UNIVERZITET SINGIDUNUM

BEOGRAD

MASTER AKADEMSKE STUDIJE

POSLOVNA EKONOMIJA

MASTER RAD:

PRODAJA | ANALIZA TRZISTA ZIVOTNOG OSIGURANJA
SRBIJE | ZEMALJA EVROPSKE UNIJE SA POSEBNIM
OSVRTOM NA KOMPANIJU ,,DUNAV OSIGURANJE"

Mentor: Student:
Prof. dr Ljiljlana Jerengi Marija Petravi
401058/2011.

Beograd, 2013.



SADRZAJ:

L Y I PP 4
1.1. Zn&aj | aKtuelNOSti ISTrAZIVAN]A..........uuuuiiimmmmmie et 5
1.2, Predmet IStraZIVAN]A. ... ...coiiee ettt s e e e e e e e e aaaeaaeeeeaaaaeeeeeesssnnnnnns 5
1.3, CllJ@VI ISTrAZIVANJA ... ittt e e e e e e e e e e e aeeeas 5
1.4, HIPOtEZE ISIrAZIVAN]A.....ceiiieeiiiiiteeee e e e e e e ettt s e e e e e e e e e e e e aaeeeaeeaeeeeeeeseennnnnns 6
1.5. MEetOdE IStFAZIVANJA ........ceeeeeeiiiiiieeee e e e e e e e e ettt s s s e e e e e e e e aaaaaaaeaeaaaaeeeeeesnennnnnns 6
1.6. STTUKEUIA FAOA.......ci it it rreeee bttt et e e e e e e e e e e e e s s smnnn e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e annnes 6

1 POJAM ZIVOTNOG OSIGURANUIA ... ..ottt 8
2.1. Uloga i Zn&aj ZIVOtNOQ OSIQUIANJA . ....uuuuieeeeeeeeeeesccceeeeeeeesasesnnnnnnnaaseeeeeeeaeeessennnnnns 3
2.2. SPeCIRNOSt ZIVOtNOQ OSIGUIANJA .....evvvrrueeiineeeeenteinnniaseeeeeeeeaeeeeeeeeseesssennnnnnnaannes 9
ARG ¢ (=34 \VTo) g ToTe T oS o U] =1 o] - USRS 10

I MARKETING U OSIGURANUIU ..ot aene s 14
3.1.Marketinski pogled na prodajni PrOCES .. eieeiiiiiieeeeiiiiiciee e e e e e aaeeeaaeeaaaaes 14
3.2. Karakteristike prodaje usluga OSIQUIaNja.............uuuuuriiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeieeeneeeeennnnn 16
3.3. TrziSte usluga Zivotnog osiguranja i SEgMEJaaC............cccevvvveeeererrnnnnnieseseeennnnns 18
G o oo = T o (oo =X USRS 19
3.5. Kanali distribucije usluga 0Siguranja...........ccccvvvivivieiiiiiiiiiiiiee e eeereee e e e e e 21

IV TRZISTE ZIVOTNOG OSIGURANJIA U SRBIJI ....oomeceencnecrisieesieieieneeneneseseseeeens 5.2
4.1. Trenutno stanje i kretanje pokazatelja rapagti trziSta Zivotnog osiguranja............. 25
4.2. ZaKONOAAVNT OKVIF ....eoiiiiiiiiiiiii i ceemema ettt e e s e e e e e e e e e e e s 34
4.3. Kultura osiguranja i privredni ambijent ...............eeiiiiiiiiiieeecieeeeeeeeeeeeeeeeeees 36

V DRUSTVA ZA OSIGURANJE ZIVOTA NA SRPSKOM TRZISTU.....cocvrviicrerenenne. 38
5.1. Speciitnosti ugovora Zivotnog osiguranja u Kompaniji ,,Rurmsiguranje”.............. 39
5.2. Vrste proizvoda Zivotnog osiguranja u Kompatijuvan osiguranje”....................... 40
5.3. Premije po vrstama osiguranja u Kompaniji n@wosiguranje” .............cccceevvvvvvvennns 46
5.4. Komparacija konkurentskih ponuda osigutaveoji posluju u Srbiji ....................... 84



VI TRZISTE ZIVOTNOG OSIGURANJIA U EVROP ...t 56

6.1. Pokazatelji razvijenosti trziSta zivotnog esenja u Evropi..........ccccoeeeeiiiiiieevi e D6

6.2. LEesnici Na trZiStu ZivotNOg OSIGUIANJA .......cmmmeeeeiiiiiiiiiiiaea e e e e e e e e e e e e eeeeeeeeneeeneees 66
6.3. Kanali distribucije proizvoda zivotnog osigojau Evropi ...........ccceeevvvviiiiiiiinnne. 68
VI ZAKLIU CAK Lottt 112ttt ettt snn st 70
VI LI TERATUR A ettt e e e bbbttt ettt e e e e e e e e e e eeat et b e e e e e e eeaaeaeeeas 73



UuvoD

Coveka i njegov Zivot vekovima na na3oj planeti ipage neizvesnost. Ta neizvesnost
se nekada manifestovala i kao neprijatna, a kawvatgkedstavljala je opasnost po ljudski
Zivot, zdravlje i imovinu. Da bi se zastitio od miggtnih okolnosti ¢covek je morao da
organizuje neki vid zastite. Kako su se vremenomjatieoblici opasnosti koji su ugrozavali
coveka, tako su se i metode zastite koje je koristienjale i stalno usavrSavale.

Kako pojedinac nije sam uspevao da obezbedi admkwatl zaStite javila se potreba
za formiranjem zajednica u kojim&e pojedinci ugroZeni istom opasdas svojim
doprinosima obezbediti nadoknadu onima koga opssrgrozi. Iz te ideje nastaje institucija
osiguravajde organizacije, kao lica koje preuzima funkcijupadele rizika, preraspodelu
prikupljenih sredstava od lica ugrozenih istom op&su ka onima koje je opasnost zadesila.
U samim pdecima organizacija je imala prevashodno postédniunkciju a kasnije sa
razvojem svesti 0 samoj zastiti dobija i Siru dvesiu, ekonomsku i socijalnu funkciju.

Mnogobrojne nepredvidive situacije i izazovi u Zv@nemogduju ¢oveka da ostvari
svoje cilleve i realizuju svoje zamisSljene planovéedna od mogmosti za lakSe
prevazilazenje neplanirane i iznenadne situacijgivotu je posedovanje polise zivotnog
osiguranja. Osiguravanjem zivatavek je spreman za sve zivone izazove koji su pjed i
njegovom porodicom, jer kupovinom polise Zivotnogjgoiranja obezlakije se finansijska
poma: onda kada je najpotrebnija. raje, isplatom osigurane sume mogu se ublaZzitiabast
posledice usled nastupanja osiguranogegéu

Zivot je najvéa vrednost svakogoveka. Prerana smrt osobe koja je stub porodice
moze dovesti njegove naslednike u vrlo nezgodnucpodez izvora zarade. Svako oko ima
odrelenu odgovornost prema svojim najblizima, razmé&jao njihovoj sigurnosti i
finansijskoj bezbednosti. Take, stardka zavisnost odnosno nadzivljavanje svojedetme
moze biti rizik da osoba u dubokoj starosti ostdvex sredstava za Zivot. Zivotnim
osiguranjem se moze osigurati od ova dva rizikergsre smrti i stat&e zavisnosti.



1.1. Znaaj i aktuelnosti istrazivanja

Zivotno osiguranje je najzastupljenija vrsta osamja u svetu, zbog njenih benefita po
pojedinca ali i drzavu. Kao specifia finansijska usluga, koja na najbolji¢cmakombinuje
zastitu interesa osiguranika ¢lanove njegove porodice sa elementima Stednje,trivo
osiguranje kroz akumuliranje i investiranje eajaih finansijskih sredstava pospesuje i
pozitivho utte na privredu u celini.

Patetkom 21.veka u Srbiji je primetna ekspanzija zmegt osiguranja. Period pre
brzog rasta razvoja zivotnog osiguranja, opfieedi su pre svega loSa polika situacija,
izrazito loSa ekonomska klima i nizak zivotni stardl stanovniStva. lako trziSte zivotnog
osiguranja u Srbiji nije na nivou razvijenosti zdygmaZapadne Evrope i Amerike, gde je
ucege premije zivotnog osiguranja u ukupnoj premiji @@, primetan je veliki napredak.
Poveanje prodaje i sve ¥a zastupljenost ovog vida osiguranja dokazuje @bddt je sa
nekadasnjih 1% 2001. godine trziSnagsa 2012. godine poraslo na 19,29%. Ova pozitivha
tendencija nam ostavlja razloge za optimizantel@e u budtnosti Zivotno osiguranje brze
razvijati.

1.2. Predmet istrazivanja

Predmet naSeg istrazitkeog rada je zivotno osiguranja sa posebnim akcentam
prodaju zivotnog osiguranja u kompaniji ,,Dunavgosanje”“. Kroz predstavljanje proizvoda
Zivotnog osiguranja koje kompanija ima u svojoj poini kroz komarativnu analizu tipskog
proizvoda sa konkurencijom, predstateétno trenutno stanje srpskog trziSta zivotnog
osiguranja.

1.3. Ciljevi istrazivanja

Nauwni cilj ovog rada je naina deskripcija vaznosti prodaje Zivotnog osigur&ajko
za osiguranika, tako i za druStvo za osiguranjezavll i vaznost zastupljenosti ove vrste
osiguranja.

DrusStveni cilj naSeg rada je upotrebljivost u sektprodaje i razvoju prodajne mreze
drusStva za osiguranje. Odnosno, korisnost od z&d@ do kojih smo dosli kroz analizu



trziSta, proizvoda Zivotnog osiguranja i¢me distribucije, u cilju poboljSanja prodajnog
procesa i pow&anja prodaje.

1.4. Hipoteze istrazivanja

U istrazivanju polazimo od generalne hipoteze digalmoslovna strategija drustva za
osiguranje donosi uspesniju prodaju usluga zivowgiguranja i bolje pozicioniranje drusStva
na trziStu. Generalnu hipotezu operacionalizujenmmgtu i preko sledéh posebnih
hipoteza:

« Kombinovanje odgovarafih kanala distribucije i konfiguracija proizvodatim
utice na prodajne rezultate.

e Odgovarajdi koncept prodaje kombinovan sa detaljnim istradjgm trzista
doprinosi uspesnoj prodaiji.

« Zivotni standard stanovnitva i prodaja Zivotnodggomanja imaju uzréno-
poslednénu vezu, kako sa aspekta drustva u celini takgedoca.

1.5. Metode istrazivanja

Uzimaji u obzir specifinost prodavanog predmeta istrazivanja, ciljeve i hipoteze, u
cilju zadovoljenja osnovnih metodoloskih zahtevebjé&tivnost, pouzdanost, opsStost i
sistematinost) u istrazivanju smo koristili slestkenagne metode:

« Osnovne metode: analizu, sintezu, apstrakciju, keirdaciju, indukciju,
dedukciju, specijalizaciju i generalizaciju.

* OpsStenatne metode: statisku, hipotetéko-deduktivnu i komparativnu.

« Metode i tehnike prikupljanja podataka: metod a®atiadrzaja dokumenata.

1.6. Struktura rada

Struktura rada se zasniva na sedam tematskih cdtije cine rezultate naSeg
istrazivanja:



Prvi deo rada je uvodni deo u kome smo definiseddmet naSeg istrazivanja,
objasnili njegov zn&aj i aktuelnost kao i & na koji ¢e biti raien, ustanovili ciljeve,
definisali metode istrazivanja i postavili genetalropste hipoteze.

U drugom delu naSeg istrazivanja definisali smoapojzivotnog osiguranja i
njegove vrste.

U trecem delu rada je kroz definiciju marketinga objaBnjgegov zné&aj, a
akcenat stavljen na potrebne ativnosti koje vodeukpeSnijoj prodaji, p@vsi od
istrazivanja trziSta do kreiranja novog proizvodgdgovih kanala distribucije. S obzirom
da je prodaja zivotnog osiguranja vrlo speciéi predstavljene su sve njene karakteristike
kao i detaljno objasSnjen sam prodajni proces w @hkljuwenja ugovora i zadovoljnog
kupca.

Cetvrti deo prezentuje stanje i dinamiku razvojaskqy trzista Zivotnog
osiguranja sa osnovnim pokazateljima.

U petom delu su predstavljeni uslovi i proizvodvdnog osiguranja kompanije
,,Dunav osiguranje®. Kao i uporedna analiza izabgaproizvoda zivotnog osiguranja sa
konkuretskim drusStvima za osiguranje.

Sesti deo rada analizira stanje i stepen razvijemdsSta Zivotnog osiguranja u
evropskim zemljama, Sto nam detaljnije daje uvidtepen razvijenosti srpskog trzista
Zivotnog osiguranja. U Sestom delu predstavljanmajvete osiguravajée kompanije i
najzastupljenije kanale distribucije.

Sedmi deo je i zaklitni deo naSeg istrazivanja u kome su dati odgovarninvo
razvijenost srpskog trziSta zivotnog osiguranjadanasu na evropsko,pociziju kompanije

,,Dunav osiguranje“ na trzistu i najpogodnijicima za unapréenje prodaje i postizanje sto
boljih rezultata.



Il POJAM ZIVOTNOG OSIGURANJA

,,Osiguranje zivota na najopsStiji ¢ definisano predstavlja ugovor kojim se
osiguravé, nasuprot pléenim premijama, obavezuje da isplati osiguranikuidl koga on
odredi odrdenu sumu ili rentu u staju smrti odrdenog lica (osiguranika ili osiguranog lica)
ili za slutaj njegovog dozivljenja oddenog vremena.”

lako je dugo zabranjivano zbog misljenja da je netmo izvi&iti korist od smrti ili
nezgode, sa razvojem svesti 0 &aja osiguranja danas je ugovor o Zivotnom osiguran;
opSteprihvéen u zakonodavstvima zemalja sveta. Osiguranje&ipredstavlja oblik zastite
osiguranika ili njemu bliskog lica za gkj nesrée koja ga moZe zadesiti. Na taj¢cimase
posredno Stiti od rizika smrti, gubitka ili smangnradne sposobnosti, odnosno
dugovenosti?

2.1. Uloga i zn&aj Zivotnog osiguranja

Osiguranje zivota je speaifia vrsta osiguranja koja uktuje osiguranje i Stednju.
Finansijska sigurnost, koja se dobija kroz posed@vpolise Zivotnog osiguranja, omagie
planiranje konfornijeg Zivota jer ovaj vid Stedijgeobicno dugorénog karaktera i namenjen
je budinosti. U sl¢aju smrti osiguranika korisnicima se isfilge osigurana suma i na taj
nain su ¢lanovi porodice finasijsko obezieni ukoliko nastupi nezeljeni dodg. Ova
finansijska pomé moze da obezbedi stabilnost u njihovim zivotimaedeno vreme ili do
kraja zivota u zavisnosti od osigurane sume. U sigjean vremenu opstanakveka zavisi od
drugih ljudi, jer niko ne moZe sam sebe da izdrzakam celog Zivota.Zivotno osiguranje je
najjednostavniji nén uplate da selovek obezbedi u vremenu koje dolazi. Samim tim,
osnovna svrha Zivotnog osiguranja je briga o ldndsti.

Speciftan vid osiguranja, kao Sto je zivotno osiguranjeizp velike mogénosti ne
samo u oblasti osiguranja &«e u celokupnoj privredi jedne zemlje. Akumulirame
finansijskih sredstava, koja su dugémog karaktera Zivotno osiguranje podisti ubrzava
privrednu aktivnost. Ovako prikupljena sredstvansegu koristiti kao izvor sredstava za
kreditiranje koja sluze za finansiranje dugomd investicija. Razvijene zemlje su prepoznale
pozitivni uticaj zivotnog osiguranja i kroz setrstilativnih i podsticajnih mera ¢ti na
pove&anje zastupljenosti ovog vida osiguranja.

! Predrag Suleji¢, Pravo osiguranja, Pravni fakultet Univerziteta u Beogradu i Dosije, Beograd, 1997.god.,
str.455.
2 Vidi vige Dr Zdravko Petrovi¢, Tomislav Petrovié, Osiguranje Zivota, IP Glosarijum, Beograd, 2003.god., str.17.
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Takade, prisutna je socijalna funkcija zZivotnog osigyaagde ono uz penziono
osiguranje predstavlja korektivni faktor penziorsgtema. Finansiranje fondova penzijskog
osiguranja metodom ,pay as you go“, odnosno diiektinansferom sredstava od sadasnjih
zaposlenih ka penzionerima nema perspektivu. Ovaglidionalni na&in finansiranja
penzionih fondova usled nepovoljnog i u perspeldixe loSijeg odnosa izrde zaposlenih i
penzionera postaje neodrziv. Zivotno i penzion@wsinje nemaju karakter transfera nego
akumulacije finansijskih sredstava koja se plasina@ finansijskom trzistu i tako utana
vrataju po isteku né&pse dugorénog perioda. U prilog razvoja Zivotnog osiguranga/ayi
podatak da je premija Zivotnog osiguranja u odnws2010. godinu ostvarila rast od 6,8%.
ViSa stopa rasta zivotnog osiguranja u odnosu teeogidove osiguranja doprinela je porastu
uce&a premije ovog vidaosiguranja u ukupnoj premijigosanju sa 16,5% u 2010. godini na
17,4% u 2011. godini. Tako da od ukupno ostvaremenpe osiguranja u Srbiji u 2011.
godini od 548 miliona evra, zivotno osiguranjéestvuje sa 95 miliona evra, dok u 2012.
godini zauzima 19,29% od ukupne premije osigurdnja.

2.2. Specifénosti zivotnog osiguranja

Zivotno osiguranje je ekonomski instrument kojimrisgk prerane smrti s pojedinca
prenosi na grupfiRizik od koga se osigurava lice je izvestan jé&omie Zivi véno, shodno
tome rizik se ne sastoji u tome dadi osiguranik umreti \lekadace se to desiti. Verovatta
da smrt osiguranika nastupi sve j€aéz godine u godinu, &aije poveava se sa godinama
starosti osiguranika. U osiguranju Zivota ne postopguenost deliméne Stete, kao Sto je
slwaj kod osiguranja imovine, zato kada se desi oaigusitaj osigurava isplatuje celu
osiguranu sumu koja je navedena na polisi.

Najveta specifénost osiguranja zivota, kao Sto smo¢ viegomenuli, ogleda se u
sjedinjavanju funkcije osiguranja i Stednje koja Kentinuirana, dugokma i nhamenska.
Funkcije osiguranja proizilaze iz ciljeva i zadadoje drustvo nante sistemu osiguranja, a
to su neposredna i posredna zastita, mobilizacgdtkacijska i druStveno-socijalna. Funkcija
neposredne zasStite osiguranja se ostvaruje samcijaStite opstanka i razvoja ljudske
zajednice. Savremena drustva pokuSavaju uspostdikdisan sistem zastite kage umaniiti
Stetne posledice realnih opasnosti kao Sto su ij@dter Stete, nezgode i prerana smrt.
Funkcija posredne zaStite se ostvaruje na nivovargog odnosa osigurata i osiguranika.
Isplatom Stete ili osigurane sume kada nastupiuosig slkaj, osigurava obezbduje
ekonomsku zastitu osiguranika, Sto je i osnovnj deélatnosti osiguranja. Ova funkcija
obezbduje sigurnost i stabilnost. Sigurnost praistiiz zakljdenog ugovora o osiguranju
kojim je osiguranik ekonomski zbrinut. 1z sigurnoptoistice i stabilnost, kako na nivou
osiguranika i njegove porodice koja moZe stabilngetz sa oséajem ekonosmske

*www.nbs.rs Izvestaji o poslovima nadzora nad obavljanjem delatnosti osiguranja 7.12.2012.
* Emmet Vaughan, Therese Vaughan, Osnove osiguranja upravljanje rizicima, Mate, Zagreb, 2000.god.



zasttenosti, tako i na nivou celokupnog privrednog aetiij koji posrednu u# na
prosperitet druStva. Mobilizacijsko-alokacijska kenpa posredstvom finansijskih trziSta
distibuira Stednju iz suficitarnog sektora i njesdokaciju u deficitarnom sektoru. DruStva za
osiguranje obavljaju posreaku funkciji izmeiu osiguranika i trziSta novca i kapitala.
Osiguranici, kupujéu sopstvenu sigurnost, premijama osiguranja fojonmawane fondove.
Dok druStva za osiguranje, kao najgajaiji instinucionalni investitor, pomenute fondove
plasira na finansijskim trziStima i tako Wava svoju imovinu. Na taj dm druStva za
osiguranja posredno podati opStu privrednu aktivnost. DruStveno-socijalnankitija
osiguranja se ostvaruje kroz potpunu ekonomskuavativenu i socijalnu zastittoveka i
porodice.

2.3. Vrste zivotnog osiguranja

Osiguranje zivota je veoma Siroka oblast koja séerodeli razliitim kriterijumima.
U zavisnosti od kriterijuma prema kojima se vrsdela, postoje razlite vrste osiguranja
Zivota: prema nanu zakljwivanja ugovora 0 osiguranju, prema broju lica kaa
obuhva@ena osiguranjem, prema riziku obub®aom osiguranjem, prema dau isplate
osigurane sume, prema tome koga obéuajecosiguranik. Kroz narednu tabelédiprikazana
podela osiguranja Zivota.
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Tabelal. Podela Zivotnog osigurahja

/{sa lekarskim pregledom |
prema nainu

zakljwivanja
ugovora o osiguran;

bez lekarskog pregleda
individualna osiguranja

prema broju lica
obuhvaenih
osiguranjem

grupna osiguranja
za slitaj smrti
za slitaj dozZivljenja

ZIVOTNO prema riziku
OSIGURANJE obuhva&enom
osiguranjem

meSovito osiguranje
sa utvidenim rokom isplate
osiguranje kapitala

prema nainu isplate<
osigurane sume

osiguranje rente
licno

prema tome koga
obezbduje
osiguranik

osiguranje u Korist tegh
lica

1. Prema n&nu zakljwivanja ugovora osiguranje zivota se moze z@kKijisa ili bez
lekarskog pregleda. Upravo lekarski pregled osipjtgem druStvu sluzi kao zastita
od izvesnih rizika. U zavisnosti od konfiguracijgogvoda Zzivotnog osiguranja
osiguranik je u obavezi da obavi lekarski preglgdovori sa velikim osiguranim
sumama zaklguju se tek nakom obavljenog lekarskog pregledapdeki kod
zaloznih polisa kao podvrste riziko osiguranja.réen lekarski pregled predstavljati
bitan faktor prilikom procene rizika u osiguranjucda. Takae, predstavlja faktor od
koga zavise obaveze osiguradaapa tako u kompaniji ,,Dunav osiguranje* ukoliko
nastupi smrt osiguranog lica u prvih Sest mesecipatttka trajanja osiguranja a
osigurano lice je izvrSilo lekarski pregled, osiauat isplatuje celu osiguranu sumu
korisniku dok u sltaju da je ugovor zaklien bez lekarskog pregleda korisniku
osiguranja se isptaje 50% od osigurane sume.

> Dr Jelena Ko&ovié, Dr Predrag Suleji¢, Osiguranje, Centar za izdavacku delatnost Ekonomskog fakulteta,
Beograd, 2006., str.340.
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2. Prema broju lica koja su obuhdema ugovorom, Zzivotno osiguranje se deli na
kolektivno i individualno. Kod individualnog osigamja Zzivota za svakog
pojedin&nog osiguranika se zakfuje ugovor, dok kod kolektivhog osiguranja Zivota
¢lanovi jedne organizacije su na jednoj polisi znal osiguranja. Kroz praksu se
pokazalo da su to n#g&e zaposleni u firmamaglanovi sprotskih organizacija,
umetnékih drustava... Primer kolektivhog osiguranja u gpdinkompanije ,,Dunav
osiguranje” je proizvod ,,Zajedno“ koji obuhvataigesanje dvoje ljudi, n&pe
braéni par ili dvoje bliskih ljudi.

1. U zavisnosti Sta je uslov za isplatu osigurane stinggema riziku koji je obuhv@n
kod osiguranja zivota ono moze biti:

a) osiguranje za stiaj smrti

b) osiguranje za stiaj dozivljenja

c) mesSovito osiguranje

d) osiguranje sa utdenim rokom isplate.

a) Postoje dve vrste ugovora osiguranja Zivota z#@aglamrti, a to su dozivotno
osiguranje za stiaj smrti kod koga se osigurana suma gy kada osigurano
lice umre, bez obzira kada se to desi. Karaktgy@gséksna osigurana suma, fiksna
premija i mogdnost odkupa za vreme trajanja osiguranja. Drugstavie
privremeno osiguranje za shj smrti, kod koga se osigurana suma iggk samo
ako osigurani skaj a to je smrt, nastupi u ugovorenom vremenskoroge. U
sliaju da osiguranik prezivi, uglane premije se ne isglgu ve ostaju
osiguravéu. Medu ponudom proizvoda kompanije ,,Dunav osigurangdani se i
riziko privremeno osiguranje koje se moze zaktjna period od 1 do 5 godina.

b) Kod osiguranja zivota za slaj dozivljenja osigurani stiaj nastaje kada osigurano
lice dozivi odréeni broj godina, kada nastupa obaveza osigdeada isplati
osiguranu sumu. Krajnji cilj osiguranja za&ydozivljenja je da se osigurano lice
obezbedi u starosti.

c) MeSovito osiguranje za slaj dozivljenja i za sléaj smrti je najpovoljniji vid
osiguranja jer pored rizika sadrzi i elemente §edKod ove vrste osiguranja
Zivota osigurava isplatuje osiguranu sumu osiguraniku ako dozivi istek
osiguranja ili unapred odienim korisnicima ako smrt osiguranog lica nastupi u
toku trajanja osiguranja. Proizvodi ,,Moj zivot,;,NaSe dete” su najatraktivniji u
ponudi meSovitog osiguranje kompanije ,,Dunav asigje“.Osnovne
karakteristike meSovitog osiguranja su:

» trajanje osiguranja je na odeno vreme

» za sl&aj ranije smrti korisniku se isgiaje osigurana suma

* za slkaj dozivljenja ugovorenog roka osiguraniku se iSpja osigurana
suma

e uslovi osiguranja se ne mogu menjati u toku traagiguranja
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e osiguranje se moze odkupiti , a moze se i dobj@imana polisu
« polisa osiguranja se moZe dati u zakup

d) Osiguranje zivota sa utdenim rokom isplate je takav vid osiguranja gdeaimd
utvrden kraj trajanja osiguranja, ¢tdje dan isteka kada osigurd@vareuzima
obavezu isplate osigurane sume osiguraniku ili skecima osiguranja, u
zavisnosti Sta je veodreleno ugovorom. Ukoliko osigurano lice umre pre roka
utvrdenog u polisi, osigurana suré@ se isplatiti njegovim naslednicima.

2. Zivotno osiguranje prema tiau isplate osigurane sume deli se na osigurarpédta
I osiguranje rente. Osiguranje kapitala podrazumspiatu osigurane sume odjednom
u jednokratnom iznosu korisniku polise. Ovo osigyga moze biti za skaj
dozivljenja ili slutaj smrti. Osiguranje rente, kod koje je isplatagasane sume tokom
odrelenog perioda, moze biticha (koju osiguranik primadno) ili u korist tréeg
lica. Prema vremenu trajanja osiguranje, renta nimtiedozivotna (do kraja Zivota
osiguranog lica) ili privremena ( ogréena na odreni vremenski period). U
zavisnosti na peetak primanja renta moze biti neposredna ili odkazeKod
neposredne rente isplata¢pge odmah u trenutku zakljivanja ugovora a kod
odlozene isplata gmje u ugovorenom roku.

3. Prema tome koga obezhge osiguranik, osiguranje Zivota se deli iadi osiguranje
I osiguranje u korist ti@h lica. Kod lénog osiguranja kada nastupi osiguraniaju
kao sto su dozivljenje ili invaliditet, osiguranumnsu prima lEno osiguranik. Druga
vrsta osiguranja je kada osiguranik Zeli da obezbkdhove svoje porodice ili neka
druga lica, u sléaju svoje smitri ili gubitka radne sposobnosti.

® zdravko Petrovi¢, Tomislav Petrovi¢, Osiguranje Zivota, IP Glosarijum, Beograd, 2003.god., str. 37-38
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I MARKETING U OSIGURANJU

Marketing je moderna disciplina koja se bavi pratilea poslovanja, plasiranja
proizvoda i usluga, pronalaskom i zadrZzavanjemeklifa sa ciliem zadovoljenja potreba
kupaca. U savremenom svetu poslovanja, marketiegspavlja poslovni koncept, caije
poslovnu filozofiju prema biznisu u cilju pronalaskuta od proizutata proizvoda i usluga
do kupca i Kklijenata. Svako drustvo za osiguranja iza cilj ostvarenje profita i Sto bolje
pozicioniranje na trzisStu, tée se posti dobrom poslovnom strategijom i marketingom koji
u centar svojih interesovanja stavlja kupca i nyggpotreba radi ispunjenja istih.

Filip Kotler, tvorac savremenog marketinga, je disfio marketinga kao proces
planiranja i realizacije koncepcije, formiranja agrpromocije i distribucije ideja, robe i
usluga radi kreiranja razmene i zadovoljenja irdliginih i organizacionih ciljeva.U
savremenom konceptu marketinga srediSte se ponmte@aizvoda ka korisnicima, daije
odabranoj grupi potrosa dok krajnji cilj nije viSe profit kroz obim prage ve& profit kroz
zadovoljenje korisnika. Dobar marketing je rezultgZljivog planiranja i realizacije.
Sposobnosti marketing menadzera da odrebe kakkowhli proizvod, koju cenu ponuditi,
gde prodavati proizvod, koliko novca potroSiti ragmgandu i druge bitne odluke, Zapo
uticu na finansijski uspeh drustva za osiguranje.

3.1.Marketinski pogled na prodajni proces

Funkcija prodaja je najvaznija funkcija u druStvigeosiguranje i kao takva mora biti
deo integralnog markentinga. Marketing 8iaci formiraju proizvod osiguranja koji mora
biti dostupan i kvalitetan, kao i i plan prodajnpgocesa. Praée potrebe svojih kupaca i
konkurencije, drustvo za osiguranje treba da stgdoboljSava vrednost svjih proizvoda.
Osiguranik mora biti u centru svih aktivnosti du#iza osiguranje, jer zadovoljan klijent je
znak uspesnog poslovanja. Bez upesne prodaje ateaplojih usluga, drustva za osiguranje
ne bi mogle da obavljaju svoj osnovni zadatak ggglunastanka osiguranih ghjeva.

Zadatak marketara je da osmisle marketing aktivriospoje integrisane marketing
programe radi stvaranja, komuniciranja i isporukednosti za potroga. Marketing program
sastoji se od niza odluka koje se odnose na pampgSvrednosti marketing aktivnosti.
Tradicionalna predstava marketing aktivnosti jemistu marketing miksa koji predstavlja

7Philip Kotler, Kevin Lane Keller, Marketing menadZment, Data Status, Beograd, 2006., str.31
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skup marketing instrumenata. Mc Carthyje te insenta klasifikovao wetiri velike grupe:
proizvod, cena, mesto i promocfja.

Marketari u druStvima za osiguranje razvijaju maérg strategiju, koja je
najzn&ajnija aktivnost u okviru poslovne strategije kododenja novog proizvoda. Bolju
poziciju na trziStwte imati ona druStva za osiguranje koja mogu potkeipaca ekonomino i
pogodno da zadovolje uz efikasnu komunikaciju. &eddluke u sklopu marketing miksa,
¢ine marketing strategiju:

» usluga osiguranja

e premija osiguranja ( cena)
e promocija

« kanali distribucijé

Kupovinomusluge osiguranja osiguranik se izlaze malom finansijskom gubitkubdla
izbegao véi. Kvalitet usluge je vazan faktor na konkurentndrhiStu osiguranja. Svoj
poslovni odnos osiguravai osiguranik zap&inju uslugom osiguranja, koja osiguraniku
omoguuje zastitu od najrazittijih rizika kojima je ugrozen. Osiguravaja usluga kao i
svaki proizvod mora se stalno usavrSavati i prid@yati izmenjenim i turbulentnim trziSnim
uslovima, kao i potrebama kupaca. Zato druStvasiggucanje moraju stalno da prate stanje na
trziStu osiguranja, unapieju i inoviraju svoje usluge.

Premija osiguranja predstavlja cenu usluge koju osiguravaudi osiguraniku. Moze
se definisati i kao cena rizika, budwa je rizik najzn&ajniji element koji odréuje visinu
premije. Pored rizika na visinu premije dgtii osigurana suma, duzina trajnja osiguranja i
kamatna stopa po kojoj se plasiraju sredstva omigyuceg fonda. Cena je zéagni
instrument prodaje posebno kod deaja novog proizvoda.

Najzna&ajnija ulogapromocije, kao elementa marketing miksa, je u povezivanju
osiguravéa i potencijalnog osiguranika, odnosno u kreirapgiguranikove odluke da
prihvati uslugu osiguranja i uveri se u njen klitPostoje raaliti oblici promocija: lcna
prodaja, privredna propaganda, odnosi sa jasnbpublicitet.'®

» Li¢na promocija podrazumeva direktan odnos dwnprodavca i kupca, jedne osobe
ili grupe. Taj vid komunikacije se odvija bez pafnika i predstavlja najefikasniji
nain za prenos informacija, jer se dobija povratnéorimacija od potencijalnih
kupaca.

* Privredna propaganda uslugu osiguranggni atraktivnijom za klijenta,
prepoznatljivom i jedinstvenom.

» Svako drustvo za osiguranje ima posebno izdvoj&tosea odnose sa javriag koji
na profesionalan ga komunicira sa medijima kada zeli da prikaze pasé rezultate

8 Philip Kotler, Kevin Lane Keller, Marketing menadZment, Data Status, Beograd, 2006., str.19

° Dr Jelena Kocovi¢, Dr Predrag Suleji¢, Osiguranje, Centar za izdavacku delatnost Ekonomskog fakulteta,
Beograd, 2006., str. 414

' Dr Jelena Ko&ovig, Dr Predrag Suleji¢, Osiguranje, Centar za izdavacku delatnost Ekonomskog fakulteta,
Beograd, 2006., str. 417
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kroz ostvarenu dobit i prihode, izgradnju novih mkatura, zapoSljavanje radnika,
dostignuita i nagrade zaposlenih i&lo.

* Sredstvima javnog informisanja ( televizija, radiaternet...) se kreira pozitivho
misljenje o osiguraval i proizvodu. Predstavljanje novog proizvoda mdeaprati
reklama kojace priviti paznju i zanimanje sluSaoca ili gledaoca, kacadrzati
osnovne informacije o proizvodu i gde se moze kuliana ovog n&na promocije je
odsustvo povratne reakcije.

Najbolja je kombinacija svih metoda, a kdj@ se dominirati zavisi od raspolozivih
sredstava za promociju, karakteristika usluggmag trziSta kao i od vestina zaposlenih.

Poslednja komponenta marketing mikskanali distribucije predstavljaju niz
organizacija koji omogtavaju da se na brz i efikasartimapovezu osiguravai osiguranici, o
kojima ¢e kasnije biti réi.

Dobro osmisljen marketing plan, sa kojim druStvo asiguranje Zeli uspesniju
prodaju, mora u sebi imati informacije o kupcimphaovim potrebama, Zeljama i zahtevima
kao i1 konkurentima i poslovnu strategiju koje obezbediti ostvarenje cilja. Marketing
strienjaci u okviru druStva za osiguranje su zaduzenikmgranje tog marketing plana.
Njihova strénost posebno dolazi do izrazaja prilikom formiram@vog proizvoda,
odrelivanja visine premije, promovisanja i reklamiramngiog, odabira kanala distribucije,
zadrZzavanja i povanja broja kupaca. Kompleks problema kojima se ltave naziva se
markentinskim menadzmentom.

3.2. Karakteristike prodaje usluga osiguranja

Prodaja predstavlja najvazniji segment svake de&itnPosebnu vaznost ima kod
usluznih delatnosti, gde spada i osiguranje. Kokgniest osiguranja se manifestuje u samoj
slozenosti usluge druStva za osiguranje, jer nearakker opipljivosti i¢iju korisnost nije
lako objasniti samom korisniku. Sama prodaja uslog@uranja mora imati i edukativni
karakter, posebno kod potencijalnih osiguranikai kegmaju odgovarajfia znanja 0
osiguranju. Najbitnije je pribliziti im korist kojwstvaruju kupovinom polise osiguranja. S
obzirom na karakter usluge neopipljivost, nedekiy varijabilnost i prolaznost, marketing
planovi drustva za osiguranje moraju biti dobro iS§jeni.** Korisnici usluga ne mogu videti,
probati ili osetiti uslugu prilikom kupovine pa gee svega oslanjaju na komunikaciju ,,od
usta do usta“, kvalitet procenjuju na osnovu cemdljivih dokaza kao Sto su mesta rada,
personal, oprema, propagandni materijal...

1 vidi vise, Philip Kotler, Kevin Lane Keller, Marketing menadZment, Data Status, Beograd, 2006., str.405
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Karakteristike na osnovu kojih se oduoge kvalitet usluge su razlti. Istrzivati
L.L.Berry i A. Parasuramn su na osnovu datog mokiedditeta usluga, identifikovali slede
determitete kvaliteta usluga i to po vaznosti:

a) Pouzdanost- sposobnost da se¢aha usluga pruzi ¢ao, shodno &ekivanjima.

b) Responzivnost- spremnost da se kupcima pomogng, imaa usluga.

c) Uverljivost- znanje i ljubaznost zaposlenih, sposmdi da uliju poverenje i
sigurnost.

d) Empatija- briga o kupcu i individualno posweanje paznje kupcima.

e) Opipljivost- izgled prostorije, opreme, personataomotivnog materijala

Sa nastankom osiguranja, odnosno nastankom svegtitrebi za osiguravajim
pokricem, drzava je prepoznala njegov Zgapa neke od usluga kao Sto je osiguranje od
auto-odgovornosti, osiguranje plovila, vazduhoplouarstila kao obavezna. Korisnici
automobila, brodova i aviona da bi ih koristili rapr imati zaklj¢eno osiguranje. Ovde
govorimo o0 obaveznom osiguranju, koje predstavjiawza obavljanje pojedinih delatnosti.
Prodaju obaveznih osiguranja donekle mozemo izjgtinsa prodajom proizvoda
proizvodnog sektora, gde je krajnjim Kkorisnicimazviggna svest o tome Sta dobijaju
kupovinom. Zivotno osiguranje ne spada u obavesigueanja, pa je njegova prodaja znatno
kompleksija i zahteva znanje, vestinu prodaje iimgdnost prodavaca osiguranja.

Za razliku od bankarskog sektora, u kome banka fi@nsijska institucija ima
pasivnu ulogu, u smislu da su klijentideni nedostatkom novca preuzeli na sebe inicijalnu
ulogu, u sektoru osiguranja imamo obrnutu situadfjtodavci zivotnog ili bilo koje druge
vrste osiguranja, su pridani da u kontaktu sa potencijalnim osiguranikom jumaktivnu
ulogu u prezentovanju samog proizvoda, kao i u fi@nju svesti o zn#ju i koristi kojuce
korisniku doneti osiguranje. Prodaja usluga zivgtrmsiguranja je izuzetno teska u Srhbiji,
zemlji sa niskim Zivotnim standardom, niskim obnazion nivoom stanovniStva i
nepostojanjem svesti 0 Zremju ove vrste osiguranja. Jedan od osnovnih gazt@ izuzetnu
nisku prodaju Zivotnog osiguranja u nasoj zemljngstabilna privreda sa visokom stopom
inflacije. Generalno, prodavac usluga zivotnog osagja je u dosta kompleksnijom i tezoj
situaciji nego prodavci drugih usluga ili proizvodaji na lakSi n&in mogu da prezentuju
svoj proizvod i tako lakSe ubede kupca da kupi iStitoga, sam prodavac i drustvo za
osiguranje koje stoji iza njega, moraju dobro oéihistrategiju nastupa na trziStu od
informisanja potencijalnin kupaca, prezentacija jisvoproizvoda, nd&ina prodaje do
zakljwenja ugovora i samog isgiaga prodaje.

12Philip Kotler, Kevin Lane Keller, Marketing menadZment, Data Status, Beograd, 2006., str.413
Leonard L.Berry, A. Parasuramn, Marketing Services, Competing Through Quality, New York:The Free Press
1991, str.16.
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3.3. Trziste usluga Zivotnog osiguranja i segmentga

Bitan aspekt prodaje je poznavanje i analiza saimii§fa. Analiza trziSta daje polaznu
osnovu na kojoj ¢e se formirati odgovaraja strategija prodaje odgovaréju
proizvoda,néin njihove distribucije, otvaranje novih trziSta gronalazak potencijalnih
klijenata. Zanemarivanjem i nepoznavanjem samagté&rse moze loSe odraziti na poslovne
rezultate. Svako drusStvo za osiguranje moze in@atiS€nu organizacionu strukturu i stn
kadar ali neophodan uslov za uspeh je i poznaviahignog ambijenta u kome posluje sa
svim svojim posebnostima i spe¢iiostima.

Jedan od aspekata samog trziSta su i potrebe jadnédti klijenata. Formiranje
proizvoda je uslovljeno razitim potrebama klijenata kao i socialno-ekonomskstanju
druStva. LoSa poslovna klima, optézea pre svega niskim zivotnim standardom je
nepogodno tlo za poslovanjedrustva za osiguranjge kmodaju Zivotno osiguranje.
StanovniStvo koje ne moZe da zadovolji osnovnestgzcijalne potrebe ni ne razmislja o
potrebama nekog viSeg nivoa kao Sto je osiguranjet& Formiranje cene, konkretnog
proizvoda osiguranja Zivota, mora da odraZava #ivattandard drustvd. PlateZna
sposobnost giana treba da bude reper formiranja visine premije. formiranje novih
proizvoda i modifikaciju starih, stvaraju se i nokanali distribucije, koji su donekle
uslovljeni i unapréenjem informacione tehnologije. Internet, kao jedsh novih kanala
prodaje, koji je napogodniji za prodaju usluga hivg osiguranja, omogio je potencijalnim
klijentima da uporede sve ponude r&zhh druStava za osiguranje i opredele se za njima
najbolju ponudu. Zbog ove moguosti, druStva za osiguranja moraju obratiti pazngu
ponudu, cenu, uslove i pogodnosti svojih konkuranat

Razlkite druStvene kategorije imaju potrebe za ta@ath proizvodima Zzivotnog
osiguranja. DruStva za osiguranje moraju uvazihiayje posebnosti i fokusirati se na svaku
od njih koja poseduje dovoljan nivo kiite baze koja druStvu za osiguravanje moze
obezbediti profit. Najbolji n&n za ostvarenje cilja, u vidu zadovoljnih kupacpoveanja
prodaje usluga osiguranja, je segmentacija trzSegmentacija trziSta podrazumeva podelu
trziSta na grupe potencijalnih korisnika osigurakgge vezuju zajedtike karekteristike. Vrlo
je zn&ajna sa aspekta kreiranja novog proizvoda odgawapjgrupi klijenata kao i sa
aspekta prodajnog nastupa prema odgovéongjgrupi. DruStvo za osiguranje ne moze
zadovoljiti svaki trziSni segment, &enora odlditi koji segment ima naju@ potencijal i tako
odrediti svoje ciljno trziSte, prema konde delovati posebnim marketing miksom. Svaka
segmentacija trziSta treba da se odvija u fazaewlizacija postupka segmentacija trzista,
izbor ciljnog trziSta i pozicioniranje proizvoda.

B Kompanija ,,Dunav” osiguranje, u svojoj ponudi Zivotnih osiguranja nudi mesec¢nu premiju koja je
prilagodljiva standarnu stavnovnistva, od 1100 dinara.
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S obzirom da druStva za osiguranje imaju Sirok tgregonuda a reklamiranje istih
donosi visok troSak, unapred se mora definisahtiacgrupa klijenata. Postojetiri osnovna
kriterijjuma za segmentaciju trzista:

geografski
demografski
psihografski
bihejvioristicki **

A

Geografski kriterijumzn&i podelu prema osnovnim geografskim jedinicamaj kej
dovesti do razéitosti u ponudi usluga osiguranja stanovniStvu adgvima, rudarskim
sredinama, turistkim centrima itd. Demografska segmentacijge najzndajnija, njeni
kriterijjumi na osnovu kojih se vrSi segmentacijassarost, pol, zanimanje, vé&ha porodice,
religija, prihodi, nacionalnost... Pa tako ra&#é usluge osiguranjae biti ponutene
studentima, roditeljima sa malom decom i penzionari Sam prodajni proces poprima
karakteristike onih kojima se nudi. Zahvalj¢ijupsihografskoj segmentacijpsiguravai
dobijaju odgovor kako oblikovati proizvod, kako gaomovisati, kojim kanalima ga
distributirati i kome ga ponuditi. Razlog tome je &od psihografske segmentacije u fokusu
je covek sa svojim nanom Zzivota, razliitim interesovanjima i stavovima vezanim za
odreiene vrste osiguranja. Uihejvioristickoj segmentacijitj. u segmentaciji potrogkog
trzista, klijenti su podeljeni u odnosu na njihomaanja, stavova, kokiénja proizvoda i
reakcije prema proizvodu. Veoma #Zamo, prilikom formiranja proizvoda je utvrditi kkb
je izraZzena homogenost svakog segmenta za kojiesea kusluga, pristugaost segmenta i
potencijal da kreira profit.

3.4. Prodajni proces

Da bi prodaja usluga osiguranja bila uspeSna, padgored odiinog poznavanja
samog proizvoda treba da vlada vestinama prodagelaRac je od pasivnog postao aktivni
prodavac koji sluSa, istrazuje potrebe i dolazirdéenja najpogodnijeg za kupca. Sistem
prodajnog procesad® prikazak u sedam koraka za uspesniju prodaju:

Prospekcija

Predpristup

Pristup

Prezentacija

Prevazti prigovore
Zakljucivanje ugovora

Isprataj prodaje i post prodaja

Noga,k~wdPR

Yprof. dr Ljiliana Jeremic, IstraZivanje trZista i prodaja osiguranja, Univerzitet Singidunum, Beograd, 2010.,
str.159.
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U fazi prospekcijeglavna preokupacija prodavca je pronalazenje pgtnih kupaca
usluge osiguranja i njihovo klasifikovanje. U ragzgou sa potencijalnim osiguranikom
prodavac mora zakljiti da li mu je potrebna sama usluga osiguranja,ikda li je finansijski
sposoban da iznese troSak osiguranja. Kod zivotgguranja stalno su potrebni novi
klijenti, koje ¢e prodavci pronalazili iz raziitin izvora: preporuka, prodaja na slepo od vrata
do vrata, promocija... Preporuka zadovoljnih kigen je najbolji n&in pronalaska novih
klijenata, jer takva vrsta reklame ima veliku teZi®ni ne moraju biti lojalni kompaniji, ¢e
su iskreni, govore iz svog pozitivhog ili negatigniskustva. Tradicionalni gan pronalaska
novih klijenata “od vrata do vrata“ u novije vrensg razvojem informacionih tehnologija i
izmenjenih navika ljudi, se postepeno napusta. Mismanemarljivi troSkovi koji ovaj vid
pronalazenja klijenata donosi. Osnovni cilj pronge informisanje potencijalnih kupaca i
motivacija neodltnih, sve u cilju povéenja prodaje. Pored osnovnog oblika promocifadi
prodaje, postoje i privredna propaganda, odnog\sa&u i publicitet. DruStva za osiguranje
koriste postojée baze Kklijeta, kojima putem promotivnih aktivnostide nove proizvode.
Promotivhe kampanje nekada kombinuju dva ili vi¥eizvoda osiguranja. Kao primer,
,,Dunav osiguranje* prosvetnim radnicima koji imagakljulen ugovor o Zivotnom
osiguranju, daje popust prilikom zakignja polise putnog osiguranja kao i kasko osigeran;

Predpristupje faza u kojoj se prodavac sprema za sastanatogetim osiguranikom,
u kojoj odlwtuje koji bi proizvodi bili atraktivni kupcu na oswe njegovih interesovanja,
licnih karakteristika i stilova kupovine. Faza u kgpppdavac planira prodajnu strategiju. Na
primer, ukoliko je osoba mi&g zivotnog doba sa malom decom, prodat@enu ponuditi
stipendijsko osiguranje, vrstu mesovitog osiguramjaje je jedno od vrlo atraktivnih u
kompaniji ,,Dunav osiguranje®.

Pristup faza pre samog susreta je jako vazna jer ukglikmlavac ostavi dobar prvi
utisak, povéava se verovatda dobrog ishoda razgovora. Kroz dolazak na vreme na
dogovoreno mesto i tako ukazano poStovanje e poverenje koje take moze uticati na
konanu odluku potencijalnog kupca.

Prezentacija je fazu u kojoj prodavac treba da preu paznju potencijalnog
osiguranika, odrzava konstantnu zainteresovanogiodstie Zzelje i ostvarenje akcije.
Demonstracija mora da ima jasan cilj, da bude jivarl da predstavi proizvod kao korisno
reSenje za potencijalnog osiguranika.

Kriticna ta&ka kod zakljgenja ugovora o osiguranju predstavipevazilazenja
prigovora, koji moze biti posledica psiholoskog ili l@giog otpora. Dobar prodav&e sa
pozitivnim stavom sasluSati primedbe klijenta i jgwo brzim, konkretnim i direktim
odgovorima reSiti sve nedoumice i stvoriti povgeekoje ¢e presudno uticati na donoSenje
odluke o samom zakkenju osiguranja.

Kod zaklju’enja ugovoranajvaznije je prepoznavanje pravog trenutak kamigvac
prelazi u finalizaciju pregovora. Ukoliko ne @& do trenutnog zaklfienja ugovora o

B prof. dr Ljiljana Jeremic, IstraZivanje trZista i prodaja osiguranja, Univerzitet Singidunum, Beograd, 2010.,
str.85-86
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osiguranju, prodavac mora da zadrzi pozitivan ppist da opet kontaktira klijenta nakon
odreienog vremena.

Post prodajna aktivnogé podjednako bitna jer kreira poverenje, kojeigéov za dobar
poslovni odnos iz kojege proistéi dugotrajna saradnja kao i preporuka zadovoljnagock.

3.5. Kanali distribucije usluga osiguranja

Kanal distribucije predstavlja niz mhgsobno nezavisnih organizacija koje
omogu«avaju da usluga/proizvod budu dostupni klijentinadvpSa&ima ili poslovnim
sistemima. Pored postdja tradicionalnih n&ina prodaje proizvoda osiguranja, sa razvojem
trziSta doslo je do pojave novihdiaa prodaje proizvoda.

Najzna&ajniji kanali usluga osiguranja su direktna ili irektna prodaja putem
razlicitih organizacionih oblika:

filijale

ekspoziture
zastupniStva
posredniStva
elektronska prodaja
banko osiguranj8

ogakwhpE

Direktna prodaja usluge osiguranja obavlja se u sopstvenoj rezijiStta za
osiguranje, putem mreze postofefilijala i ekspozitura, zaposlenih agenata ikélenskim
putem. Dokindirektna prodajapredstavlja nén prodaja kada drustvo za osiguranje putem
ugovora prenosi ovléénja pojedincima i institucijama da prodaju njihgreizvode i usluge.

Narodna banka Srbije je institucija koja u SrbipguliSe i vrSi nadzor nad
osiguranjem. Ona propisuje regulativu neophodnabzavljanje zastupniStva i posredniStva u
osiguranju. Zastupnici i posrednici koji ispunjavayslove za obavljanje osiguravégu
delatnosti, zakljtuju ugovore sa konkretnim osigurgea, kojim su definisani njihovi
odnosi, prava i obaveze.

Ugovorom zakljgenim izmetu druStva za osiguranjezastupnika njihov odnos je
definisan. Upden je na postofe uslove i tarifedruStva za osiguranje, Stoczmka nemaju
ovlaZenja za promenu i modifikaciju proizvodaéveamo ovla&enja za prodaju istih
Zastupnici u ime i za tain osiguravéa zakljwuju osiguranja, a zauzvrat dobijaju proviziju
kao definisani procenat u odnosu na néga premiju osiguranja. Nag&e obavljaju posao
za jednog osigurava, dok uz saglasnost mogu obavljati prodaju i Zge wiruStava za

¢ prof dr Ljiljana Jeremic, IstraZivanje trZista i prodaja osiguranja, Univerzitet Singidunum, Beograd, 2010.,
str.154.
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osiguranje ali uz poStovanje &ih standarda. Taki®, pored savetodavne usluge za
osiguranike, pruzaju ponmdclijentu i prilikom prijave odsStetnog zahteva. AgmiStvom se
mogu bauviti fizEka lica ili druStva za zastupanje u osiguranju.

Posrednici kao Sto im i ime kaZe, obavljaju posredk ulogu izméu druStava za
osiguranje i zainteresovanih lica koja zele dassguraju. Dakle, njihova osnovna funkcija je
da povezu dve zainteresovane strane, na jednoj simastvo za osiguranje sa lepezom svojih
usluga i na drugoj strani lica i preddaekoja imaju potrebu za uslugama osiguranja.
Posrednici kao i zastupnici, nemaju mégost da kreiraju ili modifikuju sam proizvod &e
samo da prodaju gotov proizvod/uslugudrustva zguoanje. Njihov motiv je provizija koju
dobijaju za zakljgeni ugovor. Ovaj posao po pravilu obavljaju edukovijudi iz oblasti
osiguranja, koji imaju slozen zadatak da nijangirggmeiu potreba, koje imaju njihovi
Klijenti i proizvoda druStva za osiguranje. Na oamopoznatih informacija o klijentu,
razumevanja njegovog zivota i poslovanja dobar euhsk ¢e upoznati kupca sa
specifenostima svakog proizvoda i ponuditi mu najpovoijnipajbolji. Takale, posrednici
servisiraju klijenta i u delu oko prijave Stetearriranja odstetnih zahteva. U neku ruku
predstavljaju specijaliste za prodaju osiguranf@| goseduju znanja koja im omogavaju
uspesniju prodaju. Posredke kute ¢e sve viSe biti prisutnije u radu sa velikim biznis
sistemima i méunarodnim kompanijama. Velike kompanije na globaimavou se opredele
za jednu posredeku kucu, koja ima razgranatu mreZzu predstavniStva uditimi zemljama,
kojima im obezbéuje isti ili slican nivo osiguravajieg pokréa. Najznéajnije posredrike
kuce u Srbiji su: ACB, Marsh, Greco...

Pre pojave interneta kupovina usluga osiguranja obavljala se samo putem
tradicionalne mreze kanala distribucije. Nova i pvisutnija informaiika era kreira internet
kao najzn#&ajniji mediji. DruStva za osiguranje su prepozndée prodajom puteminterneta
mogu da smanjeceie prodaje putem zastupho posredrnike mreze, u cilju smanjenja
troSkova visoke provizije zastupnika i posrednikkspanzija interneta je uslovila nastanak i
brz razvoj elektronskih kanala distribucije proideo osiguranja i elektronskog trziSta
osiguranja. Najv&a prednost ovog &aa kupovine je svakako mo¢uost upordivanja vise
ponuda razéitih drustava za osiguranje na brz i jednostavatinnaOvaj perspektivan kanal
distribucija se i u najrazvijenijim zemljama nij@zcionirao kao jedan od bitnijih, u prilog
tome ide podatak da manje od 2 % ugovora je z&djo ovim kanalom distribucif€.
Ocekivalo se dae pojava interneta i novih elektronskih kanaldritiacije proizvoda loSe
uticati na rad tradicinalne mreze kanala distrifgjcmetutim kupci nisu pokazali veliku
zainteresovanost za novimdraom kupovine polisa. Prihvatanje inovacija je nmasporije u
sektoru osiguranja nego li u bankarskom sektorw iliurizmu, gde je zrajan procenat
prodaje realizovan putem interneta. Kupovina progay osiguranje je znatno slozenija zbog
njegove kompleksnosti. Pogotovu imovinske tarifeunpogodne i ne mogu se do tog nivoa
pojednostaviti da bi bile pogodne za elektronskadpju. Najvée we&e u prodaji u novom
nainu prodaje, imaju proizvodi Zivotnog osiguranjauto osiguranja. Postavlja se pitanje da
li ¢e internet kao kanal distribucije proizvoda osigymgpreuzeti vé udeo u prodaji. Pored
slozenosti proizvoda, ovaj vid kupovine optere nedovoljna informatka pismenost

v Casopis Tokovi osiguranja 4/2011, Kompanija Dunav osiguranje, Beograd, 2011.
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potencijalnih osiguranika kao i nepoverenje u bdmnbst podataka. Shodno tome, druStva za
osiguranje treba da rade na informisanju, uspgstgul interaktivnog odnosa sa kupcima kao
I na kreiranju softvera kojte obezbediti preglednost ponude i zasStitu elekkensaze
podataka. Takde, problem sa kojim se ske druStva za osiguranje je kako izmeniti navike
kupovine osiguranika koji slabo prihvataju promene.

U savremenom svetu finansijske institucije su gza&lsvojih usko strnih delatnosti i
pronasle interes u ni@sobnoj saradnji, servisirale postgea kreirale sasvim nove proizvode.
Tako je nastalo banko osiguranje kao rezultat saradnje banaka i druStava za aaigir
kao jedan od oblika prodaje proizvoda osiguranjanije, banko osiguranje predstavlja
spajanje finansijskih i osiguravdjh proizvoda. Ovaj atraktivan kanal distribucijeojavoda
je koristan kako bankama i drustvima za osigurgal{e i korisnicima. Koristi koje drustvo za
osiguranje ima ovom saradnjom su nizi troSkovi,nuistu eliminisanja visokih troskova
provizije posrednika. Zatim, Sto koristi postajemrezu bankarskih filijala koja je dosta gas
od bilo koje poslovne mreze druStva za osigurakge, i druge postofe kanale distribucije
banke. Velika dobit je dostupnost bazi podatakgtdita banke. Banke poseduju informacije
o Kklijentima, njihovim navikama, ekonomskom statuss upravljanju novca Sto je od
izuzetnog znéaja za druStvo za osiguranje za prodor na trzissmka takde ima motiv za
saradnju koji se ogledava u prihodu od provizigiversifikaciji proizvoda, a pre svega u
jatanju svoje pozicije na trziStu. Koristesvoju reputaciju, prodajne tehnike i kanale
distibucije, banke su dosta doprinele p&@argu prodaje proizvoda osiguranja. U Evropi
glavnu ulogu u prodaji proizvoda zivotnog osigueaimpaju banke, pa tako 2010. godine u
Porugalu 88% polisa Zivotnog osiguranja je prodaim kanalom prodaj&® Dok na Malti taj
procenat 2009. godine je bio 80,3%, u ltaliji 74%} Spaniji 66,2 %, Austriji 64,6 % i
Francuskoj 60%. U zemljama regiona néjy@ocenat prodaje polisa osiguranja putem banko
osiguranja ima Hrvatska 16,1% i Slovenija 5494 na3oj zemlji ovakav @ prodaje je
slabo zastupljen. Prema podacima Narodne bankgeSrb2011. godini, svega 1,78% od
ukupne ostvarene premije je ostvareno na ové@nn&lajprodavaniji su proizvodi Zivotnog
osiguranja i to riziko osiguranje, kao mera obe#ga kredita, koje prati plan odplate i na taj
nain ¢ini kredit povoljniji za korisnika.

Korisnicima su dostupni proizvodi visokog kvalitet® po pristup&nim cenama, koje
mogu kupiti na jednom mestu. Posedovanjem polisetiZog osiguranja, osiguraniku su
dostupnije usluge banake jer na tajinanoge da zastite svoja kreditna i druga sred$dek.
banke i druStva za osiguranje, u kolikoddodo nezeljenih dogaja, mogu na jednostavan
natin da reSe mogl problem.

Svako drustvo za osiguranje u cilju Sto efikasngeodaje, snizenja troSkova
transakcije i boljeg pozicioniranja na trziStu,amajbolji kanal ili viSe kanala distribucije
svojih proizvoda. Kompanija ,,Dunav osiguranje‘¢crige sektor za razvoj prodajne mreze
planira, unapréuje i razvija prodaju zivotnog osiguranja putememlativnin kanala.
Trenutno, najzastupljenija prodaja je preko prodavoji su zaposleni u kompaniji. Ukupan

Bwww.insuranceeurope.eu/publications/life poseta sajtu 7.12.2012.
19www.sviietosigurania.hr poseta sajtu 1.11.2012.
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broj preuzimaa rizika na trenu je 332, a svega 15 % je u stalraminom odnosu, dok ostatak
ima svoje kvartalne planove koji su odeai ugovorom. Drustvo treba najvisSe da ulaze u
svoje prodavce, jer da bi bili efektivni prodavcoraju se obéavati po pitanju metoda za
analizu i upravljanja kupcem kao i po pitanju peid@alizma u prodafi® U budwnosti je
moguw maniji broj prodavaca, u zavisnosti od razvoja drd@nala distribucije, prvenstveno
banko osiguranja. Kompanija ,,Dunav osiguranje” paalovnu saradnju sa Komercijalnom
bankom, méutim u ponudi su zastupljeni samo proizvodi neziegt osiguranja: osiguranje
gradevinskih objekata u vlasniStvu fékih lica, osiguranje od auto-odgovornosti, kasko
osigranje motornih vozila i puttko zdravstveno osiguranje. Razlog za obuhvatarjeoldn
proizvoda je zbog njihove relativno lake prilagodisti prodaji putem Saltera ekspozitura
banaka. U prvoj fazi obuh¥ani su proizvodi koji su i najprodavaniji u drusha za
osiguranje kao i proizvodi neposredni povezani aakarskom delatnég jer svaka banka
prilikom odobrenja kredita za kupovinu nepokretnasthteva da ista bude i osigurana. U
narednom perioducekuje se i ponuda Zivotnog osiguranja kao proizvkajabelezi visoke
stope rasta u poslednjim godinama.

20 Philip Kotler, Kevin Lane Keller, Marketing menadZment, Data Status, Beograd, 2006.,str.628.
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IV TRZISTE ZIVOTNOG OSIGURANJA U SRBIJI

4.1. Trenutno stanje i kretanje pokazatelja razvijaosti trziSta Zivotnog osiguranja

Ekonomska razvijenost je primaran preduslov za ifzest trziSta osiguranja.
Razvijenost srpskog trziSta osiguranja je u direkrazmeri sa drustveno ekonomskom i
politickom krizom, kao i loSim makroekonomskim ambijentemkome se Srbija nalazi.
Nizak nivo Zivotnog standarda i osiromaseno starsiveo, kao i nelikvidni privredni subjekti
¢ine najveéi broj osiguranika. Stanovnistvo koje se vodi etgisijalnim potrebama ima malo
slobodnih sredstava koje bi uloZilo u kupovinu peliosiguranja i pored pozitivhe svesti i
izgradene kulture osiguranja.

Mozemo navesti da su neke od osnovnih karakteaidtdje determiniSu srpsko trziste
osiguranja neregulisanost, improvizovanost, nabajal konkurencija, nepostojanje
odgovarajde statistike i kontrole dampinskih cena, visoke vimige posrednicima,
nerazvijenost zivotnog osiguranja i trziSta kapitala kome bi se plasirala dugéma
finansijska sredstva, kao i nezastiost osiguranikd Za Srbiju i razvoj njenog trzista
osiguranja od zri@ja treba da budu iskustva i evropski standardipedi svega iskustva
zemalja u tranziciji koja su ovaj proces z&pla pre nase zemlje, a né&ito iskustva
Slovenije i Hrvatske kao zemlje iz naSeg neposrgdmauzenja koja dele donekle icgln
kulturoloSki identitet.

Finansijsko trziSte u Srbiji je izrazito bankoceétrio, u prilog tome ide podatak da je
bilansna suma i iznos kapitala bankarskog sekt@naeriod od 2004. do 2011. godine iznosio
preko 90%. TrziSte osiguranja se pokazalo otpomaeuticaj ekonomske krize u odnosu na
bankarski sektor i pre svega lizing, Sto se odoazilna blagu preraspodelu u finansijskom
sektoru u korist osiguranja. Prema podacima Nardzhr&ke Srbije 2011. godine bilansna
suma sektora osiguranja iznosi 4,4% i viSe je tahbne sume lizinga 2,8% ali daleko manja
od bankarskog sektora 92,4%. Srbija u posmatramkazateljima nije niSta spedifiija u
odnosu na zemlje Istoe Evrope koje su u tranzicioni proces usle rani@dnosu na nasu
zemlju. U pomenutim zemljama trziSte osuguranjailseano razvijalo tek sa formiranjem
bankarskog sektora.

Sektor osiguranja u Srbiji je nerazvijen, i po st razvijenosti, nalazi se znatno
ispod proseka zemaljdanica Evropske unije. U prilog tome govore pokaliatazvijenosti
trziSta osiguranja, odnos ukupne premije i brutond®g proizvoda i ukupna premija po

> Dr Jelena Ko&ovi¢, Dr Predrag Suleji¢, Osiguranje, Centar za izdavacku delatnost Ekonomskog fakulteta,
Beograd, 2006.,str.560.
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stanovniku’? Smata se da je trziste osiguranja razvijeno kada p&d& ukupne premij
potice od zivotnog osiguranja. U Srbzivotno osiguranja na kraju 2C. godine, u ukupnoj
premiji osguranja gestvovalo je sa oko 19,%, Sto je jasan indikator neraz\nosti trzisSta
zivotnog osiguranja. Razvijenost trziSta osiguramga u srazmeri sa opStim nivoc
razvijenosti nacionalne ekonomije. Srbija na ekoskom planu znatno zaostaje za zemlj:
¢lanicama Evropske Unije, samim tim i trziSte osagya je znatno pod nivoa razvijenos
trziSta osiguranja evropskih zemalja. U prilog togm/ore pokazatelji razvijenosti trzis
osiguranja: apsolutni nivo ukupne premije Zzivotnogiguranja kao i brojni relativi

.....

pokazateljiciju analizu prezentujemo u nastavku re

Ukupna premija osiguranja u Srbiji u 2011. godamasila je 548 miliona evra. Ras
odnosu a 2010. godinu iznosio je 1,4%, dok se u 2012. gdoktlezi pad na 540 milior
evra.Zivotno osiguranje sa rastom u 2011. godini odmesanje od 7% predstaa nosioca
rasta ukupne premije. Ali zbog znatno manjég¥a u strukturi ukupne premije u odnosu
nezivotna osiguranja ne uspeva u potpunosti daepekrast ukupne industriUkupna
premija osiguranjgposle pdetnog perioda konstituisanja trziSta inoSenja novog zakona
osiguranju kada je zabelezila pad, od 2004. bekesti sve do 2008. godine kada dolazi
pada i njenog blagog oporavka tek 2011. gc. Prema ge&u premije osiguranja u bru
domaem proizvodu u visini od 1,82 Srbija zauzima 64mesto u svetu, dok je prasm
uce&e za zemlje EU 8,40¢

Grafikon 1. Kretanje ukupne premije osiguranja u Srbiji od 2-2011. godine u
milionima EUR?®

011

Premija Zivotnog siguranji od 3,4 miliona evr2002. godine, 2011. jnarasla na celih
95 miliona evra sa daljim rastom do 104 milionaaeur2012.godini Ovako visok apsolutr
rast premije podstaknut visokim stopama rasta umptrenom periodu mozemo done

2 prof. dr Ljiljana Jeremi¢, IstraZivanje trZista i prodaja osiguranja, Univerzitet Singidunum, Beograd, 2010.,
str.105.
Bwww.aktuar.rs, dr Jelena Kocovoé, Trendovi u razvoju srpskog trZista osiguarnja u poslednjoj dekadi, poseta

sajtu 10.11.2012.
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objasniti nerazvijend@$ Zivotnog osiguranja i gotovo zanemarljivim iznos@remije ne
pocetku perioda. Mozemo primetiti da za razliku od imethog csiguranja, trend rasta
premije zivotnog osiguranja jezadrzao pozitivnudesmciju i u manjoj meri je apsorbov
negativne posledice privrednih kretanja u odnosastale vidove osiguran

Grafikon 2. Kretanje premije osiguranja zivota Srbiji od 200:-2011. godine u
milionima EUR*

Seriesl

Premija zivotnog osiguranja u 2011. godini iznoSi Miliona evra Sto predstavl
17,44% ukupne premije osiguranja u Srbiji. Primgeweliki rastu odnosu na 2002. godil
kada je premija zivotnog osiguranja iznosila svg,4 miliona evra. Pozitivan i rastutrend
je ohrabrujdi ali i dalje na neodgovarajam nivou, porede ga i sa nivoom premije Zivotnc
osiguranja zemalja u okruzenju. PremijHrvatskoj je 327 miliona evra, dok je u Slovel
¢ak 600 miliona evra u 2011. godina, a obe zemljajunznatno manje stanovnika.
narednoj tabeli je prikazan nivo ukupne i premijgoinog i nezivotnog osiguranja
desetogdisSnjem periodu od 2002. do12. godine.

Tabela 2. Komparacija premija osiguranja u milioaievra u posmatranom peric®

2002. 2003. 2004. 2005 2006. 2007. 2008. 2009. 2010. 2011. 2012.

MUl 339 323 318 406 485 565 589 558 536 548 541

premija
Zivotno
eelleny 3,39 12,92 23,53 38,58 51,19 62,32 71,63 82,15 88,69 9554 104

NeZivotno
osiguranje

335,61 310,08 294,47 367,1: 433,81 502,68 517,36 475,85 447,31 452,46 436

2 www.aktuar.rs , dr Jelena Kocovoé, Trendovi u razvoju srpskog trzista osiguarnja u poslednjoj dekadi, poseta

sajtu 10.11.2012.
2\www.aktuar.rs , dr Jelena Kocovoé, Trendovi u razvoju srpskog trzista osiguarnja u poslednjoj dekadi,
poseta sajtu 4.11.2013.
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Primetne su znatno viSe stope rasta sektora Zigotsiguranja koje su pozitivr
uticale i na rast ukupne premije ali i na blaguenm u strukturi ukupne premije izthedva
sektora osiguranja, u korist Zivotnog osiguranjap8 rasta Zivotnog osigura i u periodu
posle svetske finansijske krize 2008. godine zadjiiapozitivne stope rasta ali primet
nize. To mozemo primetiti komparirgjustopu rasta iz 2008. godine kada je iznosila 2¢
2011. godine kada iznosi svega 7%. Sektor nezigptrisigurinja u jednoj godini beleiak i
negativnu stopu. Trend posmatranog pokazatelja geriodu posle finansijske krize 20(
godine razlikuje u odnosu na zemlje Evrope gdea premije nezivotnog osiguranje
manjoj meri bio pogden finansijskom krizonr

Tabela 3Rast premije Zivotnog i Zivotnog osiguranjad 2006. do 2011. godi

2006 2007. 2008. 2009. 2010. 2011.

Zivotno
RGN 22.62%  2210%  2850%  2417%  18,6W%  6,84%

Nezivotno
osiguranje 9,21% 16,21% 15,06% -0,41% 3,32% 0,32%

Izvor: dr Jelena Kéovod, Trendovi u razvoju srpskog trziSta osiguarnja ulpdsjoj dekac,
Ekonomski fakultet, Beogra2012.

Relevantan pokazatelj razvijenosti trziSta osigjarg® i wLeke Zivotnog osiguranja
ukupnoj premiji. Kada uporedimo 2002. godinada je iznosio tek 1% i 2011. godinu
uce&em zivotnog osigamnja od 17,5% u ukupnoj premiji, vidimo zagan napredal 2012.
godini se nastavlja rast udela zivotnog osiguramjakupnoj premiji osiguranja i izno
19,29%U Srbiji je primetan rast Zivnog osiguranja u strukturi ukupne premije, ali ljelaa
neodgovarajéem nivou, jer je &e&e Zivotnog osiguranja u razvijenim zemljama vise
50% ukupne premije.

Grafikon 3 Uce&a premije Zivotnog osiguranja u ukupnoj prer*®
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*® Grafikon napravljen na osnovu podataka preuzetih sa sajta www.aktuar.rs poseta sajtu 10.11.2012.
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Zivotno osiguranjgredstavlja najbrzu rastu vrstu osiguranja u Srbiji i belezi znat
viSu stopu rasta od nezivotnog osiguranja. Stoptaravotnog osiguranja je u 2011. goc
iznosila 6,8% i tako doprinela blagoj izmertie&a ove vrste osiguranja u strukturi ukug
premije. & 16,5 % u 2010. godini udeo zivotnog osiguranygwpnoj premiji u 2011. godit
porastao je na 17,4%.ce&e nezivotnih osiguranja u strukturi ukupne prengjbilo 83%.
Pet najzastupljenijih vrsta nezivotnih osiguramsiguranje od posledi nezgode, osiguranje
motornih vozila, osiguranje imovine od poZara, lastanovinska osiguranja i osigurar
odgovornosti zbog upotrebe motornih vozil&estvuje sa¢ak 74% u ukupnoj premi
osiguranja. Ovaj podatak nam govori o0 izrazitoj dwamiji neziotnih osiguranja kao
neodgovarajéoj diversifikaciji samih nezivotnih osiguranja jeamo pet najzastupljenij
vrstacini skoro 90% od ukupne premije nezivotnih osigyat

Grafikon 4 Ukupna premija prema vrstama osiguranja u 20Hni*’
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Ukupnapremija osiguranja po stanovniku, kao relativni gmdtelj razvijenosti trzist:
u 2011. godini je iznosila 74 evra po stanovnikal.o8im iznosom premije Srbija je rangire
kao 66. zemlja u svetu. U zemljama EU ovaj pokdgzasijenosti iznosi 2.013 «a, u
zemljama Centralne i Istoe Evrope 204 evra, dok u je u zemljama u razvdjedo. Ne
nivou Zivotnog osiguranja, premija po stanovnik®nbiji je 12,8 evra 5to je znatno nize
odnosnu na zemlje Evrope i zemalje u okruzenjus®na premija Zivcnog osiguranja po
stanovniku u zemljama EU iznosi 1.066 evra, na $imgozicijama su Svajcarska sa 3.
evra, Danska 2.988 evra, Velika Britanija sa 2.896a® Srbija zaostaje i za zemljame
okruzenju, u prilog tome ide podatak da je na nivdwotncg osiguranja premija p
stanovniku u Sloveniji 203 evra, a u Hrvatskoj v#ae

Naredni pokazatelj, odnos ukupne premije i brutma®g proizvoda, pokazuje da
Srbija nalazi na 64. mesto u svetu, 8a%em premije u bruto dondam proizvodu od 1,82¢

7 www.nbs.rs poseta sajtu mart 2013.

28www.insuranceeurope.eu poseta sajtu 26.03.2013.
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dok je proséno we&e za evropske zemlje 7,6%. Kada posmatramo sektamtnbg
osiguranja te&e premije zivotnog osiguranja u G-u u 2011. godini iznosi svega 0,3%
je znatno manje od evropskog proseka koji izno5%¢4, Evropske zemlje sa napmm
uce&em su Velika Britanija sa 8,5% i Danska sa 6,9%erbsantan je podatak da zemlje
Sto su Rumunija i Turska imaju nizée&e premije u bruto donéam proizvodu od Srbij

Grafikon 5.Kretanje buto doma&eg proizvoda u Srbiji u milionima EUL u Srbiji u
periodu od 2002-2011 ogline*®

Bruto domai proizvod Srbije u posmatranom perije rastao sve do 2008. godii
Svetska finansijska kriza koja je nastupila 200ddige, sa malim zakaSnjenjem prenela
na zemlje u razvoju u koje spii Srbija. Tako da je pad bruto dotes proizvoda nastupi
tek u 2009. godini. Ako posmatramo 2008. i 201digo vidimo da je nio ukupnog bruto
domaeg proizvoda na priblizno istom nivou, Sto &nda je tek 2011. uspeo da se vrati
onaj iz 2008. godine.

Trenutno na trziStu osiguranja u Srbiji posluje @8Stva za osigurar. Iskljucivo
poslovima reosiguranja bave se 4 drugza osiguranje, dok 24 druStva obavlja posl
osiguranja. Samo poslovima Zivotnog osiguranja lsev@ druStva za osiguranje, iskipo
nezivotnim osiguranjem 11 druStva za osiguranjppstoje i 6 kompozitnih, koji obavlja
poslove i Zivotnog i nezivnog osiguranja. U tabeli koja sledicbiprikazana sva druStva
osiguranje koja posluju na naSem trziStu, kao okoyrstom osiguranja se ba

www.aktuar.rs, dr Jelena Kocovod, Trendovi u razvoju srpskog trZista osiguarnja u poslednjoj dekadi, poseta
sajtu 10.11.2012.
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Tabela 4. Drustva za osiguranje u StBiji

Naziv druStva za osiguranje nezivotno zivotno reosiguranje

AS osiguranje
AMS osiguranje

AXA osiguranje

Basler osiguranje
DDOR Novi Sad
Delta generali osiguranje

Dunav osiguranje

Energoprojekt garant

+ |+ |+ |+
+ |+ |+ + |+
+

Globos osiguranje

Grawe +
Merkur
Milenijum osiguranje

+

Sava osiguranje

Takovo osiguranje

Triglav

Uniga

+ 4+ |+ o+

Wiener stadische osiguranje
Metlife
Societe generale osiguranje

+ |+ + |+ + o+ +

Sogaz +

Prema vlasrkoj strukturi dominiraju druStva za osiguranje uwimekom stranom
vlasnistvu njih ukupno 21, dok se preostalih 7 thaisza osiguranje nalazi u dieskom
domaem vlasniStvu. Interesantan je podatak da su moatdruStva za osiguranje za kratak
period, od ulaska na naSe trziSte osiguranja ijdoj@mgreen fieldlicence od 2005. godine
ili kupovinom postojéih dom&ih druStava za osiguranje, do danas uspele da restva
dominantan poloZzaj u osiguranju Zivota gde u pritmad od premije &estvuju sa 90%.
Njihova dominacija u nezivotnim osiguranjima ni@iko izrazena, u prihodima u premiji
ucestvuju sa oko 57%. U vlaskj strukturi ukupne premije druStva za osigurangranom
vlasnistvu dominiraju sa 66%.

%0 WWw.uos.rs poseta sajtu mart 2013.

31 www.nbs.rs poseta sajtu mart 2013.
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Grafikon 6. DruStva za osigura sa najvéim uceXem u prihodimaod premije
neZivotnih ogyuranja u Srbiji 2011. godir®

Dunav osiguranje sa 31%astvuje u prihodima od premije nezivotnih osiguaat
predstavlja lidera na trzistu, slede ga ,,DL* sa 20% i ,,Delta Gener* sa 18%, ,,Uniga“ i
»Wiener* sa po 6%, Takovc sa 5%, ,, Triglav* sa 4%, ,,AMS8a 3%. We&e tri
najzn&ajnija aktera na rtzistu iznosi oko 7(

Grafikon 7. DruStva za osiguranje sa najie uce&em u prihodima od premi,
Zivotnih osiguranja u Srbiji 2011. god*

Prva tri osiguravé&a sa najvém trziSnim we&em u prihodima premije zivotn
osiguranja su ,,Wiener* sa 25%, ,,Delta Generai25% i ,,Grawe” sa 20%. Njiho\

2 2www.nbs.rgposeta sajtu 2.4.201
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zajedntko we&e iznosi 70%. Slede ,,Dunav”i,,Uniqua“ sa po 8®DOR" i ,,Merkur”
sa po 5%, dok ostali imaju zanemariveste.

Tabela 5. Komparativna analiza pokazatelja osigar&rbije, Hrvatske i Slovenije

Uce&e premije osiguranja U Ukupna premija osiguranje Premija osiguranja zZivota
GDP per capita (EUR) per capita (EUR)

Godina| Srbija | Hrvatska Slovenija Srbija Hrvatska Slovenija Srbija| Hrvatska Slovenija

2004 1.40% 3.20% @ 2.60% 38 178 677 2 42 199
2005  2.10% | 3.20% @ 2.70% 55 229 825 2.5 59 248
2006 1.80%| 3.30% & 2.80% 65 234 822 6 62 257
2007  1.80% 3.30% @ 2.70% 77 252 879 7 69 283
2008 1.90% 2.80% & 5.40% 80 311 1031 10 82 328
2009 1.80%| 2.80% & 5.90% 76 279 968 10.3 74 300
2010 1.80%| 2.70% &= 5.90% 73 288 1030 12 77 323
2011 1.80% 2.50% @ 5.80% 74 272 1018 12.8 73 311

Izvor: dr Jelena Ké&ovoé, Trendovi u razvoju srpskog trziSta osiguarnja ulpdsjoj
dekadj Ekonomski fakultet, Beograd, 2012.

U tabeli iznad prezentovana je komparativna analedah od najzn&jnijih pokazatelja
razvoja osiguranja u Srbiji, Hrvatskoj i Slovenijiperiod od osam godina.ce&e premije
osiguranja u bruto dondam proizvodu predstavlja jedan ako ne i nataaji pokazatelj
stepena razvoja trziSta oisguranja. Na nivou EUj pekazatelj iznosi 8,4%. U Srbiji je
relativno konstantan i u celom period iznosi ok8%,5to bi znd&lo da je rast premije
osiguranja n&e&e pratio stopu rasta bruto doéeg proizvoda. U Hrvatskoj iznosi 2,8% dok
je u Sloveniji viSe nego trostruko viSi. Ukupna mig osiguranja kao relativni pokazatelj
razvijenosti trziSta pokazuje da je u Srbiji nauwmbu 2008 godine. Po stanovniku ovaj
pokazatel] iznosio 80 EUR, Sto dovoljno govori oramvijenosti osiguranja u Srbiji. U
Hrvatskoj 2011. on iznosi 272 EUR, a u Slovenijl& EUR, Sto je zn@jno viSe u odnosu na
Srbiju ali manje od proseka za zemlje EU od 1655REd stanovnikif. Najvese razlike u
pokazateljima postoje u premiji osiguranja zivota gtanovniku, koji su u 2011. godini
iznosili 12,8 EUR u Srbiji, odnosno 73 EUR u Hnkatsi 331 EUR u Sloveniji. | pored toga
Sto je Srbija u posmatranom period u svakom od patkdja ostvarila najviSu stopu rasta taj
rast nije kvalitativnog karaktera nego pre svegapdizrazito niskog pmtnog nivoa svakog
od pokazatelja. Zaklak moze biti da zemlje koje su ranije z&ple tranziciju od

34www.osiguranie.hr poseta sajtu 5.11.2012.
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samoupravnog modela privrede koji je izrazito dricakegulisan ka modelu trziSne privrede u
kome je slobodno trziSte glavni korektor uspesSnostju bolje rezultate u svim parametrima.

4.2. Zakonodavni okvir

Osnovni zakonodavni akt kojim se reguliSe delatrosstjuranja u Srbiji je zakon o
osiguranju iz 2004. godine. Ovim zakonom regulisgnh@re svega osnivanje, poslovanje i
prestanak rada druStava za osiguranje. Posebramslisani oblici osiguravafe organizacije
I pravni poloZaj agencija za pruzanje usluga uuwsigju. Prema zakonu drustvo za osiguranje
moze biti akcionarsko ili drustvo za uzajamno osagye.

U novijoj istoriji razvoja trziSta osiguranja zZfgnu ulogu su imali zakon o osiguranju
iz 1990. godine i zakon o osiguranju imovine i lizal996. godine.Oba zakona su bila
donekle odraz trenutne druStveno-ekonomske sitiacikojoj se Srbija nalazila. Zakon o
osiguranju iz 1990. godine omaga je i probudio interes mnogih preduzetnika daujisn
drustva za osiguranje sa relativno malim sredstwinpaetnom fondu sigurnosti i sa idejom
o lakoj zaradf® Tadasnji strénjaci, koji su radili na izradi zakona, bili su paticajem
shvatanja osiguranja iz ranijeg perioda pa je zakmeo dosta mana. Na tadasSnjem trzistu
osiguranja postojalo je oko 70 druStva za osigasam@li su i tada lideri bili ,,Dunav
osiguranje“ i ,,DDOR" Novi Sad. Kao potreba za nmovaakonom nastaje zakon o osiguranju
imovine i lica iz 1996. godine. Prilikom izrade @vaakona nisu se pravile sve potrebne
analize stanja trziSta osiguranja koje bi dale edgdta treba menjati. Najz&ggniji efekat
zakona iz 1996.godine je bio u oduzimanju dozvodarad fantomskim drustvima za
osiguranje, koja su pre svega tezila ostvarenjuitar@a kratak vremenski period, ne
iIspunjavajdi najelementarnije obaveze u osigura¢ajudelatnosti. DonoSenjem novog
zakona o osiguranju 2004. godinecipge nova faza u razvoju osiguranja.

Narodna banka Srbije je odgovorna za nadzor natbreek osiguranja, a uz poro
ministarstva finansija, kao korektivnog faktora,pdoosi unapréenju finansijskog trzista.
NBS, institucija odgovorna za odrzavanje sigurnajabilnog trziSta osiguranja, pre svega
ima za cilj obezbéivanje usluga i proizvoda osiguranja na kvalitetdransparentan @an.
Sektor za nadzor nad obavljenjem delatnosti osigara u 2011. godini preduzimao neke od
sled€ih mera: @uvanje stabilnosti sektora osiguranja, stvaranjewvas za dalji razvoj
sektora, donoSenje podzakonske regulative zasnowaneéirektivama Evropske Unije i
medunarodne prakse, razvoj supervizije u skladu satumarodnim raunovodstvenim
srandardima, kontinuirano licenciranje aktuaraulettija zaposlenih.

Donosenjem podzakonskih akata NBS je dodatno gjalidelatnost osiguranja.
Najvazniji propisi za osiguranje Zivota su:
» odluka o nainu utvrdivanja i pr&enju likvidnosti druStva za osiguranje,

* Prof. dr Jelena Kocovié, Pivatizacija i perspektive osiguranja u zemljama u tranziciji, Ekonomski fakultet,
Beograd, 2003.god, str.8
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» odluka o sadrzini miSljenja ovlé&nog aktuara,

* odluka o bliznim kriterijumima i nanu obr&unavanja matem&ke rezerve i
rezerve zate&e u dobiti,

» odluka o nainu utvrdivanja visine margine solventnosti,

» odluka o ograrienjima pojedinih oblika deponovanja i ulaganja tekih
rezervi i 0 najviSim iznosima pojedinih deponovamjallaganja garantne
rezerve druStva za osiguranje,

* odluka o blizim uslovima za davanje bankama sagktsrza obavljanje
poslova zastupanja u osiguranju.

Ocekivalo se d@e zakon doprineti brzem razvoju trziSta osiguranjaiSte osiguranja
je liberalizovano i omogieno je otvaranje predstavniStava stranih druStavasmuranje u
Srbiji. Ulazak stranog kapitala, dobre i razvijepeakse poslovanja stranih druStava za
osiguranje je dobro za nerazvijeno démarziSte ali sam proces otvaranja prema inostranoj
konkurenciji nije imao mere zastite nacionalnin&ava za osiguranje koje su pod pritiskom
inostrane konkurencije smanjile trziSnde&e, profit ili bile prinudlene da se privatizuju ili
dokapitalizuju. Jedna od praksi koju je Zakon @uoginju nametnuo je i razdvajanje druStava
za osiguranje na ona koja obavljaju delatnost agti nezivotnog osiguranja. Poslednja
izmena Zakona o osiguranju, rok za razdvajanjetédog@ od nezivotnog osiguranja pomera sa
31.12.2012. godine na 31.12 2013. godine. Isprdavowes odluke je pod velikom lupom
javnosti i osiguravéa jer postoje misljenja da razdvajanje ne bi doeflitativan pomak,
ved bi uticalo na povéanje troskova i izazvalo bi trziSne porefag. Ova odluka je pre svega
skupa po osigurave jer se nepotrebno paavaju fiksni troSkovi koje bi razdvojena druStva
morala da finansiraju na svakom od dva druStvad@lira za sigurnost osiguranika jer se na
taj na&in vidi rezultat svakog druStva za osiguranje. Migje dela stréne javnosti je da bi
baS u ovom skaju mogli slediti primer Italije, Francuske i Netha koje ne dozvoljavaju
osinivanje novih kompozitnin druStava za osigurangd dozvoljavaju funkcionisanje
druStava koja su pre primene zakona poslovala kaopkzitna. Od meSovitih druStava za
osiguranje se zahteva podela sredstava dan#votnih i nezivotnih osiguranja kako bi se
spreilo njihovo mesSanje.

Srpski sektor osiguranja je stabilan, dobro komaipi zakonodanvim okvirom,
definisan zakonom o osiguranju i u velikoj meri lagken sa direktivama Evropske Unije.
Kako bi srpsko trziSte osiguranja pratilo dobruksrtarazvijenih trziSta osiguranja zemalja
Evropske Unije i na taj ®& napredovalo u razvoju, neophodno je kontinuirano
usaglaSavanje zakona. #eim, treba voditi r&auna i o specifinim uslovima srpskog trzista i
evropske propise Sto bolje prilagoditi.
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4.3. Kultura osiguranja i privredni ambijent

Uloga osiguranja u savremenom druStvu je kako sgasmog tako i sa ekonomskog
aspekta izuzetno bitna i neosporna, aliconbm ¢oveku nije toliko @igledna nardito u
zemljama u kojima kultura osiguranja nije dovoljaavijena. Osiguranju u Srbiji se pridaje
vaznost koju zasluzuje, matim nema organizovanog pristupa drzave u razujayesti
gradana o njegovom ziaju i vaznosti, kao ni o razvoju kulture osiguranjapste, iako
delatnost osiguranja ima zafan doprinos u razvoju ekonomije i celokupne @il@.
Takade, drustva za osiguranje kao najvazniji subjekteairinju trziSta, ne rade dovoljno na
razvoju kulture osiguranja potencijalnih korisniksluga, Sto za posledicu ima loSiji ostvareni
rezultat kako samih osiguraiatako icitavog sektora osiguranja.

