у циљу заштите имовине и запослених
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Табела бр. 5.25: Значај осигурања - мала привредна друштва

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
Занемарљив 119 39,6 39,6 39,6
Мали 124 41,3 41,3 81,0
Велики 57 19,0 19,0 100,0
Укупно 300 100,0 100,0

Табела бр. 5.26: Значај осигурања - средња привредна друштва

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
Занемарљив 53 17,6 17,6 17,6
Мали 106 35,3 35,3 53,0
Велики 141 47,0 47,0 100,0
Укупно 300 100,0 100,0

Табела бр. 5.27: Значај осигурања - велика привредна друштва

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
Занемарљив 35 11,6 11,6 11,6
Мали 100 33,3 33,3 45,0
Велики 165 55,0 55,0 100,0
Укупно 300 100,0 100,0
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Графикон бр. 5.23: Значај осигурања

Другим речима, најчешћи тип осигурања за који се испитаници из групације

правних лица опредељују је осигурање имовине од основних и допунских ризика, а

потом осигурање радника и осигурање моторних возила (табела бр.5.28 и графикон бр.

5.24).

Табела бр. 5.28: Најчешће коришћени производи осигурања

Учесталост % Валидни
%

Кумулативно
%

Осигурање имовине од основних и
допунских ризика

86 28,6 28,6 28,6

Осигурање радника 53 17,6 17,6 46,3
Осигурање моторних возила 67 22,3 22,3 68,6
Осигурање извозних кредита 16 5,3 5,3 74,0
Осигурање извоза робе 34 11,3 11,3 85,3
Осигурање робе у превозу 38 12,6 12,6 98,0
Осигурање од финансијских губитака 6 2,0 2,0 100,0
Укупно 300 100,0 100,0



236

Графикон бр. 5.24: Најчешће коришћени производи осигурања
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Имајући у виду место куповине и цену као критеријум за избор, већина

испитаника (89%) најпре би се определила за куповину осигурања у пословници

осигуравајућег друштва чија је цена премије најнижа (табела бр. 5.29 и графикон бр.

5.25).

Табела бр. 5.29: Место куповине осигурања

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
Пословница осигуравајуће куће 266 88,6 88,6 88,6
Пословница банке 3 1,0 1,0 89,6
Код агента 7 2,3 2,3 92,0
Свеједно 24 8,0 8,0 100,0
Укупно 300 100,0 100,0

Графикон бр. 5.25: Место куповине осигурања

Такође, код правних лица познатост бренда и препорука банке имају малу, или

занемарљиву улогу. Свега 7% испитаника сматра да су ови фактори кључни у одабиру

услуга осигуравајуће куће (табела бр. 5.30 и графикон бр. 5.26).
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Табела бр. 5.30: Фактори од значаја за опредељење коришћења производа
осигурања

Учесталост % Валидни
%

Кумулативно
%

Препорука запосленог у
банци

8 2,6 2,6 2,6

Препознатљивост бренда 13 4,3 4,3 7,0
Традиција осигуравајуће куће 15 5,0 5,0 12,0
Медијска заступљеност 46 15,3 15,3 27,3
Ефикасност и стручност
особља

17 5,6 5,6 33,0

Цена премије осигурања 201 67,0 67,0 100,0
Укупно 300 100,0 100,0

Графикон бр. 5.26: Фактори од значаја за опредељење коришћење производа
осигурања

Уколико би продаја производа осигуравајуће куће била „везана“ за продају

банкарских производа, резултати би се значајно разликовали у односу на претходне.

Највећи број испитаника (око 85%) определило би се да услуге осигурања заврши у

банци. На основу ових резултата извесно је да брзина и ефикасност пружања услуга

имају значајну улогу када је избор места куповине осигурања у питању. При обављењу

више послова, већина испитаних радије бира банку за место куповине банкарских и

производа осигурања. Другим речима, примат у избору места куповине када се обавља

више послова одједном има ефикасност и брзина закључења посла над избором оног са

ким се посао обавља (табела бр. 5.31 и графикон бр. 5.27).

Табела бр. 5.31. Куповина банкарских и осигуравајућих производа истовремено

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
Заједно, у банци 254 84,6 84,6 84,6
Одвојено 46 15,3 15,3 100,0
Укупно 300 100,0 100,0
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Графикон бр. 5.27: Куповина банкарских и осигуравајућих производа
истовремено
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производа осигурања, која је евидентна код већине испитаника ове групације, указује

на потребу њихове перманентне едукације о значају поседовања полисе осигурања од

разних врста ризика. Постојање специјализованих саветника за осигурање у банкама

треба да доведе до повећања броја осигуравајућих призвода у коришћењу од стране

предузетника и правних лица. Ово из разлога што су предузетници и правна лица у

свом пословању више упућени на банку, а самим тим и на све врсте професионалних

савета и услуга који се у банци пружају. То би даље позитивно утицало на континуитет

пословања прдузетника и правних лица у случају настанка непредвиђених штета.

4. Анализа резултата утицаја медија на развој банкоосигурања у Републици
Србији

Основна карактеристика медија је пренос и размена медијског садржаја између

комуникатора и реципијента. Њихов утицај на понашање  субјекта комуникативног

чина зависи од самог субјекта и техничких средстава посредством којих се садржаји

преносе. Како се медији посвећују маси принуђени су да пронађу језик разумљив скоро

свима. Другим речима, садржаји се прилагођавају нивоу просечности, односно

„средства масовног комуницирања стварају модел који је последица општег типа

човека, безличног, деперсонализованог, пасивног, човека који је „расадник“

могућности  за манипулацију и обликовање“.224 У медијски засићеним друштвима и са

ширењем технологије већина људи и организација дневно користи e-mail, интернет,

224 Манић М., (2014) Медији у систему глобалног друштва и њихова социокомуникацијска улога-
докторска дисертација, Универзитет у Приштини-Филозофски факултет, Косовска Митровица
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ТВ, радио, мобилне телефоне и др.225 На другој страни, медији у власништву државе

или великих интересних групација су под строгим надзором. Има и оних (Encheva,

Driessens, Verstraeten) који тврде да медијско посредовање означава заједничку

артикулацију друштвених и културних промена. Такође, квалитативна анализа

медијског продукта подразумева, пре свега, анализу текстуалности и садржи анализу

стратегије репрезентације, односно питања како нешто кроз текстуално изражене

медијске праксе добија значење и вредности и која су то значења и које вредности“226.

Проучавање медија, с тога, подразумева анализу и разматрања која су у функционалној

зависности са настанком, структуром, различитошћу, функцијама и улогама у

конкретним моделима комуникативне праксе.

Осигураници у Републици Србији до информација о услугама осигурања долазе

коришћењем више медија, то јест: брошура и проспеката које издају осигуравачи и

исте деле на продајним местима или их шаљу на адресе осигураника, великих плаката

односно покретних реклама, средстава информирања попут телевизије, радија, новина,

интернета и сл. Стручни часописи представљају посебан начин извора информација

углавном за осигуранике који желе стручне и подробније информације о услугама

осигурања. Наведени начини упознавања осигураника са услугама осигуравача

заснивају се на способности једносмерног разумевања услуге осигурања од стране

осигураника. Анкета је показала да већина испитаника (71%) признаје да је њихово

знање, као и знање других људи према њиховој процени, о банкоосигурању веома мало

или слабо, док је 9% испитаника рекло да је њихово знање о банкоосигурању велико

или веома велико. Податак као такав је довољно индикативан за закључивање да

већина људи не поседује довољно знања о банкоосигурању (табела бр. 5.32. и график

бр. 5.28).

Табела бр. 5.32: Знање о банкоосигурању

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
Слабо 155 31,0 31,0 31,0
Веома мало 20 4,0 4,0 35,0
Мало 255 51,0 51,0 86,0
Велико 60 12,0 12,0 98,0
Веома велико 10 2,0 2,0 100,0
Укупно 500 100,0 100,0

225 Encheva, К, Driessens, О. & Verstraeten, Х. (2013). The mediatization of deviant subcultures: an analysis of
the media-related practices of graffiti writers and skaters. Journal of media and communication research,
Denmark: SMID, MedieKultur 54, (8-25),
226 Мршевић З. Консултант, (2013), Квалитативна анализа медијског извештавања о насиљу над
женама у Србији, www.rs.undp.org/content/dam/serbia/.../Serbian/UNDP_SRB_AnalizaMedija.pdf
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Графикон бр. 5.28: Знање о банкоосигурању

На питање о заступљености реклама о банкоосигурању у медијима, већина

испитаника (87 %) је мишљења да је она недовољна, што је у складу са реалном

ситуациом. У Републици Србији, тренутно, 19 банака има закључене уговоре о

заступништву са осигуравајућим друштвима, а само 5 банака је пласирало рекламне

кампање о банкосигурању и то у пакету са рекламирањем основних производа банке

(табела бр. 5.33. и график бр. 5.29).

Табела бр. 5.33: Медијска заступљеност банкоосигурања

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
Довољна 64 12,8 12,8 12,8
Недовољна 436 87,2 87,2 100,0
Укупно 500 100,0 100,0

Графикон бр. 5.29: Медијска заступљеност банкоосигурања

Логична чињеница је да већина испитаника (82%) није знала да наведе било

какву рекламу о банкоосигурању (табела бр. 5.34. и график бр. 5.30).
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Табела бр. 5.34: Рекламе које се односе на банкоосигурање
Учесталост % Валидни % Кумулативно %

Ниједна 411 82,2 82,2 82,2

Једна-три 79 15,8 15,8 98,0

Четири-пет 9 1,8 1,8 99,8

Више од пет 1 0,2 0,2 100,0

Укупно 500 100,0 100,0

Графикон бр. 5.30: Рекламе које се односе на банкоосигурање

У случају континуиране рекламне кампање и медијске заступљености по

мишљењу скоро 80% испитаника дошло би до веће информисаности становништва о

могућности куповине осигурања у банкама и предностима које такав начин куповине

осигурања нуди. (табела бр. 5.35 ).

Табела бр. 5.35: Континуирана рекламна кампања која се односи на
банкоосигурање

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
ДА 391 78,2 78,2 78,2
НЕ 109 21,8 21,8 100,0
Укупно 500 100,0 100,0

Најбољи начин рекламирања банкоосигурања по мишљењу већине

(приближно 80%) је  истовремени наступ на ТВ-у и интернет порталима (43%).

Значајно мањи број је заокружио појединачно: тв рекламирање 23%, радио 17%,
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интернет рекламирање 14%, а само 3% се определило за неки други вид рекламирања

(табела бр. 5.36. и график бр. 5.31).

Табела бр. 5.36: Избор медија

Учесталост % Валидни
%

Кумулативно
%

ТВ и интернет 216 43,2 43,2 43,2
Радио 83 16,6 16,6 59,8
ТВ 116 23,2 23,2 83,0
Интернет 71 14,2 14,2 97,2
Новине 10 2,0 2,0 99,2
Други видови јавног
информисања

3 0,6 0,6 99,8

Остало (препорука познаника
и сл.)

1 0,2 0,2 100,0

Укупно 500 100,0 100,0

Графикон бр. 5.31: Избор медија

Имајући у виду значај банкоосигурања за све учеснике процеса (корисници-

клијенти, банке, осигуравајућа друштва и држава у крајњој инстанци) може се

закључити да осигуравајућа друштва и банке посебну пажњу треба да посвете

рекламирању овог канала продаје независно од осталих производа, и то пре свега путем

ТВ и интернет портала. Став већине (63%) да постоји разлика у куповини

осигуравајућег производа у банци и осигуравајућој компанији (табела бр. 5.37) правда

се мишљењем да је производ осигурања скупљи у банци, да је спорији процес куповине

и решавања поступка пријаве штете, што је условљено неадекватним нивоом

стручности по питању осигурања особља запосленог у банци,. Заступници ових

аргумената су 75% испитаника (табела бр. 5.38 и графикон бр. 5.32).
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Табела бр. 5.37: Разлика у куповини осигуравајућег производа у банци и
осигуравајућој коомпанији

Учесталост % Валидни % Кумулативно %
ДА 317 63,4 63,4 63,4
НЕ 183 36,6 36,6 100,0
Укупно 500 100,0 100,0

Табела бр. 5.38: Фактори који утичу на постојање разлика у куповини производа
осигурања у банци или осигуравајућој компанији

Графикон бр. 5.32: Разлика у куповини осигуравајућег производа у банци и
осигуравајућој коомпанији

Даљи развој банкоосигурања у Републици Србији, по мишљењу аутора,

подразумева симултану едукацију и информисање становништва о овом каналу

продаје. Рекламне кампање које не врше само информисање о овом каналу

дистрибуције осигуравајућих производа, већ и објашњавају предности овог канала и

непостојање разлика у куповини осигуравајућих производа у банци у односу на

традиционалне канале дистрибуције осигуравајућих производа, биле би пример

претходног закључка. Чињеница је да је фокус истраживања био на резултатима

општег узорка. Аутор верује да би узимање у обзир полне, образовне структуре узорка,

места живљења, односно разлике у мишљењима становника  села и града дале

другачије резултате.

Учесталост % Валидни
%

Кумулативно
%

Цена 151 47,6 47,6 47,6
Ниво стручности особља 43 13,6 13,6 61,2
Брзина поступка 35 11,0 11,0 72,2
Брзина решавања пријављене
штете

88 27,8 27,8 100,0

Укупно 317 100,0 100,0
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5. Бонитет компанија које се баве банкоосигурањем

Опште познато је да су осигураници заинтересовани не само за сигурну већ и

квалитетну осигуравајућу заштиту. У одговору на питање како ће њихов интерес бити

задовољен треба да им помогне анализа бонитета компаније. Бонитет било ког субјекта

привређивања треба посматрати као квантитативни и квалитативни израз његове

пословне способности и сигурности привређивања227. Сама оцена бонитета најчешће се

поистовећује са оценом кредитне способности и ликвидности субјекта, то јест своди се

на ужи концепт бонитета.228 Шире посматрано бонитет подразумева синтетизовану

оцену: финансијске стабилности, ликвидности, солвентности, адекватности и структуре

капитала, имовинске ситуације, профитабилности, ризика остварења финансијског

резултата, рентабилности и организованости конкретног субјекта229. У пракси се о

наведеним показатељима процењује на основу монетарних вредности садржаних у

финансијским извештајима субјекта. Међутим, монетарне вредности које се

импутирају појединим билансним позицијама саме по себи имају малу или никакву

аналитичку вредност. Њихову употребљивост за анализу треба тражити на релацији са

величинама са којима стоје у непосредној узрочној вези. Другим речима, „значај

супституције апсолутних вредности рацио бројевима проистиче из потребе да се утврде

и измере оне узрочне везе  између позиција  које осветљавају неки од релевантних

аспеката пословне активности конкретног субјекта“.230 Без обзира што  потпун ефекат

банкоосигурање остварује унутар финансијског конгломерата, који у свом саставу има

све финансијске институције и пружа комплетан финансијски сервис, о бонитету саме

компаније која се бави банкоосигурањем треба просуђивати на основу рацио анализе.

