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Apstrakt

U ovom radu obraden je jedan od novijih prodajnih puteva na
inostranom, a posebno na domacdem trzistu osiguranja. Najpre su istrazeni
savremeni prodajni putevi u osiguranju u celini, da bi se u ziZi analize nasla
prodaja polisa osiguranja preko preduzeca koja nisu osiguravajuca drustva i
mesto banaka sa toga stanovista. Od vaznosti je bilo obraditi i polazista razvoja
bankoosiguranja. Najznacajnije je, svakako, oceniti trziSnu zastupljenost
banaka kao prodavaca osiguranja po pojedinim zemljama. U tu svrhu posebno
i nezivotnih osiguranja u Evropi i Severnoj Americi. Od posebne je vaznosti i
osvrt na stanje razvijenosti bankoosiguranja u Srbiji. Dosadasnje razdoblje
postojanja tog poslovnog poduhvata omogucilo je da se isciste odrednice
uspesnog rada kako na strani banke tako i na strani osiguravajuc¢eg drustva,
¢emu je, takode, posveéena duzna paznja.

Kljucne reci: bankoosiguranje, prodaja osiguranja, prodajni putevi osiguranja,
bankovno osiguranje u Srbiji.
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1. Prodajni putevi u osiguranju

Prodajna politika osiguravaju¢eg drustva obuhvata uredenje, pracenje
i razvoj celokupnog sistema prodaje polaze¢i od postavljenih tekucih i
razvojnih ciljeva preduzeca. U tom smislu, odbir prodajnog puta, odnosno
prodajnih puteva, i njihovo uskladivanje jedan je od najvaznijih zadataka.
Tokom poslednjih tridesetak godina na trzistu osiguranja pojavio se i ustalio
potpuno nov prodajni put: bankoosiguranje. Za razliku od cenovne politike i
vidova ponudenih usluga koji su pod manjim ili ve¢im drzavnim nadzorom,
osiguravaci mogu slobodno da biraju puteve prodaje polisa osiguranja.

Prodajni putevi u osiguranju mogu da se podele na nekoliko nacina.
Po jednoj podeli, postoje tri vrste prodajnih puteva: a) u sklopu osiguravajuceg
drustva, privrednoi pravno zavisni (prodavci zaposleni u sedistu i poslovnicama
preduzeda, neposredna prodaja), b) vezani za drustvo, privredno zavisni,
pravno nezavisni (iskljucivi zastupnici, zastupnici vise drustava, prodajna
drustva u vlasnistvu jednog ili vise osiguravaca), c) izvan osiguravajuceg
drustva, i privredno i pravno nezavisni, povezanitrzisnim interesom (posrednici,
prodaja preko preduzeda iz drugih delatnosti, prodajna drustva ciji su vlasnici
van osiguranja).2 Prodajni putevi nezaobilazno se razvrstavaju takode na licnu
i neposrednu prodaju.

Li¢na prodaja podrazumeva da izmedu ponudaca i ponudenog postoji
neko tredi kao prodavac. Pri tome je nacelno nevazno koliko su ti tre¢i povezani
sa osiguravaju¢im drustvom. Li¢na prodaja je preovladavala u proslosti,
preovladava u sadasnjosti, a tako ¢e biti i u buduénosti. Osiguravajuce usluge
su sloZene, i to ne samo u industriji i drugim delatnostima, ve¢ neretko i u
osiguranju pojedinaca. Postupkom licne prodaje usluga se moze podrobno
opisati i objasniti, a esto se mora i podstaci potreba za osiguranjem.? Znacajna
odrednica ovog vida prodaje jeste li¢na povezanost prodavca s kupcem, $to
se javlja i kod banke kao savremenog prodajnog puta osiguranja. Razgovor po
nacelu,jedan najedan”ima prednosti u poredenju s masovnim obra¢anjem kao
sto su radijski ili televizijski oglasi, oglasi u novinama ili na internetu. Time se
tezi da sadasnja ili buduca stranka ima bolji prijem podataka o osiguravajucoj
usluzi, a istovremeno se doprinosi tome da prilagodljivost prilikom razmene
obavestenja bude veca. Li¢nim prodajnim razgovorom paznja osiguranika
smisljeno se usmerava na uslugu koja se tezi prodati i prodavacima mogucnost
da na pitanja istog trenutka odgovori.*

2 Kéhne, T., Lange, M., Marketing und Vertrieb von Versicherungs- und Finanzprodukten fiir
Privatkunden, Verlag Versicherungswirtschaft, Karlsruhe, 2015, str. 173.

3 Puschmann, K.-H., Praxis des Versicherungsmarketings (2., vollstandig Uberarbeitete Auflage),
Verlag Versicherungswirtschaft, Karlsruhe, 2003, S. 19, 158.