Sa druge strane, stanovnistvo u Srbiji ggno loSim iskustvom u proSlosti, sa joS uvek
prisutnim strahom od inflacije, teSko prihvata pemada veruje u sigurnost i stabilnost
druStva za osiguranje. lzuzetno je teSko promesvgst stanovniStva i formirano javno
miSljenje u proSlosti. Najzgajniji limitirajuci faktor razvoja zivotnog osiguranja je nizak
Zivotni standard. U drzavi sa présem platom manjom od 400 evra, gde su ugrozene
osnovne egzistencijane potreld@k i obrazovani ljudi sa izgdanom sve& o bitnosti i
zn&aju zivotnog osiguranja nisu u mdgosti da izdvoje minimalni iznos za ovu vrstu
osiguranja. Nepovoljni makroekonomski ambijent ddsaju inflacija i stopa nezaposlenosti.
Stopa inflacije je poslednjih godina bila preko 1®012. godin€ak 12%, Sto je otezavaju
faktor za kreiranje proizvoda zivotnog osiguranj@am&oj valuti. StanovniStvo ima loSe
iskustvo sa polisama zivotnog osiguranja koje suljzéene osamdesetih i Petkom
devedesetih godina dvadesetog veka, koje su u pastiutobezvréene zbog hipernflacije. U
uslovima kada rast zarada ne prati inflaciju dothzdodatnog pogorSanja zivotnog standarda
Sto ¢e za posledicu imati manju potraznju za polisamvatabg osiguranja. U Srbiji u 2012.
godini 24% stanovniStva je nezaposleno, pa sanmmmiinema finansijska sredstva kojima bi
moglo da se Zivotno osigura. Ovo je Siri druStveroblem gde drzava treba da obezbedi
stabilniji i bolji makroekonomski ambijent i podséjnim merama podrZi razvoj Zivotnog
osiguranja jer je nemoguazvoj privrede bez podrske osiguranja.
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2011. 2012.
Tabela 6. Osnovni makroekonomski pokazatelji
Bruto domai proizvod (u min evra) 31,140 29.933
Realni rast BDP (u %) 1,6 -1,7
Budzetski deficit (u % od BDP-a) -4,2 -5,7
Devizne rezerve NBS (u min evra) 12.058 10.914
PotroSéke cene (u % u odnosu na isti period proslé 7,0 12,2
godine)
Izvoz robe i usluga (u min evra) 11.472 11.913
Stopa rasta u % u odnosu na prethodnu godinu 13,9 3,8
Uvoz robe i usluga (u min evra) -16.627 -17.211
Stopa rasta u % u odnosu na prethodnu godinu 13,6 3,5
Nezaposlenost u % 23,0 23,9
Pros€na zarada (u evrima) 372,5 365,7
Kurs dinara prema evru 101,95 113,13

Edukacija stanovniStva je jedan od bitnijih kordéaa vetoj zastupljenosti zivotnog
osiguranja u nasoj zemlji. Sam proces edukacifeatda bude u fokusu pre svega druStava za
osiguranje, kojae kroz véu posvéenost i detaljnije informisanje buéit klijenata izgraditi
pozitivniju svest o potrebi za zakfenjem polise zivotnog osiguranja. Strana druStva za
osiguranje su dolaskom na naSe trziSte donelajudvadiciju osiguranja koju pokuSavaju
preneti. Ali, da bi se podigao nivo kulture osigyeau nasoj zemlji, koji je deo i opSte kulture
zemlje, potrebno je preduzeti niz koraka zademe pozitivnih promena u osiguranju. Na
osnovu iskustva razvijenih zemalja Srbija moze etriddgovarajie aktivnosti koje mogu
stimulisati razvoj kulture osiguranja. Neko od méigueSenja moze biti uvodjenje osiguranja
kao predmeta u srednje Skole i naginarazvijati svest mladima o vaznosti osiguranja N
drugoj strani, potrebno je stvoriti dobru atmosfera pridobijanje mladih, talentovanih i
obrazovanih stinjaka, kao i otvaranja novih radnih mesta u indusisiguranja. lzuzetno je
bitna komunikacija sa medijima, koja bitnodatina menjanje svesti o osiguranju, kako kroz
Stampane medije tako i kroz elektronsk&@sopisi koji se odnosi na oblast osiguranja i
internet stranice, putem kojih se mogu dobiti swophodne informacije o industriji
osiguranja, njenoj vaznosti, trendovima u svetziStima i svim drugim vaznim podacima,
moraju biti viSe zastupljeni i dostupni gradjanifea u danasnje vreme mediji imaju bitnu
ulogu u formiranju svesti stanovniStva. DrusStvacsgguranje treba da budu dosta aktivnija
prilikom osmiSljavanja i promovisanja svojih proada.

36 . . . . .
www.stav.gov.rs, www.mfin.gov.rs, www.nbs.rs, Www.nsz.gov.rs, Www.pio.rs poseta sajtovima april 2013.
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V DRUSTVA ZA OSIGURANJE ZIVOTA NA SRPSKOM TRZISTU

Kompanija ,,Dunav osiguranje” sa tradicijom dugo#® jodina, je naju@ drustvo za
osiguranje na trziStu osiguranja u nasoj zemljio Kider na trzistu, ,,Dunav” je druStvo za
osiguranje sa naj¢am finansijskim rezervama, najéien brojem izdatih polisa i sa visokim
procentom u isplati naknade Steta. Sa svojom ra#ganposlovnom mrezom, u 29 glavnih
filijala, 27 poslovnica i 68 ekspozitura, viSe ol Proizvoda osiguranja dostupno je Sirom
Srbije osiguranicima. ,,Dunav osiguranje” je jedidoma&e druStvo za osiguranje koje je
registrovano za sve vrste osiguranja, koje je osloov prvu reosiguravaju kuéu ,,Dunav
re*, koja pokriva 60% dontag trziSta reosiguranja. (Izvor: Kompanija ,,Duaiguranje”)

Najduzu tradiciju i iskustvo u Srbiji u oblasti bitnih osiguranja ima Kompanija
,,Dunav osiguranje“. U svojoj usluzi osiguranja at&, nudi dve vrste proizvoda a to su
mesSovito osiguranje (za sk dozivljena ili smrti) i riziko osiguranje ( samoslwtaju smrti).
MeSovito Zivotno osiguranje je vid dugdre i kvalitetne Stednje, kojom osiguranik
obezbduje finansijsku sigurnost i zastitu u poznim godnaa koristéi je i kao dodatak
penziji.Na taj nain obezbduje kapital za bezbriznu starost i dostojanstvenduinost.
Polisa Zivotnog osiguranja je za osiguranika sigatrmace njegova porodica biti zbrinuta u
slweaju nezeljenih dogtaja.

Slika br.1 Poslovna mreza kompanije
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5.1. Specifénosti ugovora Zivotnog osiguranja u Kompaniji ,,Durav osiguranje”

Po uslovimadruStva za osiguranje polisa meSovitegtriog osiguranja dostupana je
svim zdravim ljudima koji su starariji od 15 godinanladi od 70 godina. Pri zakljienju
polise osiguranik se opredeljuje koji iznos zelisad@o, kvartalno, polugodisnje ili godiSnje
da upl&uje, kao i koliko godina Zeli da njegovo osiguratigge. Svaki ugovor koji spada u
mesSovita osiguranja zZivota se moze zakijw trajanju od 5 do 25 godina. Premija moze biti
u dinarima ili stranoj valuti (evro, Svajcarski miak...). U zavisnosti od proizvoda idnaa
placanja, postoje minimalni iznosti premija koji odwvgu iznos najnizeg ulaganja. Uz
osiguranje Zivota dodatno se moze zakljui osiguranje od posledica nesmdg slkaja,
kojim se stvara dodatna suma zaajsmrti ili invaliditeta kao posledica neéneg sléaja.

Polisom mesSovitog Zivotnog osiguranja, osigurace dbezbéuje:

* isplatu osigurane sume po isteku osiguranja

* isplatu osigurane sume korisniku osiguranja, dséineprilikom zakljtenja ugovora,
u slutaju smrti osiguranika u toku trajanja osiguranja

* pravo na geXe u ostvarenoj dobiti u toku trajanja osiguranja.

Kompanija ,,Dunav osiguranje* prilikom plasmanakppljenih sredstava Kkoristi
propisane instrukcije i preporuke NBS. Propisamniesticioni okviri obezbduju sigurnost
portfelja, takde pruza mogtnost osiguravau da uspesSnim ulaganjem obezbedi prinos. Od
ukupne ostvarene dobiti u osiguranju Zivota, najukravake poslovne godine 85%
raspodeljuje se svim korisnicima, a isplge se uz osigurane sume, kada nastupi osigurani
slwaj. Informacije o ostvarenoj dobiti mogu se videdi sajtu druStva za osiguranje kao i u
sredstvima javnog infornisanja.

Visina osigurane sume zavisi od:

1. Iznosa premije koju osiguranik gk Osigurana suma i premija koja se kontiunirano
plata su u direktnoj srazmeri, viSi iznosi premig@akumulirati véu osiguranu sumu.
Minimalni iznosi dinarske premije na mésem nivou, je 1.000 dinara, kvartalnom
3.000 dinara, polugodisnjem 6.000 dinara i na $gdm 12.000 dinara. Dok su
minimalni iznosi mesae premije u evrima 15, kvartalne 45 evra, polugoé 90
evra i godi$nje 200 evrd’

2. Duzine trajanja osiguranja. Kao i visina premijeduzina trajanja je u direktnoj
srazmeri sa osiguranom sumom. Zivotno osiguranpe deigoraéni karakter. Ugovor
se moze zaklgiti na period od 5 do 25 godina, s tim Sto je pmdgto da se
osiguranje zakljtuje na Sto duzi vremenski period. Svako zaldpo osiguranje
pocinje u 0:0c¢asova prvog dana u mesecu koji je u polisi néanakao poetak
ugovora. A prestaje u Oifasova dana koji ja naveden kao istek osiguranja.

¥ Kompanija Dunav osiguranje niskom cenovnom politikom minimalnih uloga prati nizak Zivotni standard

stanovnistva.
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3. Godina starosti osiguranika. Dve osobe tateisarosti koje ugaju isti iznos premije
osiguranja, identan vremenski period inda razltite osigurane sume, nda osoba
¢e imati viSu osiguranu sume od starije osobe. Sthéoime, osiguranici su stimulisani
da zaklj@uju osiguranja u mt#oj zivotnoj dobi.

4. Od tipa proizvoda osiguranja zivota, da li je uapjti riziko ili meSovito osiguranje.
Postoje raztiiti proizvodi meSovitog osiguranja sa svojim kamldtikama, kada su
osigurane sume za dozivljenje i &jsmrti izjednaéene, zatim kada je osigurana suma
duplo ve&a u sl¢aju smrti nego dozivljenja. lli da li postoji moguost otkupa polise
tokom trajanja osiguranja ili ne. U proizvodu ,,Hafete” osigurana sunga biti viSa
nego u proizvodu ,,Moj zZivot“, zbog nemaguosti otkupa polise.

Dopunsko osiguranje od posledica nésog slkaja moze biti zakljgeno uz svako
mesSovito osiguranje, kao i uz riziko sem ucsju zalozne polise. Ukoliko je premija u
dinarima, najviSe 10 % od premije za osiguranjetay moze biti premija za osiguranje od
posledica neste@og slkaja dok u sltiaju kada je premija u evrima, najviSe 5 %od prerrge
osiguranje zivota, moze biti premija za osigurasgeposledica neséaog sléaja. U sldaju
neplaanja premije osiguranja, a ukoliko u tom trenutkgigaranik nije izmirio dug po
dospelim ratama za prve dve godine osiguranja,ucsigk moze da raskine ugovor bez
ikakve nadoknade osiguraniku. U &ju da je osiguranik ptao premiju dve ili viSe godina
trajanja osiguranja, osiguravace u sld¢aju daljeg prestanka izmirenja obaveza
osiguranika,smanjiti osiguranu sumu u skladu seelte smanjenih osiguranih suma
(kapitalizacija).

5.2. Vrste proizvoda Zivotnog osiguranja u Kompanij,,Duvan osiguranje*

U Sirokoj ponudi proizvoda zivotnog osiguranjamenydemo samo najatraktivnije a
samim tim i najprodavanije proizvode.

5.2.1.MeSovito osiguranja

MesSovito osiguranje predstavlja najzastupljenijstur Zivotnih osiguranja, jer na
najbolji na&in kombinuje potrebe ljudi. Sa jedne strane Stedijoja ¢e biti isplaena
osiguraniku nakon isteka ugovora o osiguranju, aellle zadovoljava potreb&anova
porodice u sléaju smrti osiguranika u toku trajanja osiguranfaoizvodi mesSovitog
osiguranja zivota su ,, Moj zivot”, ,,NaSe dete;, Zajedno” i ,,Mirazno”. Zajedrika
karakteristika svih proizvoda mesSovitog osigurafijeota je da predstavljaju spoj osiguranja
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za slitaj dozivljenja i osiguranja za slaj smrti. Osigurana suma se isplge u oba ishoda,
osiguraniku po isteku trajanja osiguranja ako doigtek ili korisniku osiguranja ukoliko
nastupi smrt osiguranika za vreme trajanja osigaran

U tabeli koja sledi l#ie prikazan primer proizvoda ,,Moj zZivot“. Sastai ad Stednog
dela koji se ispleuje po isteku ugovora i od dela koji pokriva rigkrti. Ponudice biti
priklju¢eno i dodatno osiguranje od rizika smrti i invakda kao posledica nesmog sléaja.
Postoje tri varijante ovog proizvoda. Prva je kadaosigurane sume za dozivljenje isteka
osiguranja i smrt jednake, zatim kada je osigusamaa za skaj smrti duplo ili tri puta véa
nego osigurana suma u &ju dozivljenja isteka osiguranja.

Tabela 7. Primer proizvoda mesSovitog osiguranjaj,Eivot‘ sa jednakim osiguranim
sumama za istek i smrt

Starost osiguranika 30 godina
Trajanje osiguranja 25 godina
N&acin platéanja premije: mes@a premija u evrima
PREMIJA OSIGURANA SUMA
DoZivljenje isteka osiguranja 18.048
Smrt u toku trajanja osiguranja 50 18.048
Smrt nesrénim slwtajem 18.048
PREMIJA OSIGURANA SUMA
Smrt nesrénim slwtajem 2.5 7.500
Invaliditet 10.000
UKUPNA PREMIJA 52.5

U tabeli se vidi da osiguranik prilikom zakdenja ugovora ima 30 godina. Méra
premija u valuti evro iznosi ukupno 52.5 evra, pslouima osigurav&g&a 5% od ukupne
premija je za dopunsko osiguranje, za koje se oaigki opredelio. Trajanje osiguranja je 25
godina. Na osnovu ovih podataka, dobijaju se izmssjurane sume za dozivljenje isteka
osiguranja i za shaj smtri u toku trajanja osiguranja, kao i iznosiguranih suma za
osiguranje od posledica ne&neg sléaja. Po isteku osiguranja (dozivljenje isteka osagia)
osiguraniku se isptaije suma od 18.048 evra na koju se dodaje ostvatebid. U sliaju
smrti usled bolesti osiguranika u toku trajanjagasanja, korisniku se isplaje 18.048 evra
kao i dotadasSnja dobit. Ukoliko je do smrti osiguka doSlo neskmim sluajem, korisniku
se ispléuje suma od 18.048 evra kao i suma osiguranja jmulskog osiguranja za shj
smrti usled nestmog sléaja od 7.500 evra i dotadaSnja ostvarena dobisvau povredu
osiguranika, koja se desi za vreme trajanja osigaraspla&uje se deo od sume 10.000 evra, u
zavisnosti od procenta nastalog invaliditeta.

Druga varijanta ovog proizvoda, kada je dvostruk®avosigurana suma za smrt
osiguranika nego osigurana suma za doZivljenjkastesiguranja, e objasSnjena u tabeli
ispod. Sa tendencijom uporedjivanja razlika ovogredhodnog proizvoda, u@mo u
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primeru iste elemente ugovora: godine starostiuraigika, trajanje osiguranja kao i iznos i
n&ain placanja premije,kako bi na pravi ¢ia komparirali razkite varijante proizvoda.

Tabela 8. Primer proizvoda meSovitog osiguranjaoj,Mivot* sa duplo véom
osiguranom sumom u slaju smrti nego dozivljenja isteka

Starost osiguranika 30 godina
Trajanje osiguranja 25 godina
Natin platanja premije: mes@a premija u evrima
PREMIJA OSIGURANA SUMA
Dozivljenje isteka osiguranja 16.285
Smrt u toku trajanja osiguranja 50 32.570
Smrt nesrénim slwtajem 32.570
[DOPUNSKOOSIGURANJE[ | |
PREMIJA OSIGURANA SUMA
Smrt nesrénim slwtajem 2.5 7.500
Invaliditet 10.000
UKUPNA PREMIJA 52.5

Iz tabele se vidi dée osiguraniku u sltaju dozivljenja isteka osiguranja biti ispéno
16.285 evra, Sto je manje nego u predhodnom primbag vrste proizvoda, ali u skju
smrti osiguranika za vreme trajanja osiguranjajskaku ¢e biti ispla&dena suma od 32.570
evra. Na ove osigurane sume se dodaje suma datitarena za vreme do nastanka
osiguranog skaja. Sto se te osiguranih suma dopunskog osiguranja, one ostaju

Pravo na otkup polise ,,Moj Zzivot“, imaju osigureinkoji su uplatili premije za
najmanje dve godine, a da je odetika trajanja njihovog osiguranja proteklo najmatnje
godine. Osiguravaisplacuje otkupnu vrednost u skladu sa Tabelom otkuprelalvosti i to u
slwaju iseljenja iz zemlje, smrti korisnika diana uze porodice, stoprocentnog invaliditeta ili
teZe bolesti ugovata osiguranja ili osiguranika, razvoda braka kodjarmaog osiguranja i
zakljuenja novog osiguranja Zivota sa dvostrukom ili siigom premijont®

Stipendijsko osiguranje ,,NaSe dete" je proizvodSovéog osiguranja koji je
namenjen roditeljima koji ptaju premiju osiguranja za period odiemja deteta ili od bilo
koje godine do navrSenih 19 godina. U tom periodditelj koji je osiguranik moze da
naplatiti odStetu po dopunskom osiguranju od riesrg sléaja. Po isteku perioda osiguranja
ili u slucaju smrti roditelja dete kao jedini korisnik osigoja stte pravo na isplatu sume
osiguranja. Poenta ovog proizvoda je formiranjedfoza pléanje Skolarine na fakultetu ili
po¢etnog novanog kapitala za osnivanje sopstvenog biznisa. Wajgorem sltaju, smrti
roditelja, predstavlja finansijsku poraletetu. Ovaj proizvod meSovitog osiguranja ima
potencijalno dugoriji karakter od proizvoda ,,Moj Zivot" jer ne pakge opciju otkupa
osiguranja. Kao posledica toga su osigurane surdestpendijskog osiguranja viSe u odnosu
na proizvod ,,Moj Zivot” pod predpostavkom da sowaene pod istim uslovima.

3 Opsti uslovi osiguranja Zivota kompanije Dunav osiguranje, ¢lan 15.

42



U primeru koji sledi, roditelj u trenutku kada irB& godina zakljéuju polisu za svoje
novoralente. Od mogtnosti pladanja premije, prikazang biti dinarska polisa sa me&sanm
upaivanjem.

Tabela 9. Primer proizvoda meSovitog osiguranjaséNdete”

Starost osiguranika 35 godina
Trajanje osiguranja 19 godina
Natin placanja premije: mes@a premija u dinarima
PREMIJA OSIGURANA SUMA
Dozivljenje isteka osiguranja 3.000 984.326
Smrt u toku trajanja osiguranja 984.326
Smrt nesrénim slwtajem 984.326
[DOPUNSKOOSIGURANJE[ | |
PREMIJA OSIGURANA SUMA
Smrt nesrénim slwtajem 300 900.000
Invaliditet 1.200.000
UKUPNA PREMIJA 3.300

Dete kao korisnik osiguranja u saju dozivljenja roditelja kao osiguranika ili smuti
toku trajanja osiguranja polaze pravo na celokugmau osiguranja od 984.326 dinara, dok u
slucaju smrti roditelja nestaim slutajem pored osigurane sume 984.326 dinara iz osigovno
osiguranja dobija i osiguranu sumu 900.000 dinaréonda dopunskog osiguranja za smrt
usled nesrenog sléaja. Roditelj kao osiguranik ima pravo na osigujaita nadoknadu za
vreme trajanja osiguranja od povreda zadobijend@sraénim slutajem. Visina nadoknade se
utvrduje kao procenat od osigurane sume invaliditetal @00.000 dinara u zavisnosti od
teZine povrede. Ukupan iznos, pored osigurane sukipecuje i dobit od plasmana sredstva
matematike rezerve osiguravajag fonda. Ta finansijska sredstva nisu zanemayljva
zavise i od visine kamatne stope po kojoj se @assredstva.

Proizvod ,,Zajedno* omoguje da dvoje ljudi bude osigurano na jednoj polisi.
Uzajamno osiguranje se ugovara kao zaganosiguranje za sbaj smrti i dozivljenja dve
osobe. Kao i kod svakog drugog proizvoda meSovdsiguranja zivota i kod uzajamnog
osiguranja je mogie zakljw&iti i dopunsko osiguranje od posledica nésog sldaja.
Zajedntki zivot i planovi za budénost podstiu da se bri parovi odl¢uju za uzajamno
osiguranje. U tabelte se videti primer uzajamnog osiguranja. Osigursum@a zavisi od
godina starosti oba osiguranika, kao i od visinenpje i duzine trajanja osiguranja. Osobe
koje zakljuituju osiguranje stare su 30 i 35 godina. GodiSn@nia u iznosu od 260 evra,
bice odrelena ugovorom kojte trajati 15 godina.
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Tabela 10. Primer proizvoda meSovitog osigurazjajedno”

Starost osiguranika 30 i 35 godina
Trajanje osiguranja 15 godina
Nacin placanja premije: godiSnja premija u evrima
PREMIJA OSIGURANA SUMA
Dozivljenje isteka osiguranja 250 4.122
Smrt u toku trajanja osiguranja 4.122
Smrt nesrénim slwajem 4,122
[DOPUNSKOOSIGURANJE[ | |
PREMIJA OSIGURANA SUMA
Smrt nesrénim sluwtajem 10 2.550
Invaliditet 3.400
UKUPNA PREMIJA 260

Nakon isteka trajanja osiguranja, osigurana sumspé&uje na dva jednaka dela, oba
osiguranika dobijaju po 50% osigurane sume, St@izteace u ovom sltaju biti ispla&eno
svakom osiguraniku polovina od 4.122 evra, kaotvarena dobit. Ukoliko se desi smrt
jednog od osiguranika u toku trajanja osiguranjpyjgdm osiguranikuée biti isplaena
osigurana suma u iznosu 4.122 evracewa za dotadasSnju ostvarenu dobit. Bitna razlika ko
se u@ava, kada se proizvod ,,Zajedno” uporedi sa drygioizvodima mesSovitog osiguranja
jeste da su osigurane sume u dopunskom osigurapplaumanje po osiguraniku nego kod
drugih proizvoda. U ovom staju osigurana suma dopunskog osiguranja nezgodssiizn
3.400 evra ali se deli na dva dela, ukoliko dodj)epdvrede jednog od osiguranika iznos od
koga se ispkuje povreda je 1.700 evra. U &ju smrti za vreme trajanja osiguranja
nesrénim slwajem jednog od osiguranika, drugom osiguranidei biti ispla&en zbir
osiguranih suma po osnovnom osiguranju od 4.123 ewo osiguranju od nezgode 2.550
evra, na kojice biti dodata dobit koja je ostvarena u tom periddagucnost otkupa polise je
ostvarljiva u sldaju razvoda braih partnera.

5.2.2.Riziko osiguranja

Riziko osiguranje zivota je posebno osiguranje kogma Stedni karakter &ese
odnosi samo na siaj smrti. Osigurani skaj kod riziko osiguranja je samo smrt osiguranog
lica u tokom trajanja osiguranja. Ukoliko nastupsigurani sldaj za vreme trajanja
osiguranja, osigurana suma se ispja korisniku osiguranja, koji je odten od strane
osiguranika i naveden na polisi osiguranja. W& da osiguranik dozZivi istek osiguranja,
osiguravé zadrzava sve upasne premije i tada prestaje bilo kakva obaveza arem
osiguraniku.

U ,,Dunav osiguranju” riziko osiguranje, kratkdnm, mogu zakljtiti osobe starosti
izmedu 15 i 74 godina, sa ili bez lekarskog pregledajdnje ove vrste osiguranje je u
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intervalu od 1 do 5 godina. Kao i kod meSovitoggasinja Zivota, tako i kod osiguranja u
slucaju smrti, premije mogu biti dinarske ili u strangjluti. Premija osiguranja se uplge u
jednakim mes&im, kvartalnim, polugodisnjim ili godiSnjim iznaea koji su odldeni od
strane osiguranika. Uz osiguranje u¢gju smrti moze se zakli i dopunsko osiguranje od
posledica nestmog sliaja. Pored dozivotnog i kratkafwog osiguranja, u ponudi je i
osiguranje koje se koristi kao mera obeidiga kredita u bankama. ZaloZzna polisa
obezbduje osiguraniku da u staju njegove smrti u toku trajanja osiguranja, osage’
preuzima njegovu obavezu izmirenja neaipleog kredita prema banci. Ovu polisu mogu
zakljwiti osobe starosti od 18 do 64 godine. Premija mmtiau istoj valuti kao i kredit u
banci i uplguje se jednom godiSnje. Uz zaloznu polisu se néenmakljg&iti dopunsko
osiguranja od posledica ne&neg sliaja. Iznos premije zavisi od starosti osiguranke i

od visine kredita i perioda odplate. Osiguranidi ka starosti do 50 godina a visina kredita je
manja od 30.000 evra ne moraju uz prilozenu dokuaogn imati izveStaj lekara koji secé
njegovog zdravstvenog stanjadném za iznose iznmid 30.000 evra i 60.000 evra osiguranik
treba obaviti ,,mali lekarski pregletdok je ,veliki lekarski pregled® obavezan za
osiguraniketiji je kredit veti od 60.000 evra. U séaju da su osiguranici stariji od 50 godina,
iznosi kredita koji uslovljavaju lekarske preglesie drugaiji. Za iznose do 20.000 evra nije
potreban lekarski pregled, ,,mali lekarski preglgz'dbbavezan u staju da je visina kredita
izmedu 20.000 evra i 30.000 evra, dok svaki iznos p@k®00 evra zahteva ,,veliki lekarski
pregled” osiguranika. U tabeli koja sledtéiprikazane osigurane sume riziko osiguranja za
osobe raztiite Zivotne dobi sa raziitim trajanjem osiguranja. Premija je za sveiaja ista i
iznosi 15 evra na me&gom nivou.

Tabela 11. Primer riziko osiguranja

Osigurane sume

Starost osiguranika 1 godina 3 godine 5 godina

40 51.624 46.075 40.491

55 10.363 9.488 8.746

70 2.745 2.480 2.236

Uporedivajuéi trajanje osiguranja jednog osiguranika, kojeeitha visinu osigurane
sume, zakljguje se da sa duzinom trajanja osiguranja visinguoane sume dobija maniji
iznos. T&nije, kada je ugovor zakken na duzi vremenski period osigurane sume su manje
jer postoji véa verovatnéa dace nastupiti osigurani staj. Kada se analiziraju godine

3 Izvestaj lekara koji obuhvata mali lekarski pregled mora imati nalaze kompletnog klini¢ckog pregleda kao i
laboratorijske nalaze

a0 Izvestaj lekara koji obuhvata veliki lekarski pregled pored nalaza sa klinickog pregleda i iz laboratorije, mora
imati i RTG srca i plu¢a, EKG i za Zene ginekoloski pregled. Test na HIV je hakultativan, ali od njega zavise
obaveze kompanija.
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starosti osiguranika, vidi se da sa p@gem godina starosti osigurane sume bivaju sve
manje, razlog je u ¥®j verovatndi dac¢e smrt nastupi kod starijih lica.

5.3.Premije po vrstama osiguranja u Kompaniji ,,Durav osiguranje”

Iz tabele se vidi da su najzastupljenije vrste wsigja osiguranje od odgovornosti
zbog upotrebe motornih vozila koje u strukturi ukilpprihoda destvuje sa 29%, auto kasko
sa 13%, osiguranje od pozara 11% i ostala imovinskguranja sa 25%. Njihovo zajetkn
uce&e u ukupnim prihodima iznosi 78%, Sto nam pokazigeu strukturi prihoda i dalje
dominantno mesto zauzimaju obavezna i osiguranj o tradicionalno najzastupljenija.U
perspektivi mozemo &kivati zn&ajno povéanje we&a osiguranja od odgovornosti i
Zivotnog osiguranja.

Tabela 12. Premija Kompanije ,,Dunav osiguranje*2@l1. godini po vrstama

osiguranja
Redni : . Bruto premija u Pvr ogentualno
- | Vrste osiguranja uceke u
broj 2011. .
ukupnoj premiji
1 Osiguranje od posledica nezgode 1,164,047,468 4 7.5
2 Dobrovoljno zdravstveno osiguranje 112,073,768 | 720.
3 Osiguranje motornih vozila 2,043,174,030 13.23
4 Osiguranje Sinskih vozila 101,370,556 0.65
5 Osiguranje vazduhoplova 99,611,797 0.65
6 Osiguranje plovnih objekata 34,228,110 0.2
7 Osiguranje robe u prevozu 298,863,633 1.94
8 Osiguranje imovine od pozara 1,726,073,669 11.18
9 Ostala osiguranja imovine 3,897,300,36( 25.25
Osiguranje od odgov. zbog upotrebe motornih 28.88
10 vozila 4,457,693,965
Osiguranje od odgov. zbog upotrebe 0.46
11 vazduhoplova 71,556,475
Osiguranje od odgov. zbog upotrebe plov. 0.05
12 Objekata 7,996,556
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13 Osiguranje od opSte odgovornosti 373,336,184 224
14 Osiguranje kredita 5,662,000 0.04
15 Osiguranje jemstva 34,202,644 0.22
16 Osiguranije finansijskih gubitaka 31,754,742 0.21
17 Osiguranje pont® na putovanju 173,565,497 1.12
UKUPNO NEZIVOTNA OSIGURANJA 14,632,511,455 94.80
18 Osiguranje Zivota 739,673,075 4.79
19 Dopunska osiguranja uz osiguranje Zivota 623535, 0.41
UKUPNO ZIVOTNA OSIGURANJA 802,609,637 5.20
UKUPNO OSIGURANJE 15,435,121,092 | 100.00

Izvor: Kompanija ,,Dunav osiguranje“. Misljenje a&lenih aktuara o finansijskim
izveStajima i godiSnjem izveStaju o poslovanju kamije ,,Dunav osiguranje* A.D.O.

,,Dunav osiguranje” je u 2011. godini zabelezilstrdruto premije u iznosu od
779.448.000 dinara, odnosno 5,3% u odnosu na 2§ddinu. U bruto premiji osiguranja
uce&e nezivotnih osiguranje je 95%, dok Zivotna osigjaactestvuju sa 5%, Sto je p&ho
nize od 17% koliko iznosidagse Zivotnih osiguranja u ukupnoj premiji osiguranga nivou
cele zemlje za 2011. godinu. To je i legn podatak imajti u vidu da je,,Dunav osiguranje”
dugo godina baziralo poslovanje prevashodno naopazwmezivotnih osiguranja, gde je
neprikosnoveni lider saca®em od oko 31% u ukupnoj prentiji U razvijenim zemljama
Zapadne Evrope zivotno osiguranje u strukturi ulkupremije osiguranjacestvuje sa oko
60%. Raduje podatak da je od 2001. do 2011. udemij@ zivotnih osiguranja u ukupnoj
premiji osiguranja u Srbiji porastao sa skromnih &&osolidnih 17%. ,,Dunav osiguranje”
belezi znatno viSu stopu rasta premije Zivotnoggwsinja u odnosu na ostale vidove
osiguranja. Prosea stopa rasta Zivotnog osiguranja u 2011. godnekp 20%. Weke
,,Dunav osiguranja“ u ukupnoj premiji zivotnih asignja na nivou Srbije je 8%.

Na dan 31.12.2011. godine broj osiguranika izngsi®3.025 odtega 2.095 samo za
slwaj smrti, 79.792 meSovitog osiguranja i 1.138 stgypskog osiguranja. U odnosu na
stanje na kraju 2010. godine, belezi se gange od 6.993 osiguranika. Dopunsko osiguranje
od posledica nestrog sléaja zakljgilo je 74.037 osiguranika, odnosno 89,17% od ukgpno
broja osiguranika.U Zivotnom osiguranju za peridd0@. — 31.12.2011. godine je ostvaren
neto gubitak u iznosu od 376.594.000 dirfara.

www.nbd.rs 1.9.2012.
42Kompanija ,,Dunav osiguranje”. Misljenje ovlasé¢enih aktuara o finansijskim izvesStajima i godiSnjem izvestaju o
poslovanju kompanije ,,Dunav osiguranje” A.D.O. za 2011. godinu.
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5.4. Komparacija konkurentskih ponuda osiguravaa koji posluju u Srbiji

Na trziStu Zivotnog osiguranja posluje 14 druStaa osiguranje koja se bave
osiguranjem Zivota. DruStva polaze od propisanogozadavnog okvira definisanog
postoj€im zakonom o osiguranju, ali svoj nastup na trzistposlovanje diferenciraju
sopstvenim poslovnim odlukama i strategijom. Sgewil ostvarenja konkurentske prednosti
osiguravdi primenjuju razléite na&ine poslovanja koji su odraz makroekonomskog
ambijenta, speciénosti domaeg trziSta osiguranja, kao i trziSta i prakse osigja zemalja iz
kojih dolaze. Upravo iz stalne teznje za liderskpazicijom proizilaze raztitosti uslova
osiguranja i ponuda, kojima pokuSavaju da zadowgepotrebe potencijalnih osiguranika.

Izuzetno jaka konkurecija nie druStvima za osiguranje nastala je usled ponstite i
prizvoda. Prema tome, osiguranik mora birati idmeiSe osiguravsa. U uslovima niskog
Zivotnog standarda, jedan od ¢&gih kriterijuma, izbora osigurava, jeste cena proizvoda
osiguranja. Cena&esto mozZe zavarati, jer se nekada uz nizu cenujedaisiuga loSijeg
kvaliteta. Svakako, cena ne sme biti jedini krjten, ve uslovi osiguravéa bi trebali biti
presudni za kupovinu ponude osiguranja, jerse poslovni odnos izmie osiguravéa i
osiguranika po njima odvijati.

Tabela 13. Uslovi osiguranja

Drustvo za Trajanje osiguranja (u  Pristupna starost Valuta premije
osiguranje godinama) osiguranika
Wiener Stadtische 10-25 14-65 Evro
Grawe 10-40° 15-65 Evro
Dunav 5-25 15-70 Evro, dinar
Uniga 5-25 14-65 Evrd'
Sava 5-30 14-65 Evrg®

DruStva za osiguranje, koja ne zauzimaju liderskeigje, kao 5to su ,,Dunav’,
,»,uniga“ i ,,Sava osiguranje” nude ugovor o Ziveiosiguranja na kéavremenski period,
nego liderska drustva za osiguranje.dMgosmatranim osiguravajm drustvima, mozemo
primetiti da jedino Dunav osiguranje svojim osigucama nudi mogeénost zakljgenja polisa
Zivotnog osiguranja i u dinarskoj valuti. Analijué uslove osiguranja ovih pet druStava,
uotavaju se razlike i u r@u platanja premija, minimalnih iznosa premija, dopunskih
osiguranja...

* Samo u nekim proizvodima Zivotnog osiguranja

* Mogucnost placanja premije zaklju¢ene u evrima je i u dinarima, po trenutnom kusru dok je isplata osigurane
sume iskljucivo u dinarima

> Premija se zakljucuje u evrima, dok se uplata moze vrsiti i u dinarim po srednjem kursu. Valutu osigurane
sume bira osiguranik, a moze biti ili u evrima ili u dinarima
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Tabela 14. Komparacija uslova osigurdhja

Drustvo za osiguranje Nacin plaéanja premije Minimalni iznosi premija
mese&no 25 € sa dodatkom od 5%
. . kvartalno 65 € sa dodatkom od 3%
Wiener Stadtische poligodisnje 110 € sa dodatkom od 2%
godisnje 200 evra
tromeseéno od 550 € i dodatak od 4%
Grawe polugodiSnje 350 € do 549 € i dodatak od 2%
godisnje 250 € do 349 €
mese&no 1000 dini 15 €
Dunay kvartalno 3000dini45 €
polugodisnje 6000 dimi 90 €
godisnje 12000 din'i 180 €
mese&no 25€
Uniga kvartal.no. 50 €
polugodisnje 100 €
godisnje 250 €
meseéno 15€
Sava kvartallno. 40 €
polugodisnje 80 €
godisnje 150 €

Analizirajuéi uslove osiguranja proizvoda zivotnog osiguraggkljucuje se da skoro
sva posmatrana druStva za osiguranje imaju u sypgoudi istu mogénost pldanja premija
ali sa malim razlikama. Tako na primer, ,,Graweigasgnje nema mogmnost pldanja na
mese&nom nivou vé samo na tromeseom, polugodiSnjem i godiSnjem. U ovom druStvu za
osiguranje, osiguranik nema pravo izbora kofiemtempom pléati svoju polisu vé& mu to
indirektno odrduje iznos premije koju uptaje. Ukoliko je zakljd¢ena polisa na iznos od 259
€, Sto je in&e i najmanja mogta premija, do 349 € uplata mora biti na godiSnjewoun
Interval izmeiu 350 € i 549 € nudi moguost plganja na dve rate tokom godine, dok iznos
vedi od 550 € dozvoljava tromes® upl&ivanje. Precentualni dodatak, koji se dodaje na
ukupan iznos premije, je posledica daaja na viSe rata tokom godine, on iznosi na
tromesénom nivou 4% dok na polugodiSnjem je 2%. ,,Wiendider na trziStu zivotnog
osiguranja, takdée ima procentualni dodatak na premiju u koliko segaranici odlde za
drugu vrstu pléanja premije osim godiSnje. Sa svojom minimalnordi§igom premijom od
200 €, ¢ini svoj proizvod pristupaniji od konkurenata, u ovom posmatranju, od ,,Grawe
osiguranja i ,,Unige“. Jedino ,,Dunav osiguranjg,;Sava osiguranje” imaju nizu minimalnu
godisnju premiju od 180 € i 150 €. Bez dodatka maru, ostala drustva za osiguranje nude

46 . . . . .
WWW.wiener.co.rs, www.grawe.rs, www.dunav.com, Www.uniga.rs, Www.sava-osiguranje.rs maj 2013.
47 . . L, .
Procentualni dodatak se odnosi za placanje u ratama
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svoje proizvode zivotnog osiguranja, uz samoiniisifa izbor platanja polise. Najnizu cenu
osiguranja od 15 €, uz g@lanje na mes®mom nivou imaju ,,Dunav” i ,,Sava osiguranje”, dok
je ta ista ponuda kod ,,Uniga osiguranja“ i ,,Wiafieskuplja i iznosi 25 €. Bitnu razltost
poseduje ,,Dunav osiguranje”, koja se ogledava nugozakljienja ugovora o osiguranju
Zivota, u dinarskoj valuti sa najnizom mé&sem premijom od 1000 dinara. Druga druStva za
osiguranje, u naSem shju u analiziranoj tabeli, ,,Sava osigiranje* i niga“, nude
moguenost pl@anja u dinarskoj protivvrednosti.

Cena proizvoda osiguranja zavisi od kapacitetauogigta i ocekivanog profita.
Naknada za obaveze koje preuzima osiguravadstavlja premiju ili cenu osiguranja. Svako
drustvo za osiguranja formira tabelu tarifa sa ketrkm cenovnikom. Formiranje cena zavisi
od viSe faktora:

* stanje zivotnog standarda
* izmene regulative

» poreske olaksSice

* smanjenje stope inflacije
 idrugih®®

Da bi smo na najbolji mogu natin uporedili ponude zivotnog osiguranja na nasem
trziStu, kompariréemo najskinije proizvode iz meSovitog zivotnog osiguranjaomo tome
da svako drustvo za osiguranje ima svoje jedingwgslove kao i ponudu, tridimo se da
pronatemo najpribliznije proizvode da bi dobili Stotgju sliku. Krtiterijumi koji odretuju
visinu osigurane sume su: visina premije¢inauplativanja, pristupna starost osiguranika i
pol i duzina trajanja osiguranja. Za naSe istrajwa upordivatemo ponude gde je
osiguranik muskog pola sa pristupnom stémo8d 30 godina. Izabrana visina premijéebi
300 evra sa godisnjom dinamikom ¢daja. Velika razliitost u ponudi dopunskog
osiguranja, ogratice nas da kompariramo samo dopunsko osiguranje adode, koje
pokriva smrt neskaim slwajem i invaliditet. Osigurane sume ¢bi predstavljene bez
ocekivne dobiti, koja zavisi od uspesSnosti poslovasjakog pojedinano drusStva za
osiguranje.

»Wiener Stadtische” u svojoj Sirokoj ponudi zivogn osiguranja, ima i Classic
program, Kkoji predstavlja osnovni vid osiguranja skementima Stednje i trenutnog
zbrinjavanja ¢lanova porodice u sHaju smrti osiguranika, uz moguost dopunskog
osiguranja (osiguranje od nezgoda i tezih boleskpliko se kod osiguranika dijagnostikuje
neka od bolesti, pokrivena osiguranjem od nastajsgih bolesti, isptalje mu se odmah
osigurana suma i tako oma@va potrebno kenje i pokrivanje troSkova. Ovom isplatom se
ne prekida osnovno osiguranje zivota niti se mesjgurana suma. Osiguranje nadaknea
svaku Stetu koja nastupanjem trajnog invaliditktgi, je nastao usled nezgode, kao i dnevnu
nadoknadu za boléke dane.

*® prof. dr Ljiljana Jeremic, IstraZivanje trZista i prodaja osiguranja, Univerzitet Singidunum, Beograd, 2010.,
str.77
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U tabeli koja sledi, Ide predstavljene osigurane sume Classic programausgku
osobu starosti 30 godine. Kao Sto smé rekli premijace biti 300 € za osnovno osiguranje sa
dodatkom za dopunsko osiguranje od nezgode od 2o €kupnaini iznos od 325 €.

Tabela 15. Primer ponude Zivotnog osiguranja, ,féfiStadtisch”

Pristupna Trajanje Godisnja Osigurana Osigurana
starost osiguranja premija suma u sl&aju suma za
osiguranika dozivljenja invaliditet
100%
30 godina 20 godina 325 € 6.730 € 9.063 €

Uz osnovno osiguranje, pored osiguranja od nezguagte je zakljiti i osiguranje
od teZih bolesti. Sto bi na predstavljenu premij toodatak od 27 €&ime bi se formirala
osigurana suma od 6.730 €. Temo pomenuti kao jednu od prednosti ovog druStva za
osiguranje jer se ovo dopunsko osiguranje ne mazeunponudi svih osigura¥a na nasem
trziStu. U Sirokoj lepezi vrlo razlitih ponuda Winer nudi programe Zivotnog osigurakgi
pokrivaju svakodnedne Zivotne situacije, kao StoSkalovanje dece, véanje pa sve do
senior programa i riziko osiguranja. Sa svojom kKoro ponudom Wiener Stadtische
opravdava svoju vode poziciju na trziSu Zivotnog osiguranja.

Tarifa G1, koja se nalazi u ponudi meSovitog Ziegtrosiguranja Grawe osiguranja,
ima pokrte koje je u toku trajanja osiguranja uvek jednagoworenoj osiguranoj sumi, sto
nije slutaj u ostalim tarifama. U staju dozZivljenja isteka osiguranja, korisnik dobgealu
ugovorenu osiguranu sumu sa pripadai dobiti. U sldaju prirodne smrti u toku trajanja
osiguranja, korisnici dobijaju jednu celu osigurasumu sa pripadajom dobiti do tog
trenutka, dok u sktaju smrti nesrénim sluwtajem, korisnicima se isplaje dvostruki iznos
osigurane sume sa pripadam dobiti, koja se pripisuje na jednu osiguranu sudo tog
trenutka. DruStva za osiguranja u svojoj raznoyrgumudi proizvoda Zivotnog osiguranija,
ima i proizvode za nepotpuno zdrava lica u kojinsgorana suma raste tokom trajanja
osiguranja. Zatim, ponude u kojima se nema punaif®kokom trajanja osiguranja. U ovoj
raznolikoj ponudi, potencijalni osiguranici mogwgéao proné sebi najpovoljniju ponudu.
Jedan od najnovnijih proizvoda, koji obuhvata r&gvosiguranih stiajeva je Elite. Ovaj
proizvod mesovitog osiguranja pruza sigurnost daglamrti, dozivljenja i nastanka odene
teSke bolesti (sani infrakt, bajpas operacija koronarnih arterijaaligni tumor, mozdani
udar, hronino oboljenje bubrega, transplatacija organa, paxali slepilo). JoS jedna od
specifenosti, t&nije karakteristika kojom je ovaj proizvod radiod drugih, je trostruka
isplata osigurane sume usled nésag slitaja korisnicima osiguranja sa do tada ostvarenom
dobiti. Za naSu komparaciju, predstsamo veé pomenuti, primer proizvoda G1, koji se na
prvi pogled razlikuje od prvog analiziranog primgranude, ,,Wiener Stadtische”, jer ima
manju osiguranu sumu u ghju doZivljenja osiguranika za neSto manje od 306@.e
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Tabela 16. Primer ponude Zivotnog osiguranja, weérasiguranja“

Pristupna Trajanje GodiSnja Osigurana Osigurana | Osigurana
starost osiguranja premija sumau suma za suma za
osiguranika sluéaju sluéaj smrti | invaliditet
dozivljenja usled 100 %
nezgode
30 godina | 20 godina 325 € 6.458 € 12916 € 9.100 €

Kompanija ,,Dunav osiguranje”, kao jedino damarustvo za osiguranje registrovano
za sve vrste osiguranja, u svojoj ponudi Zivotnsmguranja ima mesovito i riziko osiguranje
Zivota. Za naSu analizi pomeiamo proizvod ,,Moj zZivot® koji spada u grupu mesibv
osiguranja jer se sastoji od dela kojim se pokriz& smrti, ali i od Stednog dela koji se
isplaéuje po isteku ugovorenog trajanja osiguranja. Restzlcite moguenosti zakljgenja
ugovora, sa istim osiguranim sumama sa smrt i denje isteka osiguranja, kao i sa
dvostrukom osiguranom sumom za smrt u odnosu mgum@siu sumu za dozZivljenje. Uz
osnovno osiguranje mode je zakljuiti dopunsko osiguranje od nezgode, zaajusmrti
nesrénim slwajem i inavlidnosti, kao posledice neSreg sléaja. U svojoj uskoj ponudi
proizvoda mesSovitih osiguranja, nalazi se i prodkvygNasSe dete”, kojim se dete finasijski
obezbduje kada mu je najpotrebnije, npr. prilikom upisa fakultet ili u sld¢aju da se
roditelju nesto desi i proizvod ,,Zajedno*, kojnoguwtava osiguranje b&aih partnera.