Како је у Републици Србији банкоосигурање на почетном степену развоја, не

постоји довољно дуга и адекватна серија података за анализу и примену модела који би

пружили потпуну квалитативну и квантитативну анализу перформанси овог канала

продаје. Поред тога, неке од неопходних података прикупља НБС, као синтетизоване

вредности и исте није јавно публиковала све до 2015. године. До података се могло

доћи једино писменим захтевима НБС који су реализовани са релативно дугим

периодом чекања. Не мање важан проблем је и да до 2015. године није постојала

посебна евиденција о многим категоријама, на пример о премији животног и

227 Родић J., Вукелић Г., Андрић М., ( 2011) Анализа финансијских извештаја,. Пролетер, Бечеј, стр,229
228 Божић Р., (1998) Финансирање предузећа и финансијско тржиште, Институт за економска
истраживања, Приштина, стр. 101
229 Родић J., Вукелић Г., Андрић М., ( 2011) Анализа финансијских извештаја,. Пролетер, Бечеј, стр,229
230 Красуља Д., Иванишевић М., (1999) Пословне финансије, Економски факултет, Београд, стр. 20
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неживотног осигурања која је реализована преко банкоосигурања. Сходно наведеним

чињеницама логична је и анализа дата у наставку рада.

5.1. Структура пословног резултата банкарског сектора у Републици Србији
за период 2007. - 2015. године

Пословни резултат банкарског сектора у Републици Србији резултат је његових

развојних тенденција, послова којима се бави, конкуренције и свих дешавања на

домаћем и светском финансијском тржишту. Примарно банка је била и још увек је (али

са проширеним пословањем) институција која истовремено прима депозите и одобрава

кредите, односно она је посредник у новчаном промету. Међутим, како се последњих

година  суочава са:

 повећаном конкуренцијом небанкарских и нефинансијских институција,

 глобализацијом финанцијске индустрије,

 смањењем улазних баријера у банковну индустрију,

 процесом деконструкције,

 асиметричном конкуренцијом,

 трансформацијом која је проузрокована утицајем технологије,

 ерозијом пословница банака,

банке губе монополистичку позицију и компетитивне предности у односу на остале

финансијске институције, тј. више нису “ексклузивни добављачи“ традиционалних

банкарских услуга. Због тога су принуђене да развијају нове услуге, врше хоризонталну

диверзификацију и вертикалну специјализацију.

Прегледом позиција биланса успеха банарског сектора Републике Србије за

период 2007-2015. године (подаци Народне банке Србије) може се констатовати

доминантно учешће прихода од камата у односу на приходе од накнада и провизија у

структури пословних прихода ( график бр. 5.33, табела бр. 5.39). У укупном пословном

приходу банака учешће прихода од камата се кретало од 51,95% 2007. године до

19,44% у 2015. години. Ако посматрамо динамику овог прихода она је опадала током

читавог  периода анализе.
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График бр. 5.33: Компаративни приказ прихода од камата и прихода од накнада
и провизија банкарског сектора Републике Србије у периоду 2007-2015.

Ланчани индекс прихода од камата 2008/2007 износио је 146,86, а 2015/2014

само 93,73. Такође, учешће прихода од камата у структури пословних прихода, као и

нето добитка по основу камата  у структури пословног резултата банака у Републици

Србији, у посматраном периоду, говори да су банке највећи извор прихода базирале на

разлици између активне и пасивне камате, односно већој каматној маржи. У том

смислу, банке нису показивале заинтересованост за унапређење продаје небанкарских

производа (на пример осигурања) јер је то подразумевало  додатне напоре и трошкове,

а доносило спорији раст прихода (прихода од накнада и провизија), односно нето

добитка по основу накнада и провизија.

Иако су номинално приходи од накнада и провизија расли током читавог

периода највеће учешће у пословном приходу остварили су 2007. године. У осталим

годинама  анализираног периода учешће се кретало од 8,19% до 5,08%.
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Динамика прихода од провизија банака по основу банкоосигурања за период 2007.-

2015. година је неравномерна. Конкретно, она је имала пад до 2013. године, да би

20014. и 2015. године  поново  почела да показује  развојну  тенденцију. Учешће

прихода  од провизија банака по основу банкоосигурања у укупним приходима од

накнада и провизија банкарског сектора је скромно (табела бр. 5.40). Кретало се од

0,0023% у 2007. години до 1,28% у 2015. години.

Динамика расхода по основу камата и расхода по основу накнада и провизија

имала је бржи тренд од прихода по основу камата, накнада и провизија, мада су

номинално вредности биле ниже од прихода по основу камата и прихода по основу

накнада и провизија (графици бр. 5.34 и 5.35).

График бр. 5.34: Компаративни приказ
прихода и расхода од камата банкарског
сектора РС 2007-2015. год

График бр. 5.35: Компаративни приказ
прихода и расхода од накнада и
провизија банкарског сектора РС 2007-
2015. год.

Динамику нето добити по основу камата и нето добити од накнада и

провизија определила је динамика прихода од камата и расхода од камата односно

прихода од накнада и провизија и расхода од накнада и провизија (график бр. 5.36).

График бр. 5.36: Компаративни приказ нето добити по основу камата и нето
добити по основу накнада и провизија банкарског сектора у Републици Србији у
периоду 2007-2015. године
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Према расположивим подацима евидентно је да годинама неколико банака носи

највећи део укупних финансијских перформанси банкарског сектора и опредељује

његово пословање, што упућује на закључак да је висока фрагментисаност обележје

овог сектора током читавог анализираног периода. Конкретније, навећи број банака

бележи симболично учешће у добитку, 4-5 банака остварује преко 70% укупног нето

добитка, а 10 банака чак преко 90% целокупно оствареног добитка банкарског сектора.

Појединачно посматрано највеће тржишно учешће има Интеса банка (табела бр. 5.41).

Табела бр. 5.41: Банке са највећим добитком у 2015. години у Републици Србији

Р.бр. Банка Добит у 000 РСД Промена 2015/2014
1 Banca Intesa a.d. Beograd 8.584.579 26,08%
2 Unicredit Bank Srbija a.d. Beograd 6.366.383 16,50%
3 Raiffeisen banka a.d. Beogradd 4.341.952 -16,94%
4 AIK banka a.d. Niš 3.413.320 87,75%
5 Eurobank a.d. Beograd 2.916.318 -
6 Societe Generale banka a.d. Beograd 2.063.461 459,93%
7 ProCredit Bank a.d. Beograd 18.826.670 -9,16%
8 Erste Bank a.d. Novi Sad 1.189.456 336,00%
9 Srpska banka a.d. Beograd 464.606 -
10 Banka Poštanska štedionica a.d. Beograd 393.323 24,10%
Izvor: Svet osiguranja br. 7/2016

На  другој  страни,  изражена је и концентрација негативних резултата, па се

78,5% укупно исказаног губитка свих банака односи на четири банке које остварују

симболично просечно учешће од 8,1% у основним финансијским перформансама целог

сектора (табела бр. 5.42).

Табела бр. 5.42: Банке са наајвећим губитком у 2015. години у Републици Србији

Р.бр. Банке Губитак у РСД
1 Hypo Alpe Adria Bank a.d. Beograd -7.931.299
2 Komercijalna banka a.d. Beograd -6.299.631
3 Piraeus Bank a.d. Beograd -3.954.281
4 JUBMES banka a.d. Beograd -1.790.157
5 Telenor banka a.d. Beograd -1.251.694
6 Alpha bank Srbija a.d. Beograd -953.599
7 Marfin bank a.a. Beograd -837.332
8 MTS banka a.d. Beograd -500.386
9 Sberbank Srbija a.d. Beograd -497.731
10 KBM banka a.d. Kragujevac -394.517
Izvor: Svet osiguranja br. 7/2016

Да би се уочила веза између трошкова, прихода и финансијског резултата, није

довољно само анализирати њихов тренд, већ и одредити коефицијент корелације који

одређује јачину везе. Анализом кретања предметних варијабли дошло се до резултата
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који показује да је коефицијент корелације између нето добитка од камате и прихода од

камате, као и нето добитка од накнада и провизија и прихода од накнада и провизија

позитиван и да као такав показује јаку линеарну везу. У свим осталим случајевима

коефицијент је негативан, али је корелациона зависност јака и линеарна (табела бр 5.

43).

Табела бр. 5.43: Коефицијенти корелације између неких величина банкарског
сектора
Коеф. корелације Дбн по основу камата -приходи од камата 0.8684693
Коеф. корелације Дбн  по основу камата - расходи од камата -0.3373574
Коеф. корелације приходи од камата расходи од камата -0.7596653
Коеф. корелације Дбн од накнада и провизија- приходи по основу накнада и провизија 0.9857253
Коеф. корелације Дбн од накнада и провизија - расходи по основу накнада и провизија -0.9263341
Коеф. корелације приходи од накнада и провизија расходи по основу накнада и провизија -0.9765328

Извор: Обрачунато према подацима НБС за период 2007.-2015. год.
Напомена: Днб-нето добитак

Позитиван нето резултат не мора да значи и да је банка профитабилна. Уколико

инвеститор може више да заради улажући новац негде другде, онда је јасно да профит

мора да буде, у релативном смислу, изнад неке вредности (benchmark), што потврђују и

показатељи каматна маржа у односу на просечну билансну активу, каматна маржа у

односу на укупне пословне приходе, пословни расходи у односу на укупне пословне

приходе и пословни расходи у односу на просечну билансну активу (табела бр. 5.39).

5.2. Премија осигурања остварена продајом услуга осигурања преко канала
банкоосигурање

Kрајњи циљ пословних процеса, према Smithу i Fingarу,231 је креирање

задовољства купаца-потрошача, а задатак ових процеса је претворити импуте у

учинковите оутпуте. Сходно претходном ставу, логично је да у креирању задовољства

купаца-потрошача посебан значај има продаја, иако је њен утицај на стварање додатне

вредности посредан. Поред тога, специфичност делатности осигурања у односу на

остале делатности, је у сазнању да почиње продајом, а не производњом осигуравајућих

производа-услуга. Последњих година, такође, у осигуравајућим круговима све су

учесталије расправе о вредности, ефикасности и будућности појединих канала продаје

осигуравајућих производа-услуга, обзиром да су донедавно доминантни продајни

231 Smith, H., Fingar, P. (2006.): Business Process Management: The Third Wave, Meghan
Kiff er, 2006., str. 9
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канали, властита продајна мрежа, агенције и заступничка друштва, добили

конкуренцију у банкоосигурању.

Од тренутка институциоонализације банкоосигурања у Републици Србији до

данас номинално премија осигурања реализована овим каналом је расла (табела бр.

5.44, график бр. 5.37). Међутим, динамика, посматрана преко ланчаних индекса, је

опадала, али је процентуално учешће у укупној премији осигурања расло. Тако је у

2007. години учешће премије осигурања остварене банкоосигурањем у укупној премији

износило 0,03%, а 2015. године 3,40%.

График бр. 5.37: Компаративни приказ укупне премије (животног и неживотног)
осигурања и премије остварене преко канала банкоосигурања у периоду 2007-
2015.год.

Ако посматрамо премију осигурања по врстама осигурања можемо приметити

да је већи део премије банкоосигурање у 2015. години остварило продајом животног

осигурања. У укупној премији оствареној продајом животног осигурања, премија

остварена путем банкоосигурања учествовала је са 14,22%, док је у премији животног

осигурања оствареној путем заступника учествовала чак са 41,51%. Премија коју је

банкоосигурање остварило у продаји производа неживотног осигурања је далеко мања.

У укупној премији неживотног осигурања она је учествовала са 1,71%, док је њено

учешће у премији неживотног осигурања оствареној преко заступника износило

25,30% (табела бр. 5.45). У оквиру неживотног осигурања највећу премију

банкоосигурање је остварило продајом полиса осигурања од последица незгоде,

осигурања наплате кредита и помоћи на путовању, док је код животног осигурања

најзаступљенија  продаја  полиса  осигурања живота. Ако се имају у виду предности и

недостаци сваког канала продаје, специфичности животног осигурања и разлози који су

код већине осигураника довели до куповине истог, подаци су логични.
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Дешавања упућују на закључак да у годинама које долазе банке неће моћи да

послују позитивно ако не уврсте продају осигурања у понуду. На овај начин је

експлицитно изражен и став да банкоосигурање има будућност. Овај канал продаје

може у догледно време да постане доминантан канал продаје полиса животног осигурања,

каква је пракса у многим земљама ЕУ, попут Италије и Француске, али је неопходно да то

менаџмент банке уме и зна да препозна. Банкарско пословање које омогућава директну

комуникацију са клијентима, увид у њихову финансијску ситуацију и финансијско саветовање

ставља банке у идеалну позицију да сложеније производе представе и продају клијентима.

5.3. Пројекција кретања неких варијабли као показатеља развоја банкоосигурања
до 2020. године

Имајући у виду констатацију о будућности банкоосигурања коришћењем

расположивих емпиријских података добијених од Народне банке Србије, извршена је

прогноза кретања неких варијабли као показатеља развоја банкоосигурања  до 2020.

године и неопходности трансформације асортимана услуга банкарског сектора у

Републици Србији. Прогноза величина предметних варијабли извршена је коришћењем

статистичког пакета SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) verzija 17.0.

Kритеријум за избор модела био је коефицијент детерминације (R squared). Према овом

критеријуму, а на основу постојећих осцилација у кретању анализираних временских

серија, за прогнозу нивоа појава у периоду 2014-2020. године, као најбољи модел

одабран је ARIMA модел (Autoregressive integrated moving average- Ауторегресиони

интегрисани модел покретних просека). Репрезентативност модела потврђује

коефицијент детерминације. Његова вредност је већа од 0,5 за све варијабле.

а) Прогноза премије животних осигурања

Мере репрезетнативности модела који највише одговара емпиријским подацима

за прогнозу кретања вредности и динамике премије животног осигурања представљене

су у табели бр.5.46
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Табела бр. 5.46: Mере репрезентативности модела
Мере Вредност
Stationary R-squared .986
R-squared .986
RMSE (Root Mean Square Error)* 401954.873
MAPE (Mean Absolute Percentage Error)** 2.509
MaxAPE((Maximum Absolute Percentage Error)) 6.594
MAE (Mean Absolute Error)*** 257643.217
MaxAE (Max Absolute  Error) 658898.437
Normalized BIC (Normalizovani Bajes-ov infromacioni kriterijum) 26.364

Напомена: * Корен средње квадратне грешке, ** Просечно одступање у процентима, *** Просечно
апсолутно одступање

Параметри модела, који према приказаним мерама репрезентативности, најбоље

осликавају кретање премије животног осигурања у Републици Србији за период 2014.-

2020. године,  представљени су у табели бр. 5.47.

Табела 5.47: Параметри ARIMA модела

Ocena
Standardna

greška t Sig.
Ukupno životna osiguranja-Model_1 Konstanta -2.899E9 1.524E8 -19.017 .000

Numerator Lag 0 1446723.759 75936.750 19.052 .000

Реализована вредност t-статистике, као и реализовани ниво значајности (Sig. или р-

вредност је мањи од 0,05) упућују на закључак да су оцене параметара модела

статистички значајне. Имајући ово у виду, као и високу вредност коефицијента

детерминације, може се констатовати да су испуњени услови за примену АРИМА

модела у прогнозирању премија животног осигурања у периоду 2014-2020. година. У

табели бр.5.48 представљена је прогнозирана вредност, као и  горња и доња граница

интервала у прогнози премија животног осигурања. Границе интервала формиране су

са поузданошћу од 95%. Ширина интервала прогнозе (разлика између горње и доње

границе) износи 2.066.515,79 дин. Прецизност оцене интервала, тј. прецизност

прогнозе, која се састоји од одговарајућег коефицијента поузданости и средње

квадратне грешке, у екстраполацији премија животног осигурања износи 1.033.257,90.

Табела бр. 5.48: Прогнозиране вредности премија животних осигурања за период
2014-2020. године (у 000 РСД)
Модел 2014. 2015. 2016. 2017. 2018. 2019. 2020.
Укупно
животна
осигурања-
Модел_1

Прогноза 14.991.775,72 16.438.499,.47 17.885.223,.23 19.331.946,99 20.778.670,75 22.225.394,51 23.672.118,27

Горњаграница 16.025.033.,61 17.471.757,37 18.918.481,13 20.365.204,89 21.811.928.65 23.258.652,41 24.705.376,17

Доњаграница 13.958.517,82 15.405.241,58 16.851.965.,34 18.298.689,10 19.745.412,86 21.192.136,62 22.638.860,38

Упоређењем вредности прогнозе премије животног осигурања за 2014 и 2015. годину

са оствареним резултатима, можемо закључити да је прогноза приближна остварењу,

што додатно потврђује валидност одабраног модела прогнозе.
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График бр. 5. 38: Графички приказ прогнозе премије животног осигурања

б)  Прогноза премије неживотних осигурања

Мере репрезетнативности модела који највише одговара емпиријским подацима

за прогнозу премије неживотног осигурања представљене су у табели бр.5. 49.

Табела бр. 5.49: Мере репрезентативности изабраног модела

Mera Vrednost
Stationary R-squared .820
R-squared .820
RMSE 1570131.564
MAPE 2.405
MaxAPE 6.032
MAE 1067654.213
MaxAE 2403080.763
Normalized BIC 29.089

Параметри модела, који по мерама репрезентативности, најбоље осликавају

кретање премије неживотног осигурања у Републици Србији за период 2014-2020.

године,  представљени су у табели бр.5.50.

Табела бр. 5.50: Параметри ARIMA модела
Ocena Standardna greška t Sig.

Ukupno nezivotna
osiguranja -Model_1

Konstanta -2.797E9 5.956E8 -4.696 .005
Numerator
Lag 0

1414551.744 296728.199 4.767 .005

Реализована вредност t-статистике (-4,696), као и реализовани ниво значајности

(Sig. или р-вредност износи 0,005) који је мањи од задатог нивоа значајности којим се

врши тестирање значајности параметара (0,05), упућују на закључак да су оцене

параметара модела статистички значајне. Имајући то у виду, као и високу вредност

коефицијента детерминације (0,820), може се констатовати да су испуњени услови за

примену АРИМА модела у прогнозирању премија неживотног осигурања у периоду

2014-2020. година.
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У табели бр.5.51. представљена је прогнозирана вредност, као и  горња и доња

граница интервала у прогнози премија неживотног осигурања.  Границе интервала

формиране су са поузданошћу од 95%. Ширина интервала прогнозе (разлика између

горње и доње границе) износи 8.072.303,36 хиљада РСД. Прецизност оцене интервала,

тј. прецизност прогнозе, која се састоји од одговарајућег коефицијента поузданости и

средње квадратне грешке, у екстраполацији премија животног осигурања износи

4.036.151,68 хиљада РСД.

Табела бр. 5.51: Прогнозиране вредности премија неживотних осигурања за
период 2014-2020.године (у 000 РСД)

Модел 2014. 2015. 2016. 2017. 2018. 2019. 2020.
Укупнонезивотна
осигурања -
Модел_1

Прогноза 52.145.452,.97 53.560.004,71 54.974.556,46 56.389.108,20 57.803.659,94 59.218.211,69 60.632.763,43

Горња гран. 56.181.604,65 57.596.156,39 59.010.708,13 60.425.259,88 61.839.811,62 63.254.363,36 64.668.915,11

Доња гран. 48.109.301,29 49.523.853,03 50.938.404,78 52.352.956,52 53.767.508,26 55.182.060,01 56.596.611,75

График бр. 5. 39: Графички приказ прогнозе премије неживотног осигурања

Упоређењем вредности прогнозе премије неживотног осигурања за 2014 и 2015. годину

са оствареним резултатима, можемо закључити да је прогноза приближна остварењу,

што додатно потврђује валидност одабраног модела прогнозе.

ц) Прогноза премије остварене банкоосигурањем

Увођење производа осигурања у стандардни портфолио банкарских производа

омогућава банкама да прошире свој домен пословања кроз обављање послова

заступања у осигурању, а самим тим и повећање својих прихода. За прогнозу вредности

и динамике премије остварене банкоосигурањем у периоду до 2020. године коришћен

је АРИМА модел јер највише одговара емпиријским подацима на којима је заснована

прогноза. Мере репрезетнативности модела дате су у табели бр. 5.52.
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Табела бр. 5.52: Мере репрезентативности ARIMA модела
Fit Statistic Mean Minimum Maximum
Stationary R-squared .939 .939 .939
R-squared .939 .939 .939
RMSE 201890.688 201890.688 201890.688
MAPE 244.371 244.371 244.371
MaxAPE 1592.979 1592.979 1592.979
MAE 149180.444 149180.444 149180.444
MaxAE 291782.819 291782.819 291782.819
Normalized BIC 24.987 24.987 24.987

Параметри модела, који по приказаним мерама репрезентативности, најбоље

осликавају кретање висине укупне премије остварене банкоосигурањем у Републици

Србији за период 2014.-2020.године, представљени су у табели бр.5.53.

Табела бр. 5.53: Параметри ARIMA модела
Ocena Standardna greška t Sig.

Premija ostvarena
bankoosiguranjem-Model_1

Konstanta -6.694E8 7.667E7 -8.731 .000
Numerator Lag 0 333448.893 38152.295 8.740 .000

Израчуната вредност t-теста (-8,731), као и реализовани ниво значајности (Sig.

или р-вредност) који је мањи од задатог нивоа значајности којим се врши тестирање

значајности параметара (0,05), упућују на закључак да су оцене параметара модела

статистички значајне. Имајући то у виду, као и високу вредност коефицијента

детерминације (0,939), може се констатовати да су испуњени услови за примену

АРИМА модела у прогнозирању укупне премије остварене банкоосигурањем у периоду

2014-2020. година. У табели бр.5.54 представљена је прогнозирана вредност, као и

горња и доња граница интервала у прогнози укупне премије остварене

банкоосигурањем.  Границе интервала формиране су са поузданошћу од 95%. Ширина

интервала прогнозе (разлика између горње и доње границе) износи 1.037.953,07 хиљада

РСД. Прецизност оцене интервала, тј. прецизност прогнозе, која се састоји од

одговарајућег коефицијента поузданости и средње квадратне грешке, у екстраполацији

укупне премије остварене банкоосигурањем износи 518.976,53 хиљада РСД.

Табела бр. 5.54: Прогнозиране вредности премија остварених банкоосигурањем у
периоду 2014-2020.године (у 000 РСД)
Модел 2014. 2015. 2016. 2017. 2018. 2019. 2020.
Премијаостварена
банкоосигурањем-
Модел_1

Прогноза 2.118.254 2.451.703 2.785.152 3.118.601 3.452.050 3.785.499 4.118.948

Горњаграница 2.637.231 2.970.680 3.304.129 3.637.577 3.971.026 4.304.475 4.637.924

Доњаграница 1.599.278 1.932.727 2.266.176 2.599.624 2.933.073 3.266.522 3.599.971
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График бр. 5.40: Графички приказ прогнозе премије остварене банкоосигурањем

Упоређењем вредности прогнозе премије остварене банкоосигурањем за 2014 и

2015. годину са оствареним резултатима, можемо закључити да је прогноза приближна

остварењу, што додатно потврђује валидност одабраног модела прогнозе.

д) Прогноза прихода од камата пословних банака

Најјачи стуб у финансијском систему Републике Србије још увек чине банке

због недовољно развијеног сектора осигурања, плитког и недовољно атрактивног

тржишта капитала. Међутим, због нагомиланих тензија у домаћем окружењу 2013.

године поклекао је и банкарски сектор. Поред тога, Закон којим се штите корисници

услуга финансијских институција, грађане је ставио у равноправан положај са банкама,

увео додатне могућности за информисање и заштитио их од  дискриминације у односу

са пословним банкама. Предложеним законским решењима уведена су нова правила

пословања којима се делимично ограничавају банкарске провизије. Имајући у виду

наведено, логично питање је какав ниво и динамика прихода од камата пословних

банака се може очекивати у периоду до 2020. године.

Мере репрезетнативности модела који одговара емпиријским подацима за

прогнозу прихода од камата пословних банака представљене су у табели бр. 5.55.

Табела бр. 5.55: Mере репрезентативности изабраног модела
Fit Statistic Mean Minimum Maximum
Stationary R-squared .788 .788 .788
R-squared .788 .788 .788
RMSE 16.924 16.924 16.924
MAPE 8.099 8.099 8.099
MaxAPE 22.970 22.970 22.970
MAE 12.276 12.276 12.276
MaxAE 24.565 24.565 24.565
Normalized BIC 6.213 6.213 6.213
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Параметри модела, који по приказаним мерама репрезентативности, најбоље

осликавају кретање висине прихода од камата пословних банака у Републици Србији за

период 2014-2020.године представљени су у табели бр. 5.56.

Табела бр. 5.56: Параметри ARIMA модела
Ocena Standardna greška T Sig.

Prihodi od kamata-
Model_1

Constant -27577.281 6428.787 -4.290 .008
Numerator Lag 0 13.806 3.198 4.317 .008

Израчуната вредност t-теста (-4,290), као и реализовани ниво значајности (Sig.

или р-вредност износи 0,008) који је мањи од задатог нивоа значајности којим се врши

тестирање значајности параметара (0,05), упућују на закључак да су оцене параметара

модела статистички значајне. Сходно претходном и високој вредности коефицијента

детерминације (0,788), може се констатовати да су испуњени услови за примену

АРИМА модела у прогнозирању прихода од камата у периоду 2014-2020. година.

Прогнозиране вредности, као и  горње и доње границе интервала у прогнози прихода

од камата представљене су у табели бр. 5.57. Границе интервала формиране су са

поузданошћу од 95%. Ширина интервала прогнозе (разлика између горње и доње

границе) износи 87,01 млрд. РСД. Прецизност оцене интервала, тј. прецизност

прогнозе, која се састоји од одговарајућег коефицијента поузданости и средње

квадратне грешке,  у екстраполацији прихода од камата износи 43,505 млрд РСД.

Табела бр. 5.57: Прогнозиране вредности прихода од камата пословних банака у
Републици Србији за период 2014.-2020. године (у млрд. РСД)

Model 2014. 2015. 2016. 2017. 2018. 2019. 2020.
Prihodi od kamata-
Model_1

Forecast 228.15 241.95 255.76 269.57 283.37 297.18 310.98
Gornja G 271.65 285.46 299.26 313.07 326.88 340.68 354.49
Donja G 184.64 198.45 212.25 226.06 239.87 253.67 267.48

Упоређењем вредности прогнозе прихода од камата пословних банака за 2014 и

2015. годину са оствареним резултатима, можемо закључити да је прогноза приближна

остварењу, што додатно потврђује валидност одабраног модела прогнозе.

График бр. 5. 41: Графички приказ прогнозе прихода од камата пословних банака
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е) Прогноза расхода од камата пословних банака

Трошкови су основа за утврђивање ефикасности обављања делатности и

доношења низа различитих пословних одлука. Дугорочно посматрано опстају само они

субјекти чије пословање почива на савременом приступу управљања трошковима

пословања. Зато се као логични наставак прогнозе прихода банкарског сектора по

разним основама поставило и питање прогнозе расхода пословних банака.

Мере репрезентативности модела који највише одговара емпиријским подацима

за прогнозу расхода од камата пословних банака представљене су у табели бр. 5.58.

Табела бр. 5.58: Мере репрезентативности ARIMA модела
Fit Statistic Mean Minimum Maximum
Stationary R-squared .768 .768 .768
R-squared .768 .768 .768
RMSE 7.341 7.341 7.341
MAPE 8.502 8.502 8.502
MaxAPE 21.301 21.301 21.301
MAE 5.413 5.413 5.413
MaxAE 9.670 9.670 9.670
Normalized BIC 4.543 4.543 4.543

Параметри модела, који по мерама репрезентативности, најбоље осликавају

кретање расхода од камата банкарског сектора у Републици Србији за период 2014.-

2020. године, представљени су у табели бр.5.59.

Табела бр. 5.59: Параметри ARIMA модела
Ocena Standardna greška T Sig.

Rashodi od kamata-
Model_1

Constant -11281.718 2788.397 -4.046 .010

Numerator Lag 0 5.647 1.387 4.071 .010

Израчуната вредност t-теста (-4,046), као и реализовани ниво значајности (Sig.

или р-вредност износи 0,01) који је мањи од задатог нивоа значајности којим се врши

тестирање значајности параметара (0,05), упућују на закључак да су оцене параметара

модела статистички значајне. Имајући то у виду, као и високу вредност коефицијента

детерминације (0,768), може се констатовати да су испуњени услови за примену

АРИМА модела у прогнозирању расхода од камата банкарског сектора у периоду 2014-

2020. година. У табели бр. 5.60 представљене су прогнозиране вредности, као и  горње

и доње границе интервала у прогнози расхода од камата.  Границе интервала

формиране су са поузданошћу од 95%. Ширина интервала прогнозе (разлика између

горње и доње границе) износи 37,74 млрд. РСД. Прецизност оцене интервала, тј.
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прецизност прогнозе, која се састоји од одговарајућег коефицијента поузданости и

средње квадратне грешке, у екстраполацији расхода од камата износи 18,87 млрд. РСД.

Табела бр. 5.60: Прогнозиране вредности расхода од камата српских пословних
банака за период 2014-2020. године  (у млрд. РСД)

Модел 2014. 2015. 2016. 2017. 2018. 2019. 2020.
Расходиодкамата-
Модел_1

Прогноза 92.35 97.99 103.64 109.29 114.94 120.58 126.23

Горњаграница 111.22 116.86 122.51 128.16 133.81 139.45 145.10

Доњаграница 73.48 79.12 84.77 90.42 96.07 101.71 107.36

График бр. 5.42: Графички приказ прогнозе расхода од камата

Упоређењем вредности прогнозе расхода од камата за 2014 и 2015. годину са

остварењима, можемо закључити да је прогноза приближна остварењу, што додатно

потврђује валидност одабраног модела прогнозе.

ф) Прогноза прихода од накнада и провизија пословних банака

Мере репрезетнативности модела који највише одговара емпиријским подацима

за прогнозу кретања прихода од накнада и провизија пословних банака представљене

су у табели бр.5.61.
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Табела бр. 5.61: Mере репрезентативности изабраног модела

Fit Statistic Mean Minimum Maximum
Stationary R-squared .890 .890 .890
R-squared .890 .890 .890
RMSE 1.782 1.782 1.782
MAPE 3.161 3.161 3.161
MaxAPE 6.435 6.435 6.435
MAE 1.327 1.327 1.327
MaxAE 2.297 2.297 2.297
Normalized BIC 1.711 1.711 1.711

Параметри модела, који по приказаним мерама репрезентативности, најбоље

осликавају кретање прихода од накнада и провизија банкарског сектора у Републици

Србији за период 2014.-2020.године, представљени су у табели бр.5.62.

Табела бр. 5.62: Параметри ARIMA модела
Ocena Standardna greška t Sig.

Prihodi od naknada i
provizija-Model_1

Constant -4255.467 676.837 -6.287 .001
Numerator Lag 0 2.139 .337 6.351 .001

Реализована вредност t-статистике (-6,287), као и реализовани ниво значајности

(Sig. или р-вредност износи 0,001) који је мањи од задатог нивоа значајности којим се

врши тестирање значајности параметара (0,05), упућују на закључак да су оцене

параметара модела статистички значајне. Имајући то у виду, као и високу вредност

коефицијента детерминације (0,890), може се констатовати да су испуњени услови за

примену АРИМА модела у прогнозирању прихода од накнада и провизија у периоду

2014-2020. година. У табели бр. 5.63 представљене су прогнозиране вредности, као и

горње и доње границе интервала у прогнози прихода од накнада и провизија

банкарског сектора.  Границе интервала формиране су са поузданошћу од 95%.

Ширина интервала прогнозе (разлика између горње и доње границе) износи 9,16 млрд.

РСД. Прецизност оцене интервала, тј. прецизност прогнозе, која се састоји од

одговарајућег коефицијента поузданости и средње квадратне грешке,  у екстраполацији

прихода од накнада и провизија пословних банака износи 4,58 млрд. РСД.
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Табела бр. 5.63: Прогнозиране вредности прихода од накнада и провизија
пословних банка у Србији за период 2014-2020. године(у млрд. РСД)
Модел 2014. 2015. 2016. 2017. 2018. 2019. 2020.
Приходи од накнада
и провизија-
Модел_1

Прогноза 51.62 53.75 55.89 58.03 60.17 62.31 64.45
Горњаграница 56.20 58.33 60.47 62.61 64.75 66.89 69.03
Доњаграница 47.04 49.17 51.31 53.45 55.59 57.73 59.87

График бр. 5.43: Графички приказ прогнозе прихода од накнада и провизија
пословних банака

Упоређењем вредности прогнозе прихода од накнада и провизија пословних

банака за 2014 и 2015. годину са оствареним резултатима, можемо закључити да је

прогноза приближна остварењу, што додатно потврђује валидност одабраног модела

прогнозе.

г) Прогноза расхода од накнада и провизија пословних банака

Мере репрезетнативности модела који највише одговара емпиријским подацима

за прогнозу расхода од накнада и провизија пословних банака у Србији за период 2014-

2020 представљене су у табели бр.5.64.

Табела бр. 5.64: Мере репрезентативности изабраногARIMA модела
Fit Statistic Mean Minimum Maximum
Stationary R-squared .885 .885 .885
R-squared .885 .885 .885
RMSE .741 .741 .741
MAPE 5.931 5.931 5.931
MaxAPE 12.326 12.326 12.326
MAE .577 .577 .577
MaxAE .915 .915 .915
Normalized BIC -.044 -.044 -.044
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Параметри модела, који по приказаним мерама репрезентативности, најбоље

осликавају кретање расхода од накнада и провизија банкарског сектора у Републици

Србији за период 2014-2020. године представљени су у табели бр.5.65.

Табела бр. 5.65: Параметри изабраног ARIMA модела
Ocena Standardna greška t Sig.

Rashodi od naknada i
provizija-Model_1

Constant -1733.232 281.409 -6.159 .002
Numerator Lag 0 .867 .140 6.196 .002

Реализована вредност статистике t-теста (-6,159), као и реализовани ниво

значајности (Sig. или p-вредности износи 0,002) који је мањи од задатог нивоа

значајности којим се врши тестирање значајности параметара (0,05), упућује на

закључак да су оцене параметара модела статистички значајне. Имајући то у виду, као

и високу вредност коефицијента детерминације (0,885), може се констатовати да су

испуњени услови за примену АРИМА модела у прогнозирању  расхода од накнада и

провизија у периоду 2014-2020. године. У табели бр. 5.66 представљене су

прогнозиране вредности, као и доње и горње границе интервала у прогнози расхода од

накнада и провизија. Границе интервала формиране су са поузданошћу од 95%.

Ширина интервала прогнозе (разлика између горње и доње границе) износи 3,81 млрд.

РСД. Прецизност оцене интервала, тј. прецизност прогнозе, која се састоји од

одговарајућег коефицијента поузданости и средње квадратне грешке, у екстраполацији

расхода од накнада и провизија износи 1,905 млрд РСД.

Табела бр. 5.66: Прогнозиране вредности расхода од накнада и провизија српских
пословних банака за период 2014-2020 година (у млрд РСД)
модел 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Расходи од накнада Прогноза 13.91 14.78 15.65 16.52 17.38 18.25 19.12
и провизија Горња граница 15.82 16.68 17.55 18.42 19.29 20.15 21.02
Модел -1 Доња граница 12.01 12.88 13.74 14.61 15.48 16.35 17.21

График бр. 5.44: Графички приказ прогнозе расхода од накнада и провизија
пословних банака
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Упоређењем вредности прогнозе расхода од накнада и провизија пословних

банака за 2014 и 2015. годину са оствареним резултатима, можемо закључити да је

прогноза приближна остварењу, што додатно потврђује валидност одабраног модела

прогнозе.

х) Прогноза кретања прихода од провизија од банкоосигурања

Мере репрезетнативности модела који највише одговара емпиријским подацима

који су коришћени за прогнозу кретања прихода од провизија остварених путем

банкоосигурања представљене су у табели бр.5.67.

Табела бр. 5.67: Мере репрезентативности АРИМА модела

Fit Statistic Mean Minimum Maximum
Stationary R-squared .955 .955 .955
R-squared .955 .955 .955
RMSE 51966.203 51966.203 51966.203
MAPE 1328.362 1328.362 1328.362
MaxAPE 9044.082 9044.082 9044.082
MAE 36483.558 36483.558 36483.558
MaxAE 72931.477 72931.477 72931.477
Normalized BIC 22.273 22.273 22.273

Параметри модела, који по приказаним мерама репрезентативности, најбоље

осликавају кретање прихода од банкоосигурања пословних банака-заступника у

осигурању у Републици Србији за период 2014.-2020. године, представљени су у табели

бр.5.68.

Табела бр. 5.68: Параметри АРИМА модела

Ocena
Standardna

greška t Sig.
Provizija banaka po
osnovu bankoosiguranja-
Model_1

Constant -2.022E8 1.974E7 -10.240 .000

Numerator Lag 0 100693.201 9820.523 10.253 .000

Израчуната вредност t-теста (-10,24), као и реализовани ниво значајности (Sig.

или р-вредност) који је мањи од задатог нивоа значајности којим се врши тестирање

значајности параметара (0,05), упућују на закључак да су оцене параметара модела

статистички значајне. Имајући то у виду, као и високу вредност коефицијента

детерминације (0,955), може се констатовати да су испуњени услови за примену овог
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модела у прогнозирању прихода од провизија по основу банкоосигурањау будућем

периоду, тј. у периоду 2014-2020. година. У табели бр. 5.69 представљене су

прогнозиране вредности, као и  горње и доње границе интервала у прогнози прихода од

провизија по основу банкоосигурања. Границе интервала формиране су са

поузданошћу од 95%. Ширина интервала прогнозе (разлика између горње и доње

границе) износи 267.166,75 хиљада РСД. Прецизност оцене интервала, тј. прецизност

прогнозе, која се састоји од одговарајућег коефицијента поузданости и

средњеквадратне грешке, у екстраполацији прихода од провизија по основу

банкоосигурања износи 133.583,375 хиљада РСД.

Табела бр. 5.69: Прогнозиране вредности прихода од провизија банкоосигурања за
период 2014.-2020.године (у 000 РСД)
Модел 2014. 2015. 2016. 2017. 2018. 2019. 2020.

Провизија банака
пооснову
банкоосигурања-
Модел_1

Прогноза 632.727 733.420 834.113 934.806 1.035.500 1.136.193 1.236.886
Горњаграница 766.310 867.003 967.697 1.068.390 1.169.083 1.269.776 1.370.469
Доњаграница 499.143 599.837 700.530 801.223 901.916 1.002.609 1.103.303

График бр. 5.45: Графички приказ прогнозе прихода од провизије по основу
банкоосигурања

Упоређењем вредности прогнозе расхода од накнада и провизија пословних

банака за 2014 и 2015. годину са оствареним резултатима, можемо закључити да је

прогноза приближна остварењу, што додатно потврђује валидност одабраног модела

прогнозе.

На основу пројектованих вредности кључних варијабли за период 2014-2020.

године, за потребе даље анализе табеларно и графички су представљени односи између

релевантних пројектованих варијабли, имајући у виду напред изнету констатацију да

апсолутне монетарне вредности имају мали или никакав значај за  анализу бонитета и
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успешности пословања сваког субјекта привређивања (табеле бр. 5.70 и  5.72 и графици

бр. 5.46 и 5.48 ). Такође су обрачунати и пројектовани добици сучељавањем категорија

релевантних прихода и  расхода (табела бр. 5.71 и график бр. 5.47).

Табела бр. 5.70: Пројекције вредности неких показатеља успеха пословања за
период 2014-2020.године

Графикон бр. 5.46 Учешће премија животних и неживотних осигурања у укупној
премији  за период 2014.-2020. године

Табела бр. 5.71: Пројекција нето добитка од камата и нето добитка од накнада и
провизија банкарског сектора у Републици Србији  за период 2014.-2020. године

(у млрд.РСД)
варијабле 2014. 2015. 2016. 2017. 2018. 2019. 2020.
Приходи од камата 228.15 241.95 255.76 269.57 283.37 297.18 310.98
Расходи од камата 92.35 97.99 103.64 109.29 114.94 120.58 126.23
Нето добитак од камата 135.80 143.96 152.12 160.28 168.43 176.60 184.75
Прих. од нак. и пров. 51.62 53.75 55.89 58.03 60.17 62.31 64.45
Рас. од нак. и пров 13.91 14.78 15.65 16.52 17.38 18.25 19.12
Нето доб. од нак. и пр. 37.71 38.97 40.24 41.51 42.79 44.06 45.33

Варијабле
Година

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Учешће премије животног осигурања у
у укупној премији осигурања 22.33% 23.48% 24.55% 25.53% 26.44% 27.29% 28.08%

Учешће премије неживотног осигурања
у укупној премији осигурања 77.67% 76.52% 75.45% 74.47% 73.56% 72.71% 71.92%

Учешће премије остварене
банкоосигурањем у  укупној премији 3.16% 3.50% 3.82% 4.12% 4.39% 4.65% 4.89%
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Графикон бр. 5.47. Нето добитак од камата и нето добитак од накнада и провизија
пословних банака у Републици Србији за период 2014.-2020.године  у млрд РСД

Табела бр. 5.72: Пројекција учешћа прихода од провизија банака по основу
заступања у осигурању у укупној премији оствареној банкоосигурањем и
укупним приходима по основу накнада и провизија  банкарског сектора у
Републици Србији за период 2014-2020.године (у 000 РСД)

Година
2014. 2015. 2016. 2017. 2018. 2019. 2020.

Учешће прихода од
провизија банака по основу
заступања у осигурању  у
укупној премији оствареној
банкоосигурањем

29.87% 29.91% 29.95% 29.98% 30.00% 30.01% 30.03%

Учешће прихода од
провизија банака по основу
заступања у осигурању   у
укупним приходима банака
од накнада и провизија

1.23% 1.36% 1.49% 1.61% 1.72% 1.82% 1.92%
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Графикон 5.48: Учешће прихода банака од провизија по основу заступања у
осигурању у укупним приходима од накнада и провизија банкарског сектора у
Републици Србији за период од 2014. до 2020. године

Имајући у виду резултате добијене АРИМА моделом можемо рећи да

пројектоване величине показују да неће доћи до значајнијих промена у вредности

посматраних величина у пројектованом периоду (2014-2020), односно тренд раста

следи остварену динамику из периода 2007-2013. године. Као потврду ове констатације

у наставку следе компаративни табеларни (табела бр. 5.73) и графички прикази неких

величина (графици бр. 5.49; 5.50; 5.51 и 5.52) за 2013. и 2020. годину.

Табела бр. 5.73. Упоредни преглед премије животних осигурања, премије
неживотних осигурања, укупне премије, премије остварене по основу
банкоосигурања и њихових међусобних зависности  (у 000 РСД)
варијабле године

2013 2020
Премија животних осигурања 14.065.458 23.672.118
Премија неживотнх осигурања 49.976.061 60.632.763
Укупна премија- животна и неживотна осигурања 64.041.509 84.304.882
Учешће премије животног осигурања у укупној премији
осигурања

21,96% 28,08%

Учешће премије неживотног осигурања у укупној премији
осигурања

78,04% 71.92%

Премија остварена банкоосигурањем 2.076.588.68 4.118.948
Учешће премије остварене банкоосигурањем у укупној премији 3,24% 4.89%
Приходи од камата 195.940.000 310.980.000
Расходи од камата (77.030.000) (126.230.000)
Нето добитак од камата 118.910.000 184.750.000
Приходи од накнада и провизија 47.180.000 64.450.000
Расходи од накнада и провизија (12.380.000) (19.120.000)
Нето добитак по основу накнада и провизија 34.800.000 45.330.000
Приходи од провизија банака остварених  путем банкоосигурања 581.849 1.236.886.54
Учешће прихода банака од провизија по основу банкоосигурања
у укупним приходима од накнада и провизија банкарског сектора
РС 1,23% 1.92%
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Графикон бр. 5.49: Упоредни преглед премије животних и неживотних осигурања,
укупне премије и премије остварене банкоосигурањем за 2013. и 2020.годину

Графикон 5.50: Упоредни преглед прихода, расхода и нето добитка по основу
камата, прихода, расхода и нето добитка по основу накнада и провизија
банкарског сектора у Републици Србији за 2013. и 2020.годину

Графикон 5.51: Упоредни преглед прихода од провизија банака  по основу
заступања у осигурању и  укупних прихода од накнада и провизија банкарског
сектора у Републици Србији за 2013. и 2020.годину
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Графикон 5.52: Упоредни преглед учешћа прихода од провизија банака  по основу
заступања у осигурању у укупним приходима од накнада и провизија банкарског
сектора у Републици Србији за 2013. и 2020.годину

5.4. Сценарио метода и пројекција показатеља развоја банкоосигурања за период
2014-2020. године

Потреба да се реагује на промене, грешке направљене у прошлости и стечено

знање на основу искустава како се успешно снаћи у променама, допринели су да све

већу примену у решавању проблема изазваних променљивим условима пословања

имају рационални  приступи. Наиме, променом треба управљати, а не на њу реаговати

од случаја до случаја.232 Да би резултати банкоосигурања и показатељи његовог успеха

у наредном периоду били што адекватније планирани, наметнула се потреба

коришћења и сценарио метода.

Сценарио методу, међутим, не треба схватити као предвиђање будућности, већ

као  инструмент обликовања будућности, помоћ у обликовању и тестирању могућих

алтернатива233.  Оправданост оваквог става потврђује и изјава Bénarda, бившег

Shellovog менаџера: „искуство нас је научило да сценарио технике више доприносе

размишљању људи о будућности, него што су то чиниле технике прогнозирања“234.

Како се сценарији  користе и за постизање различитих циљева и имају различите

функције235, прихваћено је и мишљење да сценарио  „даје најбоље резултате када се

посматра као моћан алат за ширење видокруга, постављање питања и изазивање

конвенционалног размишљања.“236 У теорији се може наћи и мишљење да је сценарио

квалитативна пројекција жеља субјекта привређивања чија вероватноћа остварења

232 Петровић Е., Денчић-Михајлов К., (2013) Пословне финансије, Економски факултет, Ниш, стр. 221
233 Фучкан Ђ., (2002) Сценарио у стратешком планирању, Сувремено подузетништво бр. 6, Загреб
234 Bénard A., (1980) World Oil and Cold Reality, HBR
235 Kosow H., Gaβner R., (2008) Methods of Future and Scenario Analysis, German Development Institute,
Bonn
236 Greeuw Sandra C.H. et al. (2000) Cloudy Crystal Balls: An Assesment of Recent European and Global
scenario Studies and Models, Copenhagen: European Environment Agency
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зависи од комплексне неизвесности околине, а не само од издвојених утицаја околине

на предузеће.237 Сходно дефиницијама сценарија које се могу пронаћи у литератури

Ratcliffe је као најважније карактеристике које омогућавају боље разумевање сценариа

навео238:

 сценарији представљају алтернативне слике уместо екстраполације трендова из

садашњости,

 они почивају на квалитативним перспективама и квантитативним подацима,

 допуштају евалуацију великих одступања,

 захтевају од доносиоца одлука преиспитивање њихових основних претпоставки,

 стварају организацију која учи и поседује заједнички речник и учинковите

темеље за комуницирање комплексних, кадкад парадоксалних стања-опција.

У пракси већине европских земаља банкоосигурање се показало као

најпродуктивнији канал продаје животних осигурања, пре свега због компатибилности

са традиционалним банкарским депозитним производима. То је и разлог предвиђања да

се пројектовани модел банкоосигурања у Републици Србији базира на продаји

животних осигурања преко пословница банака. Да би модел обезбедио значајно

повећање вредности премије животних осигурања, прихода банака по основу

заступања у осигурању, а самим тим и њихових укупних прихода од накнада и

провизија, поред евидентне потребе да се унапреде продајне вештине запослених у

банкама, он подразумева и реализацију одређених претпоставки, и то:

 пренос 1,5% депозита становништва у банкама у премије животних осигурања

до 2020. године,

 увећање премија животних осигурања, без преноса дела депозита становништва,

по стопи од 37,97% за период од 2014-2020. године и

 повећање провизије банака за заступање у продаји животних осигурања са

просечних 3,5% на 6,5% у односу на уплаћену премију осигурања, укључујући и

премије осигурања које се плаћају месечно, квартално или полугодишње, уместо

досадашње праксе осигуравајућих друштава да се банкама уплаћује провизија

само за уговорене премије животних осигурања са годишњом динамиком

уплата.

237 Acroff R.L., (1970) A Concept of Corporate Planning, Wiley-Interscience, New York
238 Mietzner D., Reger G., (2005) Advantages and Disadvantages of Scenario Approaches for Strategic
Foresight, Int. J. Technology and Planning
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На основу ових претпоставки, прогнозиране вредности премија животних,

неживотних осигурања, укупне премије осигурања и премије осигурања остварене

банкоосигурањем представљене су у табелама бр. 5.74 и 5.75 као и на графицима  бр.

5.53; 5.54; 5.55; 5.56 и 5.57.
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Напомена за табелу бр. 5.74:
1. Пројектовани раст вредности премија животних осигурања, без преноса дела депозита
становништва,  по стопи од 37,97% за период од 2014. -2020. године (пројектовани раст на
основу емпиријских података НБС за период 2007. – 2013. године).
2. Пројекција раста премија животних осигурања на бази преноса до 1,5% депозита
становништва у банкама са стањем на крају 2013.године у премије животних осигурања до
2020. године (депозити становништва су на крају 2013. године износили 1,023 млрд. РСД).
4.Пројектоване вредности премија неживотних осигурања за период од 2014. -2020. године
(пројектовани раст на основу емпиријских података НБС за период 2007. – 2013. године).
8. Пројектоване вредности премије остварене банкоосигурањем за период 2014. - 2020. Године
(пројектовани раст на основу емпиријских података НБС за период 2007. – 2013. године).
9. Пројектоване вредности премије остварене банкоосигурањем за период 2014. -2020. на бази
преноса до 1,5% депозита становништва у банкама са стањем на крају 2013. године у премије
животних осигурања до 2020. године (депозити становништва су на крају 2013. године
износили 1,023 млрд. РСД). Вредности приказане у реду бр. 9 једнаке су вредностима
приказаним у  реду бр. 2.

Графикон бр. 5.53: Прогнозирано кретање премија животних осигурања за период
2014.-2020.године

Графикон бр. 5.54: Прогнозиране вредности премија остварених банкоосигурањем
у периоду 2014-2020.година
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Напомене за табелу бр. 5.75:
1) Провизија банака по основу банкоосигурања– Пројекција раста на бази емпиријских

података НБС за период 2007.-2013. године са урачунатим просечним процентом
провизије од 3,5 % који осигуравајуће компаније већ плаћају банкама за уговорену и
наплаћену премију животних осигурања;

1а) Провизија банака по основу банкоосигурања– Пројекција раста на бази примене
додатних 3% провизије на пројектоване вредности премије животних осигурања
реализоване преко банака на основу емпиријских података НБС за период 2007.-2013.
године  (3% од вредности
приказаних   ред.бр. 8 табеле 106);

2) Провизија банака по основу банкоосигурања - Пројекција раста на бази података НБС
за период 2007-2013. године који садрже урачунати просечни проценат провизије од
3,5 % који осигуравајуће компаније већ плаћају банкама за наплаћену премију
животних осигурања са увећањем од додатних 3% у односу на пројектовану вредност
премије животних осигурања  реализоване преко банака на основу емпиријских
података НБС за период 2007.-2013. године  (ред.бр.1+ред.бр.1а табеле5.75)
Пожељни сценарио I

3) Провизија банака по основу банкоосигурања- Пројекција на бази примене 6,5% на износ
премије остварене банкоосигурањем на бази преноса дела депозита становништва (на
горе описан начин) у премије животних осигурања до 2020.године (6,5% на ред. бр. 9
табеле бр.5.74),

4) Провизија банака по основу банкоосигурања- Збир пројектованих величина приказаних
под редним бр.2 и ред.бр.3 табеле 5.75 - Пожељни сценарио II

5) Пројекција укупних прихода од накнада и провизија банака на бази података НБС за
период 2007-2013. година (са укљученим просечним процентом провизије банака по
основу продаје животних осигурања од 3,5%)

6) Пројекција укупних прихода од накнада и провизија банака са урачунатим просечним
процентом провизије од 3,5 % који осигуравајуће компаније већ плаћају банкама за
наплаћену премију животних осигурања који су увећани за приходе  од провизија
банака по основу банкоосигурања на бази примене додатних 3% на пројектоване
вредности премије животних осигурања реализоване преко банака на бази података
НБС за период 2007.-2013.године, без преноса дела депозита становништва у
животна осигурања посредством банака, што све укупно представља збир вредности
приказаних у ред.бр.1а и ред.бр.5  табеле 5.75- Пожељни сценарио III;

7) Пројекција укупних прихода од накнада и провизија банака са урачунатим просечним
процентом провизије од 3,5 % који осигуравајуће компаније већ плаћају банкама за
наплаћену премију животних осигурања, укљученим увећањем прихода од провизија
банака по основу банкоосигурања на бази примене додатних 3% на пројектоване
вредности премије животних осигурања реализоване преко банака на бази података
НБС за период 2007.-2013.године и укљученим приходима од провизија банака по основу
банкоосигурања на бази примене 6,5 % на премије остварене посредством банака по
основу преноса дела депозита становништва у животна осигурања до 2020.године,
што све укупно представља збир вредности приказаних у ред.бр.3 и ред.бр.6  табеле
5.75 - Пожељни сценарио IV.

8) Учешће прихода од провизија банака по основу банкоосигурањана на бази примене
увећаног процента (ред.бр.4) у укупним приходима од накнада и провизија банака
(ред.бр.7) – Пожељни сценарио V
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Графикон бр. 5.55: Погнозиране вредности провизија банака по основу
банкоосигурања према различитим сценаријима

Графикон бр. 5.56: Прогнозиране вредности укупних прихода банака од накнада
и провизија за период 2014-2020.година према различитим сценаријима

Графикон бр. 5.57: Упоредни приказ учешћа прихода банака од провизија по
основу банкоосигурања у укупним приходима од накнада и провизија банкарског
сектора у Републици Србији за период 2014-2020.година (пројекција на бази
емпиријских вредности и сценариа V)
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Због компаративне анализе прогнозираних вредности применом различитих

метода и извођења потребних закључака у наставку је дат табеларни приказ премије

животних и неживотних осигурања, укупне премије, премије остварене

банкоосигурањем, прихода, расхода и нето добитка по основу камата, прихода, расхода

и нето добитка по основу накнада и провизија српских пословних банака, прихода од

провизије банака  по основу заступања у осигурању за 2013. и 2020.годину (табела бр.

5.76 и графикони бр. 5.58; 5.59; 5.60; 5.61; 5.62 и 5.63)..

Табела бр. 5.76: Упоредни преглед премије животних осигурања, неживотних
осигурања, укупне премије, премије остварене банкоосигурањем, прихода,
расхода и нето добитка по основу камата, прихода, расхода и нето добитка по
основу накнада и провизија српских пословних банака, прихода од провизије
банака  по основу заступања у осигурању за 2013. и 2020.годину

(у 000 РСД)

Ред.