4 Prack, R.-P, Czerwionka, A, Verkauf von Versicherungen und Finanzdienstleistungen ist (k)eine
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Neposredna prodaja podrazumeva da se polise prodaju iz sedista
osiguravajuceg drustva, iskljucuju¢i bilo kakve zastupnike ili posrednike -
izmedu osiguravaca i osiguranika, dakle, ne postoji tre¢a strana. Taj vid prodaje
nije nov (ponuda osiguranja putem pisama), ali je s razvojem tehnike, narocito
racunarske, dobio sveze podsticaje u telefonskom i, narocito, ra¢unarskom
osiguranju. Prednosti neposredne prodaje vezuju se za sniZzavanje troskova
poslovanja, s tim $to je ona ograni¢ena na jednostavnije i masovne oblike
osiguranja.®

2. Prodaja osiguranja preko preduzeca iz drugih
delatnosti i mesto koje u tome pripada banci

Osiguravajuca drustva su, u teznji da povecaju promet, odavno shvatila
korist od prodaje polisa posredstvom preduzeca iz drugih privrednih grana ¢ija
je osnovna delatnost usko povezana s odredenim vrstama osiguranja. Takav
pristup je privlacan korisnicima usluga takvih preduzeca koji imaju izrazene
potrebe za osiguravaju¢im pokricem, ili je ono propisano zakonom. Prodaja
preko drugih preduzeca nacelno se ne smatra poslom zastupanja u osiguranju.

Nudedi osiguranje preko drugih preduzeca, osiguravaci su se sreli s
dve mogucnosti. Prva je izravno koris¢enje prodajnih puteva drugih za ponudu
sopstvenih usluga, za $ta slikovit primer predstavlja prodaja osiguranja Zivota
preko bankarskog 3altera ili plasman razli¢itih vrsta osiguravajuée zastite
posredstvom trgovinskih lanaca. Drugu mogucnost predstavlja vezivanje
pratec¢ih osiguravajuc¢ih usluga za usluge drugih, ¢ime se njihova ponuda
zaokruzuje, za Sta se kao primeri mogu navesti bankovno ili postansko
osiguranje.

Uz bankoosiguranje, prodaja polisa kao sporedan posao preduzeca iz
razli¢itih delatnosti na domacem trzistu javlja se na vise podru¢ja:®

e prodaja putnog osiguranja preko turistickih organizacija

e prodaja osiguranja od auto-odgovornosti preko tehnickih pregleda i
zastupnika za registraciju motornih vozila

e prodaja kasko osiguranja i osiguranja od auto-odgovornosti preko
iznajmljivackih drustava

e prodaja osiguranja biljne proizvodnje i Zivotinja preko udruZenja
poljoprivrednika i poljoprivrednih zadruga

e prodaja osiguranja domadinstva i osiguranja od nezgode putem
ra¢una javnih komunalnih preduzeda.

Magie (2. Auflage), Springer Gabler, Wiesbaden, 2015, S. 2.

5 Zarkovi¢, N., Pojmovnik osiguranja, ,Skonto’, Novi Sad, 2013, str. 194.

6 Zarkovi¢, N., ,Savremeni prodajni putevi osiguranja i njihova razvijenost u Srbiji", u: Izazovi
uskladivanja prava osiguranja Srbije sa evropskim (EU) pravom osiguranja, ur. Slavni¢, J., Jovanovi¢,
S., Udruzenje za pravo osiguranja Srbije, Pali¢, 2012, str. 78.
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Premda se ponekad smatra kako su mogucénosti prodaje preko
preduzeda iz drugih delatnosti u razvijenim zemljama uglavnom iskoris¢ene
i iscrpljene, pokazuje se da to nije uvek tako. Istrazivanje sprovedeno u
Nemackoj, na primer, pokazuje da ¢ak 72 odsto kasko polisa koje prodaju auto-
kuce ima puno, a ne delimi¢no pokriée. To je znatno iznad ucinka zastupnicke,
bankarske ili racunarske prodajne mreze, koje daleko vise prodaju delimi¢no
kasko osiguranje. Buduci da istrazivanje ukazuje na okolnost da se puno
osiguranje znatno lak$e prodaje na licu mesta, prilikom preuzimanja vozila, na
osiguravacima je da nadalje pospese koris¢enje auto-kuce kao prodajnog puta
osiguranja.’

3. Osnove razvitka bankoosiguranja

Savremeno bankoosiguranje nastalo je u Francuskoj i njegovi poceci
vezuju se za zakonske promene iz 1984. godine, kojima je bankama dozvoljeno
Sirenje i na osiguravajuce trziste® Obrazac bankoosiguranja, bankovnog
osiguranja ili, kako se jos naziva, obrazac svefinansiranja, Siren je sa izuzetnim
poletom. Na trZistu je pojacana teznja ka objedinjavanju novcarskih usluga,
isprva kao posebno razudivanje bankarskih poslova na osiguranje Zivota.

Dobro je poