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BANKARSKO OSIGURANJE
BANKING INSURANCE
Danilo Kuzmanovi¢, Dorde Cosi¢, Fakultet tehnickih nauka, Novi Sad

Oblast — INZENJERSKI MENADZMENT

Kratak sadrZaj — Namena istraZivanja u ovom radu jeste
da se pomocéu domace i strane strucne literature, kao i kon-
kretnih podataka, prepoznaju i istaknu: kljucni faktori koji
uticu na formiranje povezanih finansijskih institucija i
stvaranju bankarskog osiguranja, oblici saradnje izmedu
finansijskih institucija i njihovo poslovanje u buducnosti,
oslanjajuci se pri tome na teorijska i empirijska istra-
zivanja.

Kljuéne reéi: Osiguranje, Bankarsko osiguranje,
Finansijske institucije, Rizici

Abstract — The purpose of research in this paper is given
by domestic and foreign professional literature, as well as
specific data to identify and highlight: key factors
influencing the formation of related financial institutions
and the creation of banking insurance, forms of coope-
ration between financial institutions and their business in
the future, based on theoretical and empirical research.

Keywords: Insurance, Banking insurance, Financial
institutions, Risks

1. UvOD

Trzista finansijskih usluga u poslednjih nekoliko decenija
dozivela su velike promene. Glavni razlozi su preuzi-
manja i integracije, odnosno pripajanja, uklanjanje razli-
citih zastitnih mera, liberalizacija trzista kapitala, trendovi
usteda za potrosace. Veoma velike promene su dovele do
razvoja informacionih tehnologija i interneta.

Teznja za integracijama finansijskih institucija je pro-
cvetala. Nastanak bankarskog osiguranja je posledica ne
samo vece efikasnosti razgranate mreze prodajnih kanala i
opsezne baze podataka klijenata, ve¢ i velike prepoz-
natljivosti brendova, usmerenosti ka zadovoljavanju pot-
reba korisnika finansijskih proizvoda i efikasne baze pos-
toje¢ih klijenata finansijskih institucija. Bankarsko osi-
guranje je poslovna strategija, koju uglavnom zapocinju
banke, a koja je u velikoj meri usmerena na odnos ban-
karskih i osiguravajucih aktivnosti u okviru jedne kompa-
nije i pruzanja usluge klijentima.

Takve usluge mogu da prodaju samo finansijski jake
institucije koje su u moguc¢nosti da smanje operativne
troskove i da prate razvoj novih proizvoda i prodaje
nakon toga.
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2. POJAM BANKARSKOG OSIGURANJA

Pojam bankarskog osiguranja (Bancassurance, Allfinanz,
Assurbanque, FinanziaGlobale) u uzem smislu obuhvata
distribuciju proizvoda Zivotnog osiguranja preko banke, a
u Sirem model integracije bankarskog i osiguravajuceg
trzista, s ciljem nadzora nad celokupnim procesom ,,proiz-
vodnje” i distribucije Zivotnog i nezivotnog osiguranja.

Postoje razliCite definicije bankarskog osiguranja: Ban-
karsko osiguranje podrazumeva, zapravo, ponudu paketa
finansijskih usluga koje obuhvataju bankarske usluge i
usluge osiguranja u isto vreme i na jednom mestu [1].
Bankarsko osiguranje je termin koji opisuje merdzere,
akvizicije, zajednicka ulaganja ili trziSne alijanse izmedu
banaka i osiguravaju¢ih kompanija; Bankarsko osiguranje
je korak u formiranju ,.finansijskih supermarketa” gde
jedna institucija servisira sve potrebe svojih klijenata [2,3].

Iako je bankarsko osiguranje predmet akademskih studija
samo u poslednjih dvadesetak godina, operacije bankarstva
i osiguranja su se kombinovale decenijama unazad. U Bel-
giji, Spaniji i Francuskoj su se ove usluge nudile zajedno,
jos od XIX veka. Medutim uprkos tome, tek od skora se
shvata postojanje ovog koncepta i Cinjenica da ove dve
vrste usluga mogu biti komplementarne. Period razvoja
bankarskog osiguranja najbolje se moze prikazati na
modelu francuskog trziSta i moze se podeliti u tri etape.

2.1. Strategija bankarskog osiguranja

Strategije bankarskog osiguranja bi trebalo da budu pred-
vodene trziStem i kanalima, pradene dobrom taktikom i
praksom kroz nivelisanje kompetencije banke i osigura-
vaca. Trebalo bi ih graditi prema pokretadima vrednosti,
gde bi zanemarivanje ovih vaznih faktora moglo biti fatal-
no po uspeh projekta. Pri osmisljavanju strategije treba
uzeti u obzir Cetiri kljucna faktora: vrednost brenda, distri-
buciju, tehnologiju i kulturu.

Strategijom bi trebalo izjednaéiti ban¢in brend sa komin-
tentima. Klijenti Sirom sveta postavljaju banke iznad osigu-
ravajuc¢ih kompanija po kriterijumu saveta i znanja. Racio-
nalizacija strategije bankarskog osiguranja se gradi na
superiornoj vrednosti banke integrisanjem osiguranja u port-
folio bankarskih proizvoda i distribuciunu infrastrukturu.

Distribucioni model bi trebalo da postigne sledece efekte:
orijentaciju na sve segmente bankarske populacije, ispunja-
vanje svih finansijskih zahteva klijenata, kao i efektivnije
koris¢enje postojec¢e mreze filijala.

Bankarski osiguravaci bi trebalo da planiraju tehnolosku
infrastrukturu koja ¢e iskoristiti informacije o kominten-
tima iz baze podataka za otkrivanje moguénosti prodaje i
pojednostavljenja transakcija za korisnike osiguranja.
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Efektivna strategija bankarskog osiguranja poznaje funda-
mentalne kulturoloske konflikte izmedu banke i osigura-
vajuée kompanije i izjednacava interese banke i osigu-
ranja [4].

2.2. Bankarsko osiguranje u evropskim zemljama

Bankarske institucije i osiguravaju¢e kompanije su u
bankarskom osiguranju otkrile zanimljiv i profitabilan
komplement njihovim postoje¢im aktivnostima. Uspeh
koji je bankarsko osiguranje postiglo u Evropi podstakao
je lavinu preuzimanja i spajanja Sirem sveta, sa namerom
ponavljanja bankarsko osiguravajuceg uspeha.

Bankarsko osiguranje je posledica globalnog trenda inte-
gracije sektora finansijskih usluga. Ono ima najjaci trend
razvoja u Evropskoj uniji i Australiji, a pravi se procvat
ocekuje u Sjedinjenim Drzavama. U najnovijoj studiji
koju su sprovele Boston Consulting Grup i Bank Admini-
stration Institute, USA, izmedu ostalog se tvrdi da posto-
jeca bankarske infrastrukture omogucavaju da one posluju
na nivou troskova koji je od 30 do 50% nizi od troskova
kod tradicionalnih osiguranja. Isto tako, putem bankar-
skog osiguranja moze se prodati 3 do 5 puta vise polisa
osiguranja nego putem uobicajene osiguravajuce prodaje.
Institucijalno uspostavljanje bankarskog osiguranja u
tranzicijskim zemljama zavisi od konkretne zakonske
regulative i nivoa razvijenosti sektora finansijskih usluga.
U svakom slucaju, bankarsko osiguranje mora se razvijati
postepeno. U Francuskoj, Italiji i Nemackoj, bankama je u
pocetku bilo dopusteno da distribuiraju osiguravajuée pro-
izvode za naknadu, $to je imalo za posljedicu povecanje
prihoda za banke, buduéi da je razvoj proizvoda i uprav-
ljanje rizicima bilo prepusteno osiguravaju¢im kom-
panijama [5].
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Slika 1. Udeo Evropskih banaka u prodaji Zivotnog
osiguranja [4]

2.3. Strategija implementacije bankarskog osiguranja

Razlike u zakonskim regulativama, razli¢ita ponaSanja
klijenata i potreba adaptacije na lokalne karakteristike
razli¢itih trziSta, uslovljavaju delimi€an i razli¢it pristup
strategiji bankarskog osiguranja. Moze se re¢i da uspeh
banaka koje prodaju proizvode osiguranja varira u ¢itavoj
Evropi, pokazujuéi time uticaj istoriskog razvoja, sloze-
nosti proizvoda koji se nudi kao i karaktera klijenata.

Kao sto smo ve¢ imali priliku da se uverimo, ne postoji
jedinstvena praksa iz oblasti bankarskog osiguranja, ¢ak
ni u jednoj organizaciji koja radi na teritoriji nekoliko
evropskih zemalja.
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Slika 2. Raspored polisa osiguranja po bankama i
bankarskim osiguravacima [4]

Na slici 2. se vidi da su banke u prodaji osiguravaju¢ih
proizvoda najuspesnije na trzi$tima gde klijenti preferiraju
jednostavnije proizvode. Ovo ukazuje na dva najveca
izazova sa kojima se susrece bankarsko osiguranje danas:

» Da ubedi klijente da pristanu na dugorocnu i planiranu
Stednju,
* Da daju savete i prodaju sloZenije proizvode
imuénijim klijentima.
2.4. Problemi kod bankarskog osiguranja

Problemi kod bankarskog osiguranja mogu da se jave iz
viSe razloga. Banke imaju pasivnu prodajnu filozofiju
koja je uslovljena tradicionalnom traznjom, dok osigura-
vajuc¢e kompanije imaju agresivnu prodajnu filozofiju i to
zbog toga $to su proizvodi osiguranja na neki nacin uvek
vezani za nezgodu (Stetu) ili smrt, neSto o ¢emu Covek
nije uvek spreman da razmislja ili nije odmah spreman da
gleda kao na normalnu posljedicu Zivota. Banke su tradi-
cionalno organizacije koje pokrece traznja, sa reaktivnom
prodajnom filozofijom, dok se organizacije za osiguranje
obi¢no pokrecu prema potrebama.

Konkretni problemi mogu da se jave kod loSeg uprav-
ljanja ljudskim resursima, nedostatka kulture prodaje pro-
izvoda osiguranja od strane bankarskih sluzbenika, otpora
prema promenama, nedovoljnog integrisanja marketinskih
planova, nezadovoljstva nagradivanjem, slabe poveza-
nosti prodajnih kanala, pasivnog stava Sefa filijale banke.
Posebno su delikatni sukobi razli¢itog inteziteta izmedu
bankarskih sluzbenika i prodavaca zivotnog osiguranja.
Ovi sukobi mogu biti izazvani razli¢itom filozofijom u
prodaji usluga, zavisnoS¢u bankarskih sluzbenika zbog
provizije koje ostvaruju prodavci osiguranja, strahom da
ne dode do prebacivanja depozita na kupovinu osiguranja.

Posto bankarski sluzbenici daju smernice prodavcima osi-
guranja oni moraju biti motivisani da ukazuju na njih kroz
sistem dobijanja dela provizije, ali to vaZzi i za menadZere
bankarskih filijala koji treba da organizuju i usklade pro-
daju bankarskih i osiguravajucih proizvoda u filijali. [6].

3. ZAKLJUCAK

Najnovija istrazivanja su pokazala da integracije banaka i
osiguravajucih kompanija, pre svega sa akcentom na zivot-
no osiguranje, mogu da umanje neefikasnost povrata ulo-
zenih sredstava, koja se javlja kao posledica nedostatka sin-
hronizovanih ciklusa profitabilnosti u sektoru privrede.



Integracije i akvizicije izmedu ove dve vrste finansijskih
institucija omogucéava postizanje usStede putem unakrsne
prodaje i1 zatvaranjem nepotrebnih ogranaka. Integracije i
akvizicije sa sobom nose i odredeni rizik, jer one podra-
zumevaju skupe operacije koje nose dodatne troskove, pre
svega operativne, koji proizilaze iz teSko¢a u pracenju
poslovanja zaposlenih u integrisanoj kompaniji. Na osnovu
iskustava i sugestija zemalja koje su ostvarila integraciju
finansijskih institucija, nasa zemlja treba pronaci sopstveno
resenje kako bi iskoristila prednosti ovog domena privrede.
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