број

Варијабла Година

2013. 2020 (пројекција на
основу емпиријс-
ких података НБС)

2020
(пожељни
сценаријо)

1. Премија животних осигурања 14.065.458 23.672.118 39,015,468
2. Премија неживотнх осигурања 49.976.061 60.632.763 60.632.763

3. Укупна премија- животна и неживотна
осигурања 64.041.509 84.304.882 99.648.231

4. Учешће премије животног осигурања у
укупној премији осигурања (%) 21,96 28,08 39,15

5. Учешће премије неживотног осигурања у
укупној премији осигурања (%) 78,04 71.92% 60,85

6. Премија остварена банкоосигурањем 2.076.588 4.118.948 19.462.298

7. Учешће премије остварене
банкоосигурањем у укупној премији (%) 3,24% 4,89% 19,53%

8. Приходи банака од камата 195.940.000 310.980.000 310.980.000
9. Расходи банака од камата 77.030.000 126.230.000 126.230.000
10. Нето добитак банака од камата 118.910.000 184.750.000 184.750.000
11. Приходи банака од накнада и провизија 47.180.000 64.450.000 66,031,186

12. Расходи банака од накнада и провизија 12.380.000 19.120.000 19.120.000

13. Нето добитак банака по основу накнада и
провизија 34.800.000 45.330.000 46.911.186

14. Приходи банака од провизија  остварених
путем банкоосигурања 581.849 1.236.886 2.357.772

15.
Учешће прихода од провизија по основу
банкоосигурања у укупним приходима
банака од накнада и провизија (%)

1,23 1,92 3,57
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Графикон бр.5.58: Упоредни преглед премије животних, неживотних осигурања и
укупне премији осигурања за 2013. и 2020.годину (прогноза на основу емпиријских
података за период 2007.-2013.године и према пожељном сценарију)

Графикон бр. 5.59: Упоредни преглед учешћа премије животних и неживотних
осигурања у укупној премији осигурања за 2013 и 2020.годину (прогноза на основу
емпиријских података за период 2007.-2013.године и према пожељном сценарију)
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Графикон бр. 5.60: Упоредни преглед премије остварене банкоосигурањем и
укупне премије осигурања за 2013. и 2020.годину (прогноза на основу емпиријских
података за период 2007.-2013.године и према пожељном сценарију)

Графикон бр. 5.61: Упоредни преглед учешћа премије остварене банкоосигурањем
у укупној премији за 2013. и 2020.годину (прогноза на основу емпиријских
података за период 2007.-2013.године и према пожељном сценарију)
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Графикон бр. 5.62 Упоредни преглед прихода банака остварених
банкоосигурањем и укупних прихода банкарског сектора од накнада и провизија
за 2013. и 2020.годину (прогноза на основу емпиријских података за период 2007.-
2013.године и према пожељном сценарију)

Графикон бр. 5.63: Упоредни преглед прихода банака остварених
банкоосигурањем и њиховог учешћа у укупним приходима банкарског сектора од
накнада и провизија за 2013. и 2020.годину (прогноза на основу емпиријских
података за период 2007.-2013.године и према пожељном сценарију
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На основу приказаних података у пројектованом пожељном концепту

банкоосигурања, може се закључити да применом квалитативних мера (које су

представљене у предметном раду) и квантитативних претпоставки (пренос дела

депозита становништва у премије животних осигурања и повећање провизије банака по

основу заступања у продаји животних осигурања) може доћи до значајнијег:

 повећања удела животних осигурања у укупној премији осигурања (21,96% у

2013. години и 39,15% у 2020. години);

 повећања  премије остварене банкоосигурањем ( 2.076.588 милијарди РСД у

2013. години и 19.462.298 милијарди РСД у 2020. години);

 повећања учешћа премије остварене банкоосигурањем у укупној премији (3,24%

у 2013. години и 19,53% у 2020. години);

 повећања прихода од провизија банака остварених банкоосигурањем  (581.849

милиона РСД у 2013. години и 2.357.772 милијарди РСД у 2020. години) и

 повећања учешћа прихода банака од провизија по основу банкоосигурања у

укупним приходима банкарског сектора од накнада и провизија (1,23 % у 2013.

години и 3,57% у 2020. години).

Наведени резултати представљају додатне користи осигуравајућим компанијама

у променљивим условима пословања. Предложени концепт банкоосигурања може

донети корист и самим корисницима финасијских услуга, обзиром да куповина

различитих финсијских услуга на једном месту постаје устаљена пракса. Поред тога,

пројектовани показатељи су потврда да се Република Србија може приближти

развијеним тржиштима осигурања Европске уније, за које је карактеристично учешће

премије животних осигурање у просеку 50% у укупној премији осигурања.
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ЗАКЉУЧАК

У циљу привлачења и задржавања клијената у банкарству и осигурању,

осмишљен је концепт њиховог удруженог деловања који ће искористити компаративне

предности обе стране, као свеобухватан одговор на све сложеније захтеве купаца

савременог пословног окружења. У том смислу, банкоосигурање представља продају

производа и услуга банака и осигуравајућих компанија од стране истог извора или

користећи исту базу купаца (клијената). У свом најједноставнијем и најчешће

коришћеном облику, банкоосигурање, пак, представља канал продаје производа

осигурања преко продајне мреже банака. Почеци развоја савременог концепта

банкоосигурања везују се за законске промене 1984. године у Француској, којима је

банкама дозвољена продаја одређених осигуравајућих производа. Банкоосигурање се

примењује данас у многим земљама, кроз различите моделе, у зависности од њихове

демографије, економске и законске климе. Из тих разлога, не постоји стандардни

модел банкоосигурања, чак ни унутар једне земље. Иако сви модели банкоосигурања

нису забележили идентичан успех у примени, овакав начин продаје је за кратко време

привукао пажњу у сектору финансијских услуга. Разлог за то је препознавање од стране

банака и осигуравајућих компанија банкоосигурања као атрактивног и једноставаног

начина за обезбеђење профитабиланог додатка постојећим активностима.

Успешност концепта банкоосигурања зависи од одлучности учесника да развију

тај продајни канал, идентификовању њихових појединачних снага и слабости у циљу

развоја ефикасног заједничког наступа на тржишту, али и од континуиране

присутности оба партнера. У том смислу, потребно је да банка обезбеди покретање

продаје производа осигурања развојем и унапређењем сопствене продајне културе у

том смислу, као и адекватно прилагођавање осигуравајућег друштва банкарском

партнеру. Протекли период примене је показао да се најбољи резултати постижу

применом модела дистрибутивног аранжмана у коме важну улогу играју стручњаци

осигурања и обучени банкарски службеници, уз установљен систем накнаде преко

фиксне плате, који је заснован на  провизијама и бонусима. Такође, већина стручњака

из области банкоосигурања препоручује ексклузивну сарадњу – банка продаје
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производе осигурања само једног осигуравајућег друштва као успешан концепт

банкоосигурања. Производи банкарскоосигурања су еволуирали током времена, као

одговор на локалне услове на тржишту, глобалне трендове и раст искуства банака у

вези са продајом осигурања. Најбољи резултати у примени банкоосигурања се постижу

уколико се банкарски производи интегришу са осигуравајућим производима.

Досадашња светска искуства у развоју банкоосигурања указују на чињеницу да

је требало да протекне више година од увођења овог концепта док није постао

профитабилан канал продаје осигуравајућих производа. Банкоосигурање као канал

дистрибуције осигуравајућих производа добијаће у будућности све више на значају, уз

непознаницу који ће његов појавни облик преовлађивати.

Банкоосигурање је постало кључни дистрибутивни канал на многим светским

тржиштима осигурања у последње две деценије. Уколико се посматра само тржиште

Европе, долази се до закључка да је банкоосигурање најзначајнији дистрибутивни

канал за продају животног и пензијског осигурања. У продаји животног осигурања

банке имају доминантно учешће као канал продаје, и то у Шпанији (72%), Француској

(64%), Италији (59%)  и Белгији (48%). Показало се да је продаја производа осигурања

преко банака висока у земљама у којима се преко банака нуде релативно једноставни

производи, тзв. „unit-linked“ производи, попут инвестиционог животног  осигурања. У

одређеним европским земљама попут Немачке, Велике Британије, Холандије и

Швајцарске учешће банкоосигурања у укупној премији животног осигурања је много

мање (испод 25%). Основни разлог за то је преференција купаца осигурања на тим

тржиштима за куповину комплексних производа инвестиционо-штедног карактера,

који се највише продају преко брокерског канала.

Када су у питању неживотна осигурања, банкоосигурање има мањи удео на

тржиштима Европе, обзиром да агенције и брокери и даље представљају доминантни

канал продаје за ове врсте осигурања. Удео банкоосигурања се креће од 1,7% у

Италији, до 7,1% у Шпанији. На појединим европским тржиштима банке су релативно

скоро почеле да нуде производе неживотног осигурања, као што су имовинска и

кредитна осигурања, које је лакше продати унакрсном продајом са основним

банкарским производима.

На тржиштима Северне Америке, банкоосигурање се мање развило због

рестриктивних прописа у погледу продаје осигурања од стране банака. У Аустралији

банкоосигурање се развило у продаји животних осигурања првенствено због

преузимања многих осигуравајућих компанија које се баве животним осигурањем од
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стране банкарских групација. Банкоосигурање је почело да се примењујње и на

тржиштима у развоју, попут појединих земаља Азије, централне и источне Европе и

Јужне Америке. На тим тржиштима банкоосигурање је углавном заступљено у продаји

животних  осигурања, док су резултати у продаји неживотних осигурања веома

скромни, осим у Јужној Америци где су добри резултати у продаји неживотних

осигурања претходили развоју продаје животних осигурања. У земљама у окружењу

Републике Србије банкоосигурање је забележило различите резулатате у продаји

животних и неживотних осигурања. Животна осигурања се више продају преко банака

него неживотна осигурања, мада су слабији резултати постигнути и у продаји полиса

животног осигурања. Може се констатовати да су разлози за дистрибуцију производа

неживотних осигурања скромних размера преко банака садржани у слабој

заинтересованости банака за ову врсту дистрибуције због комплексности самих

производа, мишљења да су резултати продаје неживотних осигурања променљиви у

односу на резултате продаје животних осигурања, као и већи број пријава штета

корисника осигурања у односу на животна осигурања.

И поред значајног броја пословних банака (19) које су заступници у осигурању

водећих осигуравајућих компанија у Републици Србији, добрих услова у погледу

великог броја лиценцираних заступника у осигурању од стране банкарских

службеника,  разгранате мреже филијала, шалтера и експозитура и велике базе

клијената, банкоосигурање у Републици Србији је на почетном степену развоја,

гледано на основу учешћа премије осигурања остварене преко банака у укупној

премији за период 2007.-2013.године. Мало учешће премије остварене путем

банкоосигурања у укупној премији осигурања је евидентно, и поред раста учешћа

премије остварене овим каналом у укупној премији из године у годину ( 0,032%

2007.године, 0,195 % 2008. године, 0,565% 2009.године, 1,164% 2010.године, 1,778%

2011.године, 2,145% 2012. године , 3,24% 2013.године, 3,33% 2014.године и 3,40%

2015.године ).

Повећање укупне премије осигурања, као и дугорочна ефикасност наплате исте,

посебно код животних осигурања је основни мотив осигуравајућих компанија за улазак

у партнерски однос са банком. Продаја животних осигурања преко банака у већини

земаља Европске Уније генерише значајно мање трошкова прибављања и

администрације у односу на традиционалне канале дистрибуције. Према важећем

Закону о осигурању Републике Србије осигуравајуће компаније могу ангажовати

физичка лица за заступање у продаји осигурања једино уколико имају лиценцу НБС за
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заступање у пословима осигурања. У супротном, осигуравајуће друштво може

ангажовати физичко лице без лиценце НБС за заступање у продаји осигурања само

уколико са њим заснује радни однос на основу закљученог уговора о раду, на основу

кога се запосленом исплаћује минимално уговорена зарада са припадајућим порезима и

доприносима, без обзира на остварене продајне резултате. То значајно повећава

трошкове осигуравајућих друштава, обзиром да сви запослени не остварују једнак

учинак. Осигуравајућа друштва банкама, на основу закљученог уговора о заступању,

исплаћују тек по реализацији продаје уговорену провизију, која је нижа у односу на

друге канале дистрибуције услед нижих трошкова проистеклих коришћењем мреже

организационих јединица банке. Осигуравајућим компанијама овај канал продаје

омогућава приступ новој бази клијената, односно подручјима где осигуравајућа

компанија нема територијално присуство, а банка има своје пословне јединице.

Банка не сме никоме давати податке о својим клијентима, нити сме трговати

својим портфолијом, али га може користити за унапређење свог пословања. Квалитетно

управљање базом клијената путем адекватне ИТ подршке, омогућава квалитетну

сегментацију клијентске базе. Овакав приступ омогућава понуду одговарајућег пакета

производа осигурања циљним групама клијената, што проузрокује мања улагања у

односу на традиционалне канале продаје. Такође, стварање заједничких база клијената

банака и осигуравајућих компанија и заједничка стратегија презентације

осигуравајућих производа може у великој мери смањити административне трошкове

осигуравајућим компанијама. Технологија рада у банкоосигурању почиње убрзано да

се развија, јер се осигуравачи брже прилагођавају стилу рада банке, услед чега

имплементација банкоосигурања постаје ефикаснија (посебно при увођењу нових

производа, што је за осигураваче много ефикасније ако то ради у сарадњи са банком

као партнером). На основу горе наведеног, банкоосигурање осигуравајућим друштвима

доноси значајно смањење трошкова дистрибуције осигурања, уз могућност закључења

већег броја уговора о осигурању, због лакшег приступа широј бази клијената, као и

повећање конкурентности понуде, креирањем нових производа у сарадњи са банком.

Интезивна конкуренција међу банкама, у условима смањења марже каматних

стопа, довела је до повећања административних и маркетиншких трошкова и

ограничила профитне марже за традиционалне банкарске производе. Истовремено,

дошло је до промена у преференцијама клијената банака у смислу смањења учешћа

класичне штедње и депозита. Oчекивања су да ће се у блиској будућности клијенти

банака све више опредељивати за инвестирање у разне видове животних и пензионих
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осигурања него у класичне банкарске депозите. У прилог будућим преференцијама

клијената српских пословних банака иде и пореска политика већине земаља Европске

Уније, чија се примена очекује и у Републици Србији (сходно усклађивању

законодавства по основу захтева за пријем у чланство Европске Уније) у виду

стимулативних мера (пореских олакшица) за све обвезнике који се одлуче за улагање

сопствених средстава у  производе осигурања штедног карактера. Производи животног

осигурања, који су подржани повољним пореским третманом и у себи садрже

инвестициону компоненту показали су се атрактивним за продају преко банака. Из

анализе банкарског сектора Републике Србије од стране НБС, може се закључити да је:

 доминантно учешће прихода од нето камата у структури оперативног добитка

услед чега се у значајној мери повећавају кредитни и сви други ризици везани за

пласирање средстава, о чему говори и велико учешће NPL-а у укупно одобреном

бруто износу кредита;

 велико учешће трошкова зарада у структури оперативних расхода;

 у структури депозита пословних банака доминантно је учешће депозита

становништва, депозита изражених у ЕУР и депозита без рочности и са

роковима доспећа до годину дана.