Uporeativanjem najskinijin proizvoda svih druStava za osiguranje na ma$eistu,
dobija se zakljtiak da je najvéa osigurana suma u ghju dozivljenja, sa istim ulaganjima, u
,,Dunav osiguranju“. Osigurana suma od 7.213 &¢mgka u skaju da osiguranik dozivi
istek osiguranja i u stiaju prirodne smrti osiguranika, gde se korisnicispdatuje osigurana
suma. Osigurane sunte biti uv&ane za dobit u svakom od ova dvacaja. Ukoliko smrt
osiguranika nastupi usled posledica né&sog slkaja, korisnici¢e dobiti sumu od 11.038 €,
uz pripisanu dobit do osiguranog &ja. A sve to kroz uplatu od 315 evra, od koji 5%,
tatnije 15 evra je doplata za dopunsko osiguranjeasdegglica neskmog slitaja. Metutim, u
ovom druStvu za osiguranje ne postoji proizvod kbjuhvata nastanak tezih bolesti, kao Sto
je slutaj kod njegovih konkurenata.

Tabela 17. Primer ponude Zivotnog osiguranja, ,dYuwsiguranje”

Pristupna Trajanje Godisnja Osigurana Osigurana | Osigurana
starost osiguranja premija suma u suma u suma za
osiguranika sluéaju sluéaju invaliditet
dozivljenja | smrti usled 100%
nezgode
30 godina 20 godina 315 € 7.213 € 11.038 € 5.100 €
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»Sava osiguranje”, drustvo za osiguranje sa ngjmanc¢e&em u prihodima od
premije zivotnih osiguranja u Srbiji, na trziStwainog osiguranja nudi ponudu mesovitog
osiguranja ,,Standard”, ,,Standard plus”, ,,NaSautnost” i ,,Zlatna jesen”. Za naSe
istrazivanje, komparik@mo program ,,Standard” koji je osnovni, stvorercijam da pruzi
sigurnost kroz osiguracau zasStitu od nepredienih dogdaja izazvanih rizicima.
Istovremeno, ovaj program predstavlja i vid Stednjdaganje novca. Kao i kod ponuda
konkurenata, tako i u ponudi ,,Sava osiguranje’st@o mog¥nost dodatne osiguravape
zastite od posledica nesmog slkaja, smrti, invaliditeta, troSkovadenja i dnevna naknada
tokom dana odsustva sa posla, u bolnici ili van MeZemo ugiti razliku izmeiu uslova
osiguranja ovog druStva za osiguranje i gore ponienuKroz tabelu koja sledi,
predstautiemo konkretan primer, kogfe nam detaljnije objasniti razliku ponude. U svojoj
ponudi ,,Sava osiguranje” ima i program ,,Standats” koji pored svih navedenih rizika
pocetnog programa uklfiuje i rizik nastanka neke od tezih bolesti tokoajanja osiguranija,
a to su kancerogena oboljenja, infarkt miokardazesaoa kap, koronama by-pass operacija,
otkazivanje funkcije bubrega, transplatacija orgaparaliza, slep@a, zamena 8anih
zalizaka, operacije kod bolesti aorte.

Tabela 18. Primer ponude Zivotnog osiguranjayaSsiguranje”

Pristupna Trajanje Godisnja Osigurana Osigurana | Osigurana
starost osiguranja premija suma u suma u suma za
osiguranika slué¢aju slu¢aju invaliditet
dozivljenja | smrti usled 100%
nezgode
30 godina 20 godina 320 € 6.625 € 11.625 € 10.000 €

Godisnja premija od 320 evra formira osiguranu sumsiwtaju dozivljenja isteka
osiguranika ili u slgaju prirodne smrti u toku trajanja osiguranja, o625 evra Sto je niza
suma od suma u ,,Dunavu”“ i ,,Wiener Stadtisch®, vaia nego u ,,Grawe osiguranju®.
Primeujemo da je osigurana suma ucglu invalidnosti najvéa u dosadasnjoj analiziar
skoro dupla u odnosu na ,,Dunav osiguranje”, aima cena osiguranja zivota i dopunskog
osuguranje je \@& nego u ,,Dunav osiguranju*.

,,Uniga osiguranje” u svojoj Sirokoj ponudi proiziamesSovitog Zivotnog osiguranja
ima razltite programe. Najpoznatiji su ,,Kompakt* koji sestgi od dugoréne Stednje i
finansijske zastite porodice u 8hju nepredwdenih dogdaja, zatim ,,Optimum” koji je
nadogrdeni program predhodnog jer u sebi sadrzi i zadtitslwaju povreda koje za
posledicu imaju trajni invaliditet. Najsadrzajngroizvod je ,,Premium”, kompletna napred
navedena pokia osiguranja zivota i mogoost dodatnih dopunskih osiguranja kao Sto su
dnevne naknade za boravak u bolnici usled bolastigode ili pordaja, haknada za g
loma kostiju i zglobova, kao i hiruske interveecijPrimer ponude ,,Optimuméemo
prestaviti kroz tabelarni prikaz i izvrSiti palenje sa ostalim ponudama mesSovitog Zivotnog
osiguranja.
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Tabela 19. Primer ponude Zivotnog osiguranja, galmisiguranje”

Pristupna Trajanje Godisnja Osigurana Osigurana | Osigurana
starost osiguranja premija sumau sumau suma za
osiguranika sluéaju sluéaju invaliditet
dozivljenja | smrti usled 100%
nezgode
30 godina 20 godina 312 € 6.555 € 13.110 € 13.110 €

Iz analize donekle istih proizvoda meSovitog osagua Zivota zakljtujemo da su na
prvi pogled vrlo skine, gledajai cenu osiguranja i osigurane sume.ddeém, razlike postoje
kako u pomenutim karakteristikama tako i u usloviosgguranja. NajniZzu cenu osiguranja u
nasoj analizi imaju,,Uniga“ i ,,Dunav osiguranj&d visine premije zavisi visina osigurane
sume, naravno u svakom druStvu je ona ¢aali,,Dunav osiguranje* ubedljivo ima najvisSu
osiguranu sumu u nasem istrazivanju, Sto i jestageod njegovih pozitivnih karakteristika
kojom se bori sa konkurentima. Mim, to je ujedno i drustvo za osiguranje sa najoa
osiguranom sumom za inavliditet, najuzom ponudomajmanjim brojem dodatnih
osiguranja. U zavisnosti od osiguranikovih godima‘ina i stila Zivota, potreba i cilja
ugovaranja zivotnog osiguranja, izatggonudu koja mu najvise odgovara. Tako,dnljadi
se pre odl&uju na osiguranja Zivota sa Sto manje dodatnihunaiga, stavljajéi akcenat na
Stedni deo, na visinu osigurane sume po istekuuomiga. U tom sléaju ,,Dunav
osiguranje“nudi najbolje reSenje. Uz sve usloveudeosigurane sume, treba vodittuaa i o
uspesnosti poslovanja osigurav@iu drustava od koje zavisi dobit koja se prepisuje
osiguranicima uz osigurane sume.

Kupovina usluge osiguranja je spe&mia kupovina, jer se kupuje alamje u pisanoj
formi. Mnogi faktori mogu uticati na odluku potejadhog osiguranika komee pruziti
poverenje. Svakako da presudnu ulogu treba da emanme osigurava kao i uslovi
osiguranja. Méutim, ¢esto se deSava da cena usluge osiguranja moze pcestdnu ulogu,
Sto ne bi trebalo da bude presudni faktor jer carakako nije najbitnija prilikom kupovine
polise osiguranja. Na odluku osiguranika sa kojisigoravé&em c¢e napraviti poslovnu
saradnju utiu i obavestenost i kdiina raspoloZzivih informacija 0 samom proizvodu ugtvu
za osiguranje. Vrlotesto se deSava da osiguranik zakljpolisu Zivotnog osiguranja u
druSvom za osiguranje gde évéma ili je imao on ili neko njemu blizak polisu kg
nezivotnog osiguranja, bez predhodne analize ptilvoda konkurentskih firmi. Isto tako,
ukoliko je osiguranik bio nezadovoljan ispunjavanj@baveza osigurava, to ¢e imati
negativne posledice na njegovo amlManje prilikom kupovine nove polise, u ovom &ju
Zivotnog osiguranja. Sto z&iada je poverenje jako bitna stavka prilikom zakiyanja
ugovora Zivotnog osiguranja.

Da li ¢e se obim prodaje povati, smanijiti ili ostati isti, da lice lideri na trziStu
zadrZati svoje pozicije ikke da&i do premene zavisi najviSe od stepena zadovoljdtyenata.
Tacnije, da li drustva za osiguranje vodéuaa da tokom trajanja osiguranja osiguranici budu
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zadovoljni pruzenom uslugom. Svaki osigurawaora da podiZe nivo kvaliteta usluga putem
specijalizovanih obuka i teninga zaposlenih. Jakbijno da se klijentu pruza uvek najbolji
kvalitet, bez obzira na vreme kada je kupio uslagiguranja. Kvalitet usluge, koji je bitan za
obim prodaje, pored zadovoljstva kupaca meri sevefanjem produktvivnosti i smanjenjem
troSkova. Savremene tehnoligije omégu da potencijalni osiguranici uporede usluge vise
druStava za osiguranje. 1z tog razloga posebnajpad®m obréaja na to da druStva za
osiguranje izgrade poverenje u cilju prim@sti i odanosti jer zadovoljan klijent je najbolja
reklama za osigurava. Na zadovoljstvo utu mnogi faktori, pdevsi od pre zakligenja
ugovora do isteka osiguranja. Konkurentske cengpwatajuii prodajni kanali, motivisan
kadar, brza i korektna isplata Stete i osiguramaessu neki od glavnih faktora koji stvaraju
poverenje kod osiguranika. Ukoliko su osiguraniezadovolji uslugom, potrebno je da
osiguravéa uvidi gde gresi zarad bolje i kvalitetnije prodaje
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VI TRZISTE ZIVOTNOG OSIGURANJA U EVROPI

Evropsku industriju osiguranja u 2012. godini kaeai§e priltno izazovno dinanino
okruzenje. Limitirajdi faktori kao Sto su usporena ekonomija, niske Kamatope i ostali
makroekonomski indikatori kao posledica finansijdgze, uttu na smanjenje zivotnog
standarda stanovniStva i poskath smanjenje raspolozivin néanih sredstava koja bi se
plasirala u osiguranje. Whivo je smanjenje zaklgenih ugovora osiguranja i premije,
naraito u Zzivotnom osiguranju i transfer slobodnih tanih sredstava stanovniStva u
kratkoraine Stedne proizvode pre svega banaka.

6.1. Pokazatelji razvijenosti trziSta zivotnog osigranja u Evropi

Sa aspekta ukupne premije osiguranja u 2011. gairapski osigurava nakon rasta
u 2010. godini od 2,4% beleZe pad od 3,2% na 1ndififardi evrd®. Kao $to smo pomenul,
ovaj pad je pre svega posledica loSeg stanja wikekivotnog osiguranja, koje u strukturi
ukupne premije ¢estvuje sa oko 60%. Premija Zivotnog osiguranja ¢einosu na predhodnu
godinu manja za 6,9% tako da ni rast u sektorivagiih osiguranja od 2,7% nije uspeo da
iskopenzuje ukupni pad trziSta od 3,2% u 2011. gjotl narednom grafikonu prezentujemo
ukupnu premiju osiguranja u Evropi u periodu od 20§odine do 2011. godine. Jasno se
izdvaja 2008. godina kao prelomnacka, kada se posledice globalne finansijske krize
reflektuju na nivo premije. U posledn§etiri godine se smenjuju periodi rasta i pada nivoa
ukupne premije, ali bez z&@nog apsolutnog povanja ili smanjenja premije za posmatrani
period. Ukupna premija je priiho konstantna i na nivou oko 6% manje nego u 2§06dini.

®www.swissre.com poseta sajta 12.01.2013.
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Grafikon 8. Ukupna evropska premija osiguranjazera u milijardama evra od 2002.
do 2011. godin®
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Na globalnom nivou ukupna premija osiguranja je0Od12 godini zabelezila rast od
1%, neznatno viSe od istog pokazatelja u 2010ingddarakteriSu je kao dominantne stavke
pad u Evropi od 2,7% i rast u Aziji od 5,5%. Ukupor@mija na svetskom nivou je 3.302
milijarde evra. Ako posmatramo njenu teritorijalmaspordenost u 2011. godini, evropska
industrija osiguranfd je sa defem od 36% i ukupnom premijom od 1.072 milijardeagvr
najvea. Slede je severnoamika i azijska sa 29% odnosno 28%, zemlje Okeandjirike
zajedno sa 4% &e%a i Juzna Amerika sa 3%. U vremenskom intervall20d2. do 2011.
godine primetna su dva trenda, prvi od 2002. do72@®dine koga karakteriSe brzi rast
osiguranja u Evropi i posletho rast njenog trziSnogexa na globalnom nivou sa 32% na
43%. U istom periodu primetno je smanjenje udeBzije i Severne Amerike. Metim,
nakon finansijske krize udeo Evrope jeépo da opada i 2011. godine Evropa u prihodima od
svetske premije osiguranja&astvuje sa 36% Sto je i dalje liderska ali ne tdkoinantna
pozicija. Iz toga zakljtujemo da su posledice globalne finansijske krizaeidor osiguranja
najvete posledice ostavile u Evropi.

50www.insuranceeurope.composeta sajtu 26.3.2013., Insurance Europe: The European life insurance market
> Ukljuéujudi i Rusiju i Ukrajinu
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Grafikon 9 Uce&a pojedinih regiona u strukturi ukupne premije asagja u 2011
godini?
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Premija Zivotnog osiguranja u Evrop 2011. godini iznosi 618 milijardi evra, ¢
predstavlja pad u odnosu na prethodnu godinu otb meanje od 7%. Siho kao i ukupni
premija, premija Zivotnog osiguranja je u vrememskiatervalu od 2002. do 2011. godi
imala dva trenda. Prelomnaka je2008. godina, kada posle rasta u celom interval20f2.
do 2007. sledi pad od 11%. | drugi trend rasta 6692 do 2011. godine, sa izuzetk
poslednje godine kada se i desio pomenuti pad pwfeliko godina kontinuiranog ras
Posmatrajti ceo perioggmozemo da primetimo da i pored oporavka kakoajladekonomije
tako i Zivotnog osiguranja, premija je i dalje nidd njenog nivoa pre finansijske krize
2007. godini. Na trziStu Zivotnog osiguranja u Epirdominiraju Velika Britanija sa 14
milijarde evra premije, Francuska sa 124 milijarde evra i bida sa neSto manje od
milijarde evra®. Navedene zemlje poseduju ogromne fondove i zlmmm tje njihove
zastupljenost i zriaj na finasnsijskom trziStu veoma veliki. U ovimnd@ma sredstv.
premijskerezerve se iz godine u godine daeaju i nafeke se invstiraju u obveznice, akci
nekretnine i hipotekarne zajmo

Zivotno osiguranje podrazumeva stabilno investinciokruzenje, koje je globalno
finansijskom krizom zn&jno ugrozeno. Takie, zivotro osiguranje ima dugoai karakter, |
podsticajno se odnosi na ugovore koji su za&kln na periode osiguranja od 20 i viSe god
kada osiguranici i mogucekivati najvée akumulirane iznose. U situaciji kada su prif
pojedinaca, kao posledica finaijske krize smanjeni, a njihova izvesnost ugroz
stanovniStvo ugovore Zivotnog osiguranja ne prepgziao najbolje reSenje za plasira
svojih viskova i po pravilu bezi u sigurnije inviege kao Sto su bankarski depoziti ke
ro¢nosti. Sve to jea posledicu imalo pomenuto apsolutno smanjenje ipgaentdve izdvojent
godine 2008. i 2011.

52www.insuranceeurope.com poseta sajtu 26.3.2013.,CEA statistics European insurance in figures

>www.swissre.com poseta sajta 20.01.2013.
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Grafikon 10 Premija Zivotnog osiguranja izrazena u milijardaevra u Evropi o
2002. do 2011. godiné
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U tabeli ispod mozemo videti koliko se pad prenijeotnog osiguranja u 201
godini odrazio na smanjenje, odnosno pojavu hegatigtope rasta ukupne pren
osiguranja.

Tabela 20Rast ukupne premije i premije Zivotnog osiguran@osmatranom perio

Ukupna premija u milijardima evra

e 2009. 2010. 2011. 2009./201C  2010./2011.

634 660 618 2,6 -6,9

1.061 1.104 1.072 2,4 -3,2

Izvor: Insurance Europe: The European life insueamerketwww.insuranceeurope.cc
(poseta sajtu 26.3.2013.)

Ako posmatramo te&e premije Zivotnog osiguranja u ukupnoj premiji, Zemo
primetiti da se u intervalu od 2002. godine do 20jddine kretalo oko 60%, Sto predsta
blagu dominaciju Zivotnog u odnosu na ostale vidosiguraja. Interesantan je podatak di
periodima rasta ukupne premije osiguranja od 2@022007. godine, po¢ava se i geie
Zivotnog osiguranju u ukupnoj premiji koje vrhurdastize u 2007. godini, kada je iznos
63,6%. Dok u periodima posle finansijskrize, od 2008. godine sa smanjenjem uku
premije osiguranja, smanjuje se i procen&ksa Zivotnog osiguranja u strukturi ukup
premije i 2011. godine iznosi svega 57,8%. To naskapuje da u periodima ekspan:
ekonomije i osiguranja e deo premij se ulaze u proizvode Zivotnog osiguranja, dc

>*www.insuranceeurope.com poseta sajtu 26.3.2013., Insurance Europe: The European life insurance market

59



periodima smanjene ekonomske aktivnosti, sa aspskgarranja se vise preferiraju proizvi
nezivotnog osiguranja.

Grafikon 11 Use&a premije Zivotnog osiguranja u ukupnoj pre>®
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Isplate osiguranicima po osnovu odstetnih zahte2@li. godini su uvé@ne u odnos
na prethodnu godinu za 7,5% i iznosile su 930 ardi evra. Od tog iznosa najveleo,
gotovo dve tréine, se odnosi na isplate po osnovu Zivotnog oaigar619 milijade evra, Sto
predstavlja rast od 15,4% u odnosu na 2010. gokada su iznosile 554 milijarde ev
Mozemo zaklj@iti da je rast u ukupnim isplatama po osnovu odgitetahteva, uslovljen pi
svega povéanjem u sektoru Zivotnog osiguranja. Ako posmatrdinamiku kretanja isplat
po osnovu Zivotnog osiguranja u poslednjoj decemgkljutujemo da ona prati dinamit
Kretanja premije osiguranja, s tim da je njen mmsttno intenzivniji, i u 2011. godini iman
situaciju da su se premije i isplate iz Zivcg osiguranja gotovo izjedtide. Ovacinjenica
nije dobra sa aspekta profitabilno:

Zn&ajan pokazatelj razvijenosti osiguranja je prenafaguranja po stanovniku.
2011. godini u Evropi je po stanovniku za osigueaapvajano 1.816 evra, od tiznosa na
Zivotno osiguranje se odnosilo 1.066 evra dok jee#votno osiguranje izdvajano preost:
744 evra.

55www.insuranceeurope.com poseta sajtu 26.3.2013., Insurance Europe: The European life insurance market
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Grafikon 12 Premija Zivotnog osiguranja u evrima po stanownik2011.godir>®

1400

1200

1000
800
600
400
200 -
0 - T T . . T T . . T

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

Premija Zivotnog osiguranja po stanovniku vrhunaleti u 2007. godini kada izno
1.294 evra po stanovniku. Smanjenje premije u 20@&lini je uslovio pad koji nij
nadnoknden ni pored rasta u 2009. i 2010. godini. U odnos2010. godinu zabeleZen
pad od 7% ili 78 evra u apsolutnom iznosu, pa peepo stanovniku u 2011. godini iznc
1.066 evra. U poslednjoj godini detiri zemlje zabeleZen je rast pomenutog pokazaie
odnosu na prethodnu godinu, a to su Danska, Noavésk manjoj meri Svajcarska
Holandija. Ukoliko izdvojimo LihtenStajn zbog sje specifénosti, raspon za preostale zen
je od 15 evra, koliko je izdvajano za potrebe osigja po stanovniku u Turskoj do 3.1
evra u Svajcarskoj. Najrazvijenije zemlje EvropeajSarska, Velika Britanija, Luksembut
skandinavske zemlje i Francia najviSeulazu u osiguranje, pre svega u proizvode Zivo
osiguranja. Zemlje Centralne i Istee Evrope zn&jno zaostaju za pomenutim zemljama
razlikom da se @ deo njihove premije osiguranja odnosi na proiz/agZivotnog sektol
osiguranja. Kagozitivan primer iz ove grupe zemalja mozemo izdvSloveniju sa preki
1.000 evra po stanovniku.