У српским пословним банкама је до сада доминантан став био да су каматне

марже и даље високе и да је банкоосигурање нископрофитабилни посао, због чега

руководства банака нису показивала већу заинтересованост за развој овог канала

продаје. И неки ограничавајући фактори су утицали на досадашњу, мању мотивисаност

банака за развој овог канала продаје. Средња класа становништва у Републици Србији

је значајно умањена, као последица ратних дешавања, лоших приватизација и осталих

транзиционих дешавања, па се осигуравајућа заштита своди углавном на склапање

полиса обавезних осигурања (осигурање од аутомобилске одговорности за штете према

трећим лицима). Из тих разлога су банке искористиле већу тражњу за кредитима и

почеле да склапају осигурања са корисницима кредита. У том смислу, у банкама се

продају углавном пакети банкарских производа са укљученим осигурањем, али не и

самостална осигурања. Takoђе је присутан  ризик незаинтересованости клијената за

новопонуђене производе уколико нису креирани у складу са њиховим потребама.

Пооштравање услова кредитирања, како грађана, тако и привреде, пад продаје

покретних добара (посебно нових возила од 2008.године) и пад продаје некретнина
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путем стамбених кредита су, између осталог, разлози због којих банкоосигурање до

сада није остварило значајнији успех у Републици Србији.

Међутим, појачана конкуренција између банака довела је до повећања

административних и маркетиншких трошкова и ограничила профит

традиционалних банкарских производа. У наредном периоду се, сходно светским

трендовима, очекује значајно смањење каматних маржи и повећан ризик одлива

депозита из банака. У циљу повећања профитабилности српске пословне банке ће

се све више опредељивати за развој некаматоносних производа и услуга са циљем

повећања прихода од провизија и наканада и смањења зависности од прихода од

камата. Поред тога, производи банкоосигурања, који нису у понуди свих банака,

могу повећати јединственост наступа на тржишту оних банака које су

заступници у осигурању. Мотиви српских пословних банака за развој концепта

банкоосигурања су:

 боље позиционирање на тржишту у односу на конкуренцију у условима сталних

иновација понуде;

 повећање лојалности клијената средњорочним/дугорочним везивањем за банку

пружањем додатних услуга;

 већа сигурност наплате кредита кроз винкулацију полисе осигурања од ризика

губитка посла, повреде или смрти услед незгоде корисника кредита у корист

банке;

 високи трошкови пословања филијала банака довели су многе банке до

тога да смањују своју мрежу филијала. Применом банкоосигурања може

се повећати продуктивност стално запосленог особља, што омогућава повећање

профитабилности мреже експозитура и филијала повећањем додатног извора

прихода у виду посредничке провизије;

 електронско банкарство отвара нове путеве комуникације са клијентима, док

осигуравајућа друштва још увек недовољно, а нека уопште, не користе

могућности електронског пословања;

 бржи развој тржишта некретнина имплицира развој имовинских осигурања, који

се лако могу продавати преко банака, самостално или у пакету са стамбеним

кредитом;

 могућност коришћења корпоративног канала у банкама понудом

осигуравајућих производа правним лицима која аплицирају за кредитне
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производе као и њиховим запосленима би могла бити од значаја за даљи развој

банкоосигурања у Републици Србији.

Кроз концепт банкоосигурања могу се у потпуности задовољити потребе

савременог, све захтевнијег потенцијалног купца, коме у убрзаном животном и

пословном ритму свакако одговара могућност интегрисане куповине различитих

финансијских услуга. Увођење нових услуга – пријава штета у пословницама банака

може, такође бити једна од предности банкоосигурања на добробит клијената За сада

постоји јак отпор осигуравајућих друштава за предају тог посла банкама.

Посебна корист банкоосигурања се огледа у могућности повећања премије

животних осигурања и њеног учешћа у укупној премији. У Републици Србији постоји

велики потенцијал развоја тржишта осигурања које је још увек недовољно развијено.

Целокупно тржиште осигурања у Републици Србији расте у просеку 10-25%, док

одређени сегменти, попут  животног осигурања, расту у просеку 42% на годишњем

нивоу. Учешће укупне бруто премије осигурања у укупном  бруто друштвеном

производу износи свега 1,79% у 2013.години.  Један од битних показатеља развијености

сектора осигурања је учешће премије животног осигурања у укупној премији

осигурања. Предметни показатељ је на ниском нивоу у Републици Србији у односу на

развијене земље Европске Уније, али и поједине земље окружења. Доминантно учешће

у укупној премији и даље остварује  неживотно осигурање (за период 2008.-

2013.године износи 82,98%).  Са друге стране, само 2,5 одсто становника Републике

Србије је животно осигурано. На основу јавно доступних података из званичних

евиденција, може се констатовати значајно заостајање Републике Србије у односу на

европске земље, имајући у виду просечну премију животног осигурања по становнику

за период 2003. до 2012. године (у  европским земљама за посматрани период 1.109,40

Eur, док је у Републици Србији за исти период 8,5 Eur). И у односу на земље окружења

Република Србија бележи мању вредност просечне премије по становнику. За период

2008.-2012.године просечна премија животног осигурања  у Републици Србији

износила је 12 Eur, у Хрватској 75,8 Eur, у Мађарској 157 Eur, Румунији 19,6 Eur и

Бугарској 16,2 Eur. Главни узроци досадашњег степена развоја животног осигурања у

Републици Србији су: ниска платежна способност (низак животни стандард); повећана

стопа незапослености;  висока задуженост становништва; недовољна информисаност

становништва о значају животног осигурања; неповерење становништва у дугорочне

видове штедње због претходних искустава (стара девизна штедња, инфлација, појава
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пирамидалних штедионица, нестабилност домаће валуте) и непостојање пореских

олакшица купцима полиса животног осигурања.

Ово јасно указује да је  потенцијал тржишта огроман и да је право време за

развој нових канала дистрибуције осигурања. Претходни став је потврђен и бројним

закључцима изведеним на основу спроведене  анкете о развијености потребе за

куповином производа осигурања становништва Републике Србије. Поред тога, важно је

непрекидно радити на едукацији становништва о значају осигурања и условима

потребним за куповину различитих врста осигурања у складу са месечним примањима.

Уколико просечан грађанин има погрешна уверења о суми новца која је неопходна за

куповину неког од производа осигурања, неће ни разматрати куповину истог. Уколико

се све горе наведено усклади са добром препоруком, љубазношћу и знањем продајног

особља, вероватан је пораст броја корисника животних осигурања на бази закључених

понуда осигурања у банкама. Република Србија је свој даљи друштвено економски

развој подредила активностима везаним за улазак у чланство Европске Уније, што

подразумева темељне измене досадашњег друштвено економског амбијента, али и

колективне свести становништва по многим питањима, где спада и свест о потреби

осигурања, посебно о потреби за осигурањем живота. Мали број корисника животних

осигурања  у Републици Србији у односу на достигнуте вредности по овом основу у

већини земаља Европске Уније,  представља  значајан потенцијал за раст продаје ових

врста осигурања, посебно преко банака.

Присуство у медијима банкоосигурања као предуслова веће заступљеносте  овог

канала продаје у односу на традиционалне канале дистрибуције осигуравајућих

производа у Републици Србији је недовољна. На основу добијених резултата

спроведене анкете о медијској заступљености банкоосигурања у Републици Србији 19

банака има закључене уговоре о заступништву са осигуравајућим друштвима, а само је

5 банака пласирало рекламне кампање о томе, и то у склопу рекламирања основних

производа банке. Поред јасне перцепције да је медијска заступљеност овог канала

продаје недовољна, из резултата се види једнако јасна потреба за истом. Чињеница да

испитаници не праве разлику између куповине полиса у банкама и осигуравајућим

друштвима, говори о правцу у коме би банке и осигуравајуће компаније требало да

делују на овом пољу. У том смислу, потребно је информисати што већи број клијената

(постојећих и нових) о могућности куповине полиса осигурања у банкама. Ово ће

свакако утицати на пораст броја корисника осигурања, имајући у виду број клијената

који гравитира према банкама. Имајући у виду да осигуравајуће компаније не желе
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кроз рекламне кампање да истичу значај ни једног канала продаје појединачно, већ

најчешће рекламирају свој бренд, може се закључити да банке посебну пажњу у

наредном периоду треба да посвете рекламирању овог канала продаје, независно од

осталих својих производа, и то пре свега путем ТВ и интернет портала.

Интензивнији развој и примена банкоосигурања у  српским пословним банкама

се тек очекује. Основ за претходну констатацију представља жеља банака да значајно

повећају приходе од накнада и провизија ради смањења зависности од каматних маржи

и свих ризика које оне носе, али и тежња да се повећа продуктивност стално запосленог

особља, имајући у виду велико учешће трошкова зарада у оперативним расходима

банака. Један од разлога због којих продаја осигурања преко банака добија на значају је

и околност да осигураници више верују саветнику у банци него заступнику осигурања.

Успех банкоосигурања захтева промену приступа, размишљања и културе рада

запослених како у банкама, тако и осигуравајућим друштвима, као и примену

флексибилнијег система награђивања запослених.

Продаја осигурања представља генерално тежак посао, а посебно у Републици

Србији, суоченој са ниским животним стандардом и недовољном културом осигурања

становништва. Продавци осигурања продају неопипљив производ чија се корисност не

може одмах конкретно измерити, већ се његова позитивна обележја могу осетити у

будућности. Имајући у виду бројне тешкоће са којима се суочавају  продавци-

заступници у продаји осигурања, постоји значајан број оних који брзо одустају од

даљег рада. Из тих разлога, посебна пажња се у наредном периоду треба посветити

унапређењу продајних вештина, посебно вештина комуникације запослених у банкама,

које треба прилагодити специфичностима продаје осигурања у филијалама банака.

Поред горе наведеног, ограничавајући фактори на чијем отклањању треба радити у

наредном периоду, су:

 недостатак врхунске едукације и примена континуираних тренинга запослених у

банкама, што је резултат досадашњег става великих осигуравајућих компанија

приликом склапања ексклузивних уговора са банкама, да је довољно што су

кроз концепт банкоосигурања дале своје име. Из тих разлога не воде довољно

рачуна о едукацији запослених у банци. Положен испит за лиценцираног

заступника од стране запосленог у банци не значи и познавање производа и

начина на који треба да га прода;

 недостатак културе продаје осигуравајућих производа у оквиру банке, менаџери

сиромашног знања, иницијално негативни ставови запослених према осигурању,
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недовољне промоције производа као резултат неадекватне маркетиншке

стратегије;

 недостатак персонализованих услуга се огледа у томе да заступник осигурања у

другим каналима продаје често пружа клијенту персонализовану услугу за

време и после процеса продаје, у термину који одговара клијенту, што најчешће

није случај у  банкама.

 Доласком у банку клијент жели да  за што краће време обави одређену платну

трансакцију. Заузети клијенти немају времена да дуго слушају презентацију

производа  и дискутију о куповини дугорочне штедње, која је за њих непознат

производ, за разлику од класичне орочене банкарске штедње. Поред тога, посете

клијената експозитурама или филијалама се смањују  због све веће примене

електронског банкарства.

На основу горе описаних ограничавајућих фактора, успех банкоосигурања

захтева промену приступа, размишљања и организационе културе запослених како у

банкама, тако и осигуравајућим друштвима.  Међутим, оно што охрабрује, је да банке

имају успостављене дугорочне односе са својим клијентима и развијене

вештине продубљивања тих односа током времена. Та чињеница може помоћи

банкама да својим клијентима без већих проблема и отпора са њихове стране

понуде додатне производе и услуге мимо класичних банкарских.

За досадашњи ниво развоја банкоосигурања у Републици Србији је заслужан и

недовољно дефинисан и атрактиван система награђивања у виду провизија и бонуса

запослених у банкарском сектору који су задужени за имплементацију овог канала

продаје у односу на заступнике у продаји осигурања који су запослени у

осигуравајућим компанијама.

У савременом банкарству један број клијената је мигрирао на дигиталне канале

комуникације са банком користећи Интернет, друштвене мреже и производе

електронског банкарства. Поред тога и даље велики број клијената има потребу да дође

у банку да би решио неки специфичан захтев или једноставно обавио платне

трансакције. У том смислу, филијале банака су и даље најважнији канал комуникације

са клијентима. Највећи број контаката са клијентима у филијали остварују запослени на

на позицији благајник. Самим тим највише прилика да се клијент који уђе у банку

заинтересује за  куповину неког од производа осигурања је управо на благајни. У

већини банака благајници не могу да продају производе осигурања пошто нису

лиценцирани, али могу да заинтересују и усмере клијента ка лиценцираном саветнику.
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Због тога је јако битно поставити јасно дефинисан и стимулативан систем награђивања

који подједнако мотивише и награђује све запослене у банци који учествују у продаји

производа осигурања (и оне који су дали препоруку клијенту и оне који су реализовали

продају-лиценциране заступнике).

Банке би као заступници у продаји осигурања, због великих могућности које као

канал дистрибуције пружају, требало да се изборе за повећање уговорених провизија, у

односу на досадашње, посебно у делу продаје животних осигурања, где се и очекује

њихов највећи допринос. У већини српских пословних банака које имају закључене

уговоре о заступању са одређеним осигуравајућим компанијама запослени нису

довољно новчано стимулисани за исти ниво продаје попут запослених у другим

каналима продаје (запослени у осигуравајућим компанијама, брокерским друштвима).

Томе у прилог иде предлог аутора овог рада да се просечна провизија за продају

производа животних осигурања у банкама повећа са 3,5% на 6,5% у односу на

уговорену и наплаћену премију осигурања (приказано у раду у делу који говори о

пројектованом концепту банкоосигурања у Републици Србији).  На тај начин ће износ

провизије коју банке наплаћују од осигуравајућих компанија уз већи обим продаје по

основу преноса дела депозита становништва у животна осигурања, омогућити

стимулативно новчано награђивање свих запослених у банкама који учествују у

продаји осигурања. То ће даље допринети већем броју закључених полиса животног

осигурања, а самим тим и већим приходима и банака и осигуравајућих компанија.

Постојање државних агенција за финансирање и осигурање извозних послова,

осигурања стамбених кредита и осигурања депозита у банкама представља облик

директног државног учешћа на тржишту осигурања. Развој српског тржишта

осигурања у наредном периоду може бити убрзан либерализацијом области осигурања

потраживања, која је до сада била резервисане само за специјализоване агенције у

државном власништву. Протоком времена државне агенције су почеле да остварују

значајне приходе од премија осигурања, што је повећало мотив осигуравајућих

друштава за већим учешћем у овој области, и поред ограничавајућих фактора попут:

до сада слабе заинтересованости осигуравајућих компанија за осигурање наплате

одобрених кредита правним лицима, али и осигурање дела депозита у банкама;

смањењења броја извозних предузећа, па самим тим и мање извозних послова и

извозних кредита који би се осигурали препоруком  банке. Међутим,  улазак

осигуравајућих компанија у ову област не умањује досадашњу улогу државних

агенција и шири значај које оне имају за националну економију.
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На основу чињеница добијених истраживањем и спроведеним анализама, уз

примену одређених активности наведених у раду од стране банака, осигуравајућих

компанија, али и државе, као крајњи резултат приказује се концепт банкоосигурања у

Републици Србији, чијом применом се у наредном периоду може закључити највећи

број уговора о осигурању  у односу на друге канале продаје, уз значајно смањење

административних трошкова осигуравајућих друштава коришћењем продајне мреже

банке и њене базе клијената. Посебна корист банкоосигурања се огледа у могућности

повећања премије животних осигурања и њеног учешћа у укупној премији. Развој

банкоосигурања у Републици Србији је уско повезан са растом тржишта осигурања,

посебно тржишта животног осигурања. Имајући у виду потенцијал на страни тражње,

очекује се да ће се највећи раст забележити у сегменту мешовитог животног, али и

добровољног пензијског осигурања. У делу неживотних осигурања највећи раст биће

забележен у делу добровољних здравствених осигурања и осигурања наплате кредита.

Томе сведочи и присуство великог броја озбиљних светских осигуравајућих друштава

и банака са разгранатом мрежом филијала и експозитура које ово тржиште сматрају

перспективним, упркос ограничавајућим факторима. На тај начин Република Србија се

може приближити вредностима учешћа премије животних осигурања реализованих

посредством банкоосигурања у укупној премији осигурања у земљама Европске Уније

(просечно учешће преко 60%). У наредном периоду, постојећа сарадња између

банкарства и осигурања у Републици Србији биће континуирано развијана, док ће се, са

друге стране, конкурентска борба између ових делатности заоштравати. Унапређење

сарадње између ових делатности у будућности, међутим, постаје императив, имајући у

виду све захтевније (пре свега у делу информисаности) учеснике на страни тражње на

тржишту финасијских услуга. Из тих разлога, банкоосигурање може постати покретач

и нова могућност развоја сектора финансијских услуга у Републици Србији, обзиром да

се кроз овај канал продаје, континуираном сарадњом и прилагођавањем оба партнера,

могу несметано унапређивати постојеће и уводити нове услуге у складу са захтевима

тржишта, чиме се потврђује генерални закључак рада.
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ПРИЛОЗИ

Прилог 1: Анкета- упитник о развијености потребе осигурања код становника
Републике Србије

Молимо Вас да искрено одговорите на сва питања из анкете. Не постоје тачни и
нетачни одговори, занима нас Ваше мишљење и искуство. Анкета је потпуно анонимна
и сви подаци из ње биће коришћени искључиво у научне сврхе.

Унапред  хвала на сарадњи!

Следи група питања која се односи на Ваше основне податке, молимо Вас да
одговорите на сва питања и још једном, наглашавамо , да је анкета анонимна и да ће се
подаци користити искључиво у научне сврхе.

1. Којој старосној групи припадате?
1) Од 20 до 30 година
2) Од 31 до 40 година
3) Од 41 до 50 година
4) Од 51 до 60 година
5) Више 61 година

2. Ваш пол:  М    Ж

3. Брачно стање:
1) Неожењен/неудата,
2) ожењен/удата,
3) разведен/а

4. Колико чланова има у вашем домаћинству: _______________

5. Колико деце имате:
1) ниједно,
2) ______

6. Степен Ваше стручне спреме:
1) основна школа,
2) средња школа,
3) виша,
4) висока,
5) магистеријум
6) докторат
7) _______

7. Укупни месечни приходи домаћинства износе (износи су у РСД):
1) до 20000
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2) од 20000 до 40000
3) од 40000 до 60000
4) од 60000 до 80000
5) од 80000 до 100000
6) преко 100000

8. Ваше место боравка:
1) Град (више од 100.000 становника)
2) Градско насеље (од 2.000 до 100.000 становника)
3) Село

Заокружите број испред оног одговора (само једног, уколико у питању није
наведено другачије) који је Вама најприближнији:

1. Колики је, према Вашем мишљењу, значај осигурања:
1) веома велики
2) велики
3) мали
4) веома мали

2. Које од следећих производа осигурања користите (заокружите број испред свих
наведених услуга које користите):
1)   ниједно
2)   животно осигурање
3)   добровољно пензијско осигурање
4)   осигурање од последица од незгоде
5)   добровољно здравствено осигурање
6)   осигурање моторних возила
7)   осигурање имовине од пожара и других опасности
8)   осигурање од опасности, провалне крађе
9)   осигурање стакла од лома
10) комбиновано осигурање ствари домаћинства
11) осигурање кредита
12) осигурање јемства
13) осигурање помоћи на путовању

3. Горе наведена осигурања имам код:
1) једне осигуравајуће куће
2) две
3) три, или више од три осигуравајуће куће

4. Да ли сте мењали осигуравајућу кућу:
1) нисам,
2) јесам, једном
3) јесам, више пута

5. Да ли мислите да је довољно уплаћивати САМО обавезно пензионо, инвалидско
и социјално осигурање?
1) ДА
2) НЕ
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6. Да ли Вам је значајно да премија осигурања буде што јефтинија?
1) ДА
2) НЕ

7. Колики Вам је појединачни месечни приход потребан да бисте се одлучили за
куповину неког од производа осигурања (износи су у ЕУР):
1)  до 250
2)  од 250 до 500
3)  од 500 до 750
4)  од 750 до 1000
5)  преко 1000

8. Приликом одабира неког од производа осигурања најрадије бисте се определили
за:
1)  понуду презентовану од стране запосленог у самом осигуравајућем

друштву
2)  понуду презентовану од стране заступника-посредника (брокера, агента)
3)  понуду презентовану од стране запосленог у банци
4)  препоруку пријатеља
5)  маркетиншку понуду из медија
6)  призвод осигурања на основу сопственог знања и процене

9. Да ли бисте најпре купили производе осигурања у:
1) пословници осигуравајуће куће
2) пословници банке
3) од заступника-посредника осигуравајућег друштва (брокера, агента)
4) преко интернета
5) преко цалл центра

10. Да ли Вам је значајно да особље које продаје осигурање буде едуковано и
љубазно, а услуга брза:
1)  ДА
2)  НЕ

11. Одлучила/о сам се да користим производе одређене осигуравајуће куће (можете
заокружити више одговора):
1)   јер су премије најјефтиније
2)   јер је најпоузданија
3)   јер је највише заступљена у медијима
4)   јер су им продајни пунктови најближи мом пребивалишту
5)   јер је продајно особље љубазно
6)   јер је продајно особље стручно и едуковано
7)   на препоруку пријатеља
8)   на препоруку заступника-посредника осигуравајућег друштва (брокера,

агента)
9)   на препоруку запосленог у банци
10) из навике

12. Да ли сте у претходном петогодишњем периоду, када нисте били осигурани,
имали неку штету:



314

1) ДА
2) НЕ

13. Да ли сте у последњих пет година имали неку штету и били осигурани:
1)  ДА
2)  НЕ

14. Да ли сте били задовољни надокнадом штете:
1)  ДА
2)  НЕ

15. Да ли сте били задовољни начином опхођења особља осигуравајућег друштва у
току трајања уговорног односа?
1) ДА
2) НЕ

16. У колико сте били незадовољни, разлог за то је (можете заокружити више
одговора):
1) непрофесионалност особља
2) недовољна стручност особља
3) неажурност у решавању пријављене штете
4) неажурност у решавању поднетих приговора
5) висина исплаћене надокнаде по пријављеној штети (реализованом

осигураном ризику)
6) ______________________________

17. Да ли је исплата штете била у складу са одредбама уговора о осигурању који сте
закључили са осигуравајућим друштвом:
1)  потпуно
2)  делимично
3)  нисам сигуран

18. Да ли сте имате неки приговор на поштовање уговорних обавеза од стране
осигуравача:
1)  ДА
2)  НЕ

19. Уколико сте имали неких притужби да ли сте се у том случају обратили:
1)  осигуравачу
2)  Народној банци Србије
3)  пријатељима и њима се пожалили
4)  медијима
5)  адвокату
6) ___________________

ХВАЛА НА УЛОЖЕНОМ ТРУДУ!
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Прилог 2:  анкета – упитник о развијености  потребе осигурања код правних лица
Републике Србије

Молимо Вас да искрено одговорите на сва питања из анкете. Не постоје тачни и
нетачни одговори, занима нас Ваше мишљење и искуство. Анкета је потпуно анонимна
и сви подаци из ње биће коришћени искључиво у научне сврхе.
Унапред, хвала на сарадњи!

Следи група питања која се односи на Ваше основне податке, молимо Вас да
одговорите на сва питања. Још једном наглашавамо, да је анкета анонимна и да ће се
подаци користити искључиво у научне сврхе.

1. Да ли сте:
1) правно лице
2) предузетник

2. Да ли предузеће у коме радите, према званичној класификацији спада у:
1) велико
2) средње, или
3) мало

Заокружите слово испред оног одговора (само једног, уколико у питању није наведено
другачије) који је Вама најприближнији:

1. Да ли се осигуравате у циљу заштите имовине?
1) ДА
2) НЕ

2. Да ли сматрате да за Вашу фирму производи осигурања имају:
1) велики значај
2) мали значај
3) занемарљив значај

3. Да ли се осигуравате само када морате (нпр, приликом узимања кредита)?
1) ДА
2) НЕ

4. Заокружите слова испред свих доле наведених производа осигурања које
редовно, годишње користите (можете заокружити више одговора):

1) осигурање имовине од основних и допунских ризика
2) осигурање радника
3) осигурање моторних возила
4) осигурање извозних кредита
5) осигурање извоза робе
6) осигурање робе у превозу
7) осигурање од финансијских губитака
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5. Да ли Вам куповина осигурања одговара да буде извршена у:
1) пословници осигуравајућег друштва
2) пословници банке
3) код агента
4) свеједно

6. Шта Вам је од доле наведених опција битно приликом опредељивања за
коришћење производа осигурања (заокружите једен или више одговора у
зависности од Ваших преференција)?

1) препорука запосленог у банци
2) препознатљивост бренда
3) традиција осигуравајућег друштва
4) медијска заступљеност
5) ефикасност и стручност особља
6) цена премије осигурања
7) __________________________

7. Уколико би као инструмент обезбеђења кредита банка захтевала успостављање
хипотеке на непокретној и/или ручне залоге на покретној имовини, која би притом
морала бити осигурана, а полиса осигурања винкулирана на банку до краја отплате
кредита, за коју од  две понуђене опције би се определили?

1) Желео бих да и производе осигурања купим у банци.
2) Желео бих да производе осигурања купим у осигуравајућој кући, а банкарске

производе у банци.

ХВАЛА НА УЛОЖЕНОМ ТРУДУ!
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Прилог 3: Анкета – упитник о утицају медијске заступљености на развој
банкоосигурања у Републици Србији

Молимо Вас да искрено одговорите на сва питања из анкете. Не постоје тачни и
нетачни одговори, занима нас Ваше мисљење и искуство. Анкета је потпуно анонимна
и сви подаци из ње биће корижћени искључиво у научне сврхе.
Унапред хвала на сарадњи!

Следи група питања која се односи на Ваше основне податке, молимо Вас да
одговорите на сва питања и још једном, наглашавамо, да је анкета анонимна и да ће се
подаци користити искљуциво у научне сврхе.

1. Којој старосној групи припадате?
1) Од 20 до 30 година
2) Од 31 до 40 година
3) Од 41 до 50 година
4) Од 51 до 60 година
5) Више 61 година

2. Ваш пол:  М    Ж

3. Брачно стање:
1) Неожењен/неудата,
2) ожењен/удата,
3) разведен/а

4. Колико чланова има у вашем домаћинству: _______________

5. Колико деце имате:
1) ниједно,
2) ______

6. Степен Ваше стручне спреме:
1) основна школа,
2) средња школа,
3) виша,
4) висока,
5) магистеријум
6) докторат
7) _______

7. Укупни месечни приходи домаћинства износе (износи су у РСД):
1) до 20000
2) од 20000 до 40000
3) од 40000 до 60000
4) од 60000 до 80000
5) од 80000 до 100000
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6) преко 100000

8. Ваше место боравка:
1) Град (више од 100.000 становника)
2) Градско насеље (од 2.000 до 100.000 становника)
3) Село

Заокружите слово испред оног одговора (само једног, уколико у питању није
наведено другачије) који је Вама најприближнији:

1. Колико је Ваше знање о банкоосигурању?
1) слабо
2) веома мало
3) мало
4) велико
5) веома велико

2. Шта мислите колико су људи из Вашег окружења информисани о
банкоосигурању?
1) Нису информисани
2) слабо
3) довољно
4) веома

3. Да ли сматрате да је банкоосигурање довољно заступљено у медијима?
1) ДА
2) НЕ

4. Колико различитих реклама (у било ком медију) везаних за банкоосигурање
можете да наведете?
1) ниједну
2) 1-3
3) 3-5
4) више од 5

5. Да ли сматрате да би континуирано рекламирање могућности куповине неког од
произвиода осигурања у банкама утицало на Вашу одлуку о куповини производа
осигурања у банци?
1) ДА
2) НЕ

6. Који медиј има највећи значај као извор Вашег информисања (можете
заокружити више    одговора)?
1) Радио
2) ТВ
3) Интернет
4) Новине
5) други видови јавног информисања (билборди, флајери...)
6) Остало (препорука познаника и сл.)



319

7. Да ли сматрате да постоји разлика у производима осигурања купљеним у
пословници банке и оних купљених у пословници осигуравајућег друштва?
1) ДА
2) НЕ

8. Уколико је одговор на претходно питање ДА, у ком сегменту сматрате да
постоји разлика (можете заокружити више одговора)?
1) Цена
2) Ниво стручности особља које нуди производ осигурања
3) Брзина поступка
4) Брзина решавања пријављене штете
5) ________________________

9. Да ли сматрате да је потребна посебна рекламна кампања са циљем едукације
становништва о предностима банкоосигурања, као могућности куповине
производа осигурања у банци која се не разликује од њихове куповине у
осигуравајућој компанији?
1) ДА
2) НЕ

ХВАЛА НА САРАДЊИ!
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