56www.insuranceeurope.com poseta sajtu 26.3.2013., Insurance Europe: The European life insurance market
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Grafikon 13 Premija Zivotnog osiguranja u evrima po stanownikevropi u 201:
godinP’
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Uce&e premije u bruto donéam proizvodu je n&g&e kcris¢en indkator razvijenosti
osiguranjatakade i nacionalne ekonomije. Osiguranje kao usluzriatolest u industrijsk
visoko razvijenim zemljamacestvuje u zn&jnim procentima u ostvarenju bruto drustve
proizvoda>® Poveanje bruto domag proizvod u 2011. godini od 3,7% i pad ukup
premije od 6,9% uslovilo je smanjenjée&a premije u bruto donéam proizvodu sa 4,9%
2010. godini, na 4,5% u 2011. godini. Relativha dtantnost pokazatelja za posmati
desetogodisSnji period nam pokazuje da s premija Zivotnog osiguranja i bruto doén:
proizvod imali sléan trend

*’www.insuranceeurope.com poseta sajtu 26.03.2013., Insurance Europe: The European life insurance market
> prof. dr Ljiljana Jeremic, IstraZivanje trZista i prodaja osiguranja, Univerzitet Singidunum, Beograd, 2010.,
str.49
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Grafikon 14Uge&e premije Zivotnog osiguranja u procentima u odnoauGDFP®
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Raspon ovog pokazatelja posmatrano po zemljamalijénm visok i varira od 8,5%
6,9% kolikoiznosi u Velikoj Britaniji i Danskoj, kao zemaljansa visokim de&em premije
u bruto doméem proizvodu do 0,2% koliko iznosi u Turskoj. Pk3§ge zemlja sa naj¢an
uce¥em od zemalja Istme Evrope sa iznosom od 2,1%. Pozitivan trend [eeleden
Holandiji, Danskoj, Slovékoj, Letoniji i Turskoj

Grafikon 15 U¢e&e premije Zivotnog osiguranja u procentima u odnasiGDP
Evropi u 2011. godini

59www.insuranceeurope.com poseta sajtu 26.03.2013., Insurance Europe: The European life insurance market
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Kada posmatramo trziSnaege pojedinih zemalja u strukturi ukupne premije |
teSko ugiti da dominatnu poziciju imaju razvijene zapadnoevropske zembNelika
Britanija, Francuska, Nenika i Italija zajedno zauzimaju viSe od 70% ukuprtagSta
Zivotnog osiguranja. Ovaj podatak nije iznémaci s obzirom na izgi@enu kulturu ulagan;
u proizvode Zivatog osiguranja. Taki®, ove zemlje i populacijski predstavlje
najmnogoljudnije zemlje starog kontinenta, ali geega to su ekonomski najrazvijer
zemlje Evrope. Interesantno je pomenuti da zende $o su Belgija i Holandija, a nérto
Svedska i Bnska, po &Xu u ukupnoj premiji zngjno nadmasuju svoje populacijs
ucege.

Grafikon 16 TrziSno @e&e pojedinih evropskih zemalja u ukupnoj premijictivog
osiguranj&’
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Kada posmatramo komparaciju trziSnotesta u dve posmatrane godine ( 200:
2011.) vidimo da nije bilo zrajnijih promena osim izuzetka blagog padseia u dve
zemlje sa najugm trziSnim We&em, Velikoj Britaniji i Francuskoj. Blagi pad mozer
donekk objasniiti znatno viSim stopama rasta premija a@gmstaine Evrope u odnosu i
ostale zemlje Evrope.

60www.insuranceeurope.composeta sajtu 14.04.2013., Insurance Europe: The European life insurance market
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Grafikon 17 Komparacija trzisnogde&'a evropskih zemalja u 2002. i 2011. go®*
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Interesantan podatak o zastupljenosti Zivotnog uraiga je i pokazatelj broja
zakljwenih polisa u odnosu na broj stanovnika. Ovaj patelgje za posmatrane evrops
zemlje iznosio od 85% u 2002. godini do 92% Kkoljkoiznosio u 2011. godini. To na
pokazuje da je u tom vremenskom intervalu brojjmékhih poisa osiguranja brze rastao
evropske populacije, odnosno i okolnost da osigaraposeduju viSe od jedne poli
Zivotnog osiguranja. Posmatrano po zemljama vidid#o je broj zakljgenih polisa
Svedskoj daleko najvise nadmasio broj njenih staikav Visoke vrednosti pokazatelja
prisutne i u Danskoj, Holandiji, Nertkoj i Velikoj Britaniji. Dok je u Turskoj bro
zakljwenih ugovora zivotnog osiguranja na nivou od jegmtine u odnosu na njel
populaciju. Zemlje sa visokim vrednosa pomenutog pokatelja su one sa izgtanom
sve&u 0 zn&aju Zivotnog osiguranja za pojedinaca, porodi§iuu drustvenu zajednic

61www.insuranceeurope.composeta sajtu 14.04.2013., Insurance Europe: The European life insurance market
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Grafikon 18 Broj zakljutenih ugovora Zivotnog osiguranja u odnosu na
stanovnik&?

500 473 .
250 M Svedska
400 M Danska
350 Holandija
300 B Nemacka
250 M Vel.Britanija
200 Italija
150 i Svajcarska
1(5)2 i Poljska

0 Ld Hrvatska

% b Turska

6.2. WEesnici na trziStu Zivotnogosiguranja

Osiguravajde kompanije, kao institucionalni investitori, suzwa wesnici ng
finansijskom trzistu, pre svega na trzistu kapitdlpghov zn&aj i aktivnosti ogledaju se kal
u obezbdivanju finansijske stabilnosti tako i us@nju konkurence na finansijskom trzist®

U tabeli koja sledi mozemo primetiti da je brojgsiavajiih druStava, koja se ba'
Zivotnim osiguranjem, u posmatranom periodu svaldirge belezio pad i sa neSto manje
1.400 u 2002. godini doSao do 1.136 u 2011. go#iumulativni pad za ceo interval iznc
nesto manje od 20%, a jedan od razloga je velij §pajanja i akvizicija. Manji osiguratie
nisu uspeli da izdrze konkurentsku borbu sa velitistvima za osiguranje i pridgeni su de
se integriSu u sistem velik osiguravajdih drustava.

U odnosu na ukupan broj osigurav@aju drustava kojih je 2011. godine bilo o
5.500, mozZzemo zakliti da je sektor Zivotnog osiguranja znatno produji i profitabilniji
sektor jer u prihodima od premij€astvuje sa oko 60¢ dok u broju druStava za osigurar
koji taj profit generiSu, &estvuje sa oko 20¢

Tabela 21 Broj osiguravajtih drustava koje se bave Zivotnim osigurar®*

2002. | 2003. | 2004. | 2005. | 2006. |2007. |2008. 2009 | 2010.

1378 1366 1.332 1305 1.196 1.192 1254 1.18( 1.136

®2\www.insuranceeurope.composeta sajtu 14.04.2013., Insurance Europe: The European life insurance market
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Prof. dr Ljiljana Jeremié, Komparativna analiza trZista osiguranja u Evropskoj Uniju, Srbiji i drZavama u
regionu,Univerzitet Singidunum, Beograd, 2011. str.18
“www.swissre.com poseta sajta 22.04.2013.
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Veli¢inu osguravajéih kompanija mozemo komparirati kroz mnostvo paranzeal
su najzastupljeniji velina imovine i trziSna kapitalizacija kojima se mogurediti i
kompanije iz raztiitih branSi. Najvéa osiguravajéa kompanija u Evropi, druga u svetu, je
francuska AXA osnovana u Parizu davne 1817. Spgedjmna za zivotna i zdravstvena
osiguranja. O njenoj veiini govori i podatak da je 2011. godinu zavrSilapafitom od
4.324 milijarde evra iléinjenica da je u tom trenutku zapoSljavédd 103.000 ljudi.

Tabela 22. Najwa druStva za osiguranje u Evropi

Rang Kompanija Zemlja Ukupna TrziSna
imovina® kapitalizacija ®®

1. AXA Francuska 945.571 39.017

2. Allianz Nemaka 830.804 54.506

3. Generali Italija 547.924 24.132

4. Legal General Velika Britanija 507.935 12.264

5. Aviva Velika Britanija  485.637 15.400

6. Aegon Holandija 447.575 10.589

7. ING Insurance Holandija 434.377 31.863

8. Prudential Velika Britanija ~ 425.322 30.433

9. CNP Assurances Francuska 415.758 9.257

10. Zurich Insurance Group Svajcarska 385.869 39.559

Na grafikonu broj 19 vidimo zemlje sa najira brojem osiguravajtih drustava. Sa
izuzetkom Spanije koja zauzima prvo mesto sa 188tdva, ostalih pet pozicija zauzimaju
zemlje velikecetvorke sa ¢ekivanim rasporedom.

6566 pokazatelji su u milijardama dolara
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Grafikon 19 Prikaz zemalja sa najéien brojemosiguravajdih druStava za Zivotn
osiguranjé’
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6.3. Kanali distribucije proizvoda zivotnog osigurara u Evropi

Kanali distribucije proizvoda Zivotnog osiguranjeEnropi mogu se podeliti getiri
osnovna: direktna prodaja, agenti ili zastuprposrednici i banko osiguranje. Zastupljer
svakog od kanala distribucije je uslovljena organijom trZiSta osiguranja, kao i san
osiguravajudih druStava svake od zemalja. U tabeli broj 14 muZerimetiti da dva kanal
distribucije, a to su ageni banko osiguranje predstavljaju dominantn¢ine za distribuciju
proizvoda #otnog osiguranja. Ako posmatramo dva pomenutaleadistribucije vidimo d;
potroS& u Evropi za nijansu viSe favorizuju banko osigyeakao pogodniji nan za
kupovinu poliseZzivotnog osiguranja. Posmatrano na nivou zemala, tkajreprezentativni
primer banko osiguranja, kao kanala distribucijecavamo Maltu gde se 92% poli
Zivotnog osiguranja realizuje na ovagima Ovo je tiptan primer zemlje sa neizbalansirar
nainom prodaje zivotnog osiguranja gde je jedan kamedzito dominantan. Takie,
primetujemo da se u ne malom broju zemalja u kojima jekbaosiguranje najzastupljen
natin prodaje zivotnog osiguranja, njegoviege bitno nadmasuje ostale kanale cbucije i
kreée se preko 50%. U ltaliji jece&e 76%, Turskoj oko 70%, Portugalu 68%, Spaniji 6
Austriji i Francuskoj oko 62%

U jednom broju zemalja prodaja preko agenata jeii@ntan n&in prodaje zivotnog
osiguranja: Slowgka 60%, Slovenija 58%, Handija 57%, Bugarska 56%, Rumunija 5t
Nemaka 48%. Nd&in prodaje se donekle moze objasniti mentalitetdm navikama
stanovniStva pojedinih zemalja. Postoje ljudi kmjeferiraju prisniji odnos sa prodavcen
ovom slitaju polisa Zivotnog osiguranja. kSe im je da za potrebe osiguranja svoje imov
Zivota uvek komuniciraju sa istim prodavcem u kamaju poverenja i kojie im ponuditi
paket usluge osiguranja koji njima najviSe odgoyaréesto predstavlja najkomotniji &ia
zakljutenja polisa jer @ podrazumeva i odlazak u osiguravajlikucu ili banku.

www.swissre.com poseta sajta 22.04.2013.
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Interesantan primer je i Velika Britanija gde pabrei u osiguranja, kao kanal
distribucije satak 78% westvuju u strukturi ukupne premije. U Velikoj Bria posluju neka
od najvéih svetskih drusStava za posredovanje. Od rdjvgest posrednika na svetak tri
imaju sediSte u Londonu: AON, Willis group holding3ardine Lloyd Thompson. Svako od
njih ima prihode koji se mere milijardama e¥ra

Kao zakljwak ovog poglavlja primaljemo da je banko osiguranje u Evropi
najzastupljeniji kanal distribucije proizvoda zimog osiguranja, kao i to da u skoro svakoj
zemlji postoji jedan dominantan kanal distribudijestali koji ga prate sa zé@no manjim
trziSnim we&em.

Tabela 23. Premija Zivotnog oisguranja prema kadistibucije 2010. godifit

Direktna Agenti Posrednici  Banko Ostali

prodaja osiguranje
Austrija 16,5% 2,9% 14,5% 62,6% 3,5%
Belgija 18,2% 5,2% 32,8% 43,2% 0,6%
Bugarska 21,8% 56,3% 21,9% 0% 0%
Nemalka 2,6% 48,3% 23,2% 23,6% 2,3%
Spanija 10,4% 12,7% 8,1% 66,2% 2,6%
Francuska 16% 7% 13% 61% 3%
Hrvatska 39,3% 36,1% 1,4% 18,5% 4, 7%
Irska 41,6% 10,4% 48% 0% 0%
Italija 7,4% 15,3% 1% 76,3% 0%
Luksemburg| 24% 46,5% 3, 7% 25,8% 0%
Malta 1,2% 3,2% 3,7% 91,8% 0,1%
Holandija 29,3% 57,4% 0% 11,3% 2,1%
Poljska 32,5% 28,8% 4,7% 32,6% 1,4%
Portugal 8,7% 18,8% 3,7% 68,3% 0,5%
Rumunija 10,6% 55% 20,8% 13,6% 0%
Svedska 10% 2% 19% 25% 44%
Slovenija 2,8% 58% 9,6% 6,9% 22,7%
Slovatka 36,1% 59,6% 4,3% 0% 0%
Turska 11,7% 18% 0,8% 69,5% 0%
Velika 7,9% 13,9%  78,2% 0% 0%
Britanija

88 yww.businessinsurance.com poseta sajtu 21.05.2013
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VIl ZAKLU CAK

TrziSte zivotnog osiguranja u Srbiji nije na nivoazvijenosti kao trziSte osiguranja
ekonomski razvijenih zemalja, ali ima karakter gtdikoje se ubrzano razvija. Po okaju
druStveno-ekonomske krize devedesetih godina pgoSkeka i ulaskom naSe zemlje u
tranzicioni period, sektor osiguranja goge da se menja. Zgajne su promene na
regulativnom planu, koje su uspostavile trziSte mavim principima i donekle vratile
poverenje stanovniStva u proizvode osiguranja,spega Zivotnog osiguranja koje je najvise
imalo Stetnih posledica u periodu krize i ratova.

Analizom trziSta Zivotnog osiguranja odnosno korapgom sa trziStem zivotnog
osiguranja evropskih zemalja mozZzemo izvesti zékkuda je Zivotno osiguranje u Srbiji i
dalje nerazvijeno i zr@ajno zaostaje za razvijenim evropskim zemljama.oNi&zvijenosti
Zivotnog osiguranja zavisi od bruto dofeg proizvoda i stabilnosti dora valute. Ukoliko
je veti bruto domai proizvod visi je i standard stanovniStva. Stariéwo koje nije u prilici
da zadovolji nekada i najosnovnije egzistencijghotrebe gotovo da i nema sredstava da
ulaze u proizvode zivotnog osiguranja. Td&p dugoroni karakter zivotnog osiguranja
podrazumeva stabilne inflatorne uslove i valutujrdeestitori ne ddu u situaciju da ulozeni
novac bude obezwien. Zakljg&ak komparacije evropskog i srpskog trziSta zivotnog
osiguranja, potduje naSu posebnu hipotezu da su Zivotni standapdodaja Zivotnog
osiguranja u uztkmo posledinoj vezi. Makroekonomski faktode i u budde predstavljati
klju¢ne faktore za stanje i perspektivu Zivotnog osigjara

Kada govorimo o proizvodima zivotnog osiguranjadaoenaem trziStu priméujemo
izbalansiranu ponudu. Konkurentska osiguraéejurusStva su dostigla nivo standardne
ponude sa minimalnim varijacijama samog proizvodeéothog osiguranja. Potencijalni
osiguranik u svakom osiguravagm druStvu moZedekivati paket koji podrazumeva &in
nivo pokria i prinosa na ulozena sredstva. dimjenicu nam potwtuje i uporedna analiza
tipskog primera koji smo obradili u posmatranih pstguravajdih drustava. Ovaj podatak
mozZemo posmatrati sa pozitivne strane u smisluedarpsko trziSte zivotnog osiguranja
postavljeno na zdravim osnovama i da nijedna stn@naoze ostvariti konkurentsku prednost
na nedozvoljen r@n. Mozemo zakljditi da su trenutne razlike u uspesSnosti drustava za
osiguranje merene ostvarenom premijom i trziSnitestem pre svega posledica trenutka
ulaska u trziSnu utakmicu. Najiedeo trziSta i liderske pozicije zauzimaju tri gtana
drustva za osiguranje: Wiener, Delta Generali a®&. Njihov trziSni uspeh je posledica
prepoznavanja inertnog i nerazvijenog ali i persipakg srpskog trziSta. U manjoj meri svoje
proizvode su prilagodile lokalnim specifiostima i pre svega intenzivnim marketingom
ponudile proizvode koje i ida prodaju u svojim matnim zemljama. Dobra poslovna
strategija, istrazivanje srpskog trziSta i konfagija proizvoda, adekvatna kombinacija kanala
distribucije doprineli su liderskoj poziciji pomeiitu drustava, Sto potituje nasu generalnu
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hipotezu. Da tri pomenuta inostrana osigurasejdrustva i kvalitativno nude bolje proizvode
zivotnog osiguranja njihova trziSna prednost u @inoa ostale bi se samo péareala.
Situacija je upravo obrnuta da njihovo trziSriegie stagnira ili opada, a palava se teke
ostalih osiguravajtih drustava koja su prepoznala priliku za profégresivnijim prodajnim
aktivnostima popravile svoju trziSnu poziciju.

Komparacijom dva najzgajnija relativna pokazatelja razvijenosti zivotnog
osiguranja posmatranih trzista, srpskog i evropsklmazimo do zakljgka na kom nivou
razvoja se nalazi naSe trziSte. Prvi pokazate§mije zivotnog osiguranja po stanovniku, u
Srbiji iznoosi 12,8 evra Sto je znatno nize od pgkmg proseka koji je 1.066 evra. Drugi
pokazatelj, odnos ukupne premije zZivotnog osig@wanpruto doméeg proizvoda pokazuje
takade zn&ajnu razliku zarvijenosti posmatranih trzista. Lhodu na vrednost pokazatelja u
Srbiji koja iznosi 0,3%, posmatrani pokazatelj zaopske zemlje iznosi 4,5%. Izolovano
posmatrano odnos pokazatelja u 2011. godini je&¢pdlnepovoljan, ali téinjeniva ne treba
da obeshrabri jer Srbiju karakteriSe pozitivan dreazvoja zivotnog osiguranja u poslednjih
deset godina sa znatnim smanjenjom zaostatka usadma@ evropske zemlje. Ubrzani rast
Zivotnog osiguranja znatno je viSi nego u evropskemljama donekle zbog niskog startnog
nivoa premije, ali i zbog povanja svesti grdana o zn&aju Zivotnog osiguranja.

Kompanija ,,Dunav osiguranje* kao lider u nezivatmosiguranju, svoju loSu poziciji
na trziStu zivotnog osiguranja donekle duguje nepprnavanju pravog momenta za
ukljucenje u konkurentsku utakmicu sa stanim osigufiava Fokusiranjem i na ovaj
segment osiguranja kompanija ,,Dunav osiguranjda sestvaruje zriajne rezultate u prodaji
Zivotnog osiguranja i pozicioniranju na trzisturikteci pre svega svoj brend, mrezu filijala i
izuzetno jaku marketinSku kampanju. Na tajinal kratkom vremenskom periodu uspeva da
se nametne na trziStu i da ostvari viSu stopu @$tsvog nezivotnog sektora.

Osavremenijivanjem proizvoda i njihovom modifikaaj@ahtevima trzista, drustvo za
osiguranje je ostvarilo jedan od preduslova za gmve prodaje. Na prodajne rezultate,
takade pozitivno je uticala izbalansiranost kanala ribstije kojima proizvodi zivotnog
osiguranja postaju dostupni osiguranicima. Ovetpam promene i visoke stope rasta trziSta
su donekle limitirane niskim zivotnim standardomanstvniStva. Standard je€esto
ograntavajui faktor i ljudima koji su informisani i imaju poavnu svest 0 vaznosti i zdaju
Zivotnog osiguranja. Sa poianjem Zivotnog standard&ekuje se dalji rast prodaje zZivotnog
osiguranja. Sa druge strane Zivotno osiguranjedooje kao osiguranikudlanovima njegove
porodice povratno obezihgje zastitu i prinos na uloZzena sredstva, a nanSoleuStvenom
planu pozitivho utie na opsti privredni ambijent. Kompanija ,,Dunaigasanje” potvduje
nasu generalnu hipotezu, primena dobre poslovregesgije vodi ka boljim poslovnim
rezultatima, véoj prodaji proizvoda i vé&m trziSnom tesu.

| na postojéem nivou razvoja Zivotnog osiguranja postoji mestanapredak i prostor
za poveéanje prodaje. Trebalo bi pre svega viSe koriststajnuta savremenih informacionih
tehnologija i nove kanale distribucije kao Sto steinet i bankoosiguranje. Na sajtu druStva
za osiguranje postoji moguost kupovine polise zivotnog osiguranja, dum, joS uvek
nedovoljna informisanost i informé&ka pismenost ogratavaju brzi rast prodaje. Kompanija
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,,Dunav osiguranje” sa Komercijalnom bankom ima tigosit ugovor o prodaji nekih
proizvoda osiguranja ali ne i zivotnog osiguranfoga, drusStvo za osiguranje treba da
primeni pozitivan primer prodaje svojih proizvodazivotnog osiguranja i za prodaju polisa
Zivotnog osiguranja. Iskustvo prodaje putem intexnerazvijenim zemljama nam govori da
ovaj n&in prodaje nije ostvario é@kivani rezultat. Korisi@ ovo iskustvo u nasoj zemlji i
dalje treba da bude u fokusu prodaja na tradicionadtin, putem mreze svojih filijala i
prodavaca na terenu. Kompanija ,,Dunav osiguratigba da ulaze u edukaciju i razvoj
prodajnih vestina svojih prodavaca, kao i p@rgu podsticajnih mera i uvazavanju prodajnih
rezultata.

Na nerazvijenom ali perspektivhom trziStu ,,Dunaigaranje” moze da se hametne pre
svega svojom prepoznatljivag teritorijalnom pokrivenadi, konstantnim modifikovanjem i
prilagaiavanjem svojih proizvoda zahtevima klijenata, rgeno postojéih i formiranjem
novih kanala distribucije, edukacijom zaposlenilto kapromotivnim aktivnostima, sve sa
cillem poboljSanja svoje konkurentske pozicije.

Kvantitativne razlike posmatranih trziSta su pregav posledica politke i ekonomske
stabilnosti kao preduslova za razvijeno zivotnogosanje, Sto ide u prilog nasoj hipotezi
rada. U nestabilnom polikkom okruzenju gde postoji opasnost da zakon postane
neprimenljiv t&nije da osigurava ne ispune svoje obaveze, smanjuje se potraznja za
proizvodima zivotnog osiguranja. Ekonomska stalsinioprosperitet garantuje gi@nima
Zivotni standard koji podrazumeva i ulaganje nowassiguranje. Srbija se u poslednjih deset
godina nalazi u stabilnijem poliko ekonomskom okruzenju Sto se odrazava i na ubraan
Zivotnog osiguranja. Nase trziSte osiguranja imagpektivu i potencijal. Neki od faktora koji
bi pozitivno uticali na rast Zivotnog osiguranja stepen urbanizacije, stopa industrijalizacije,
poveanu zaposlenost, §ienivo obrazovanja stanovniStva i nemonopolisadiste.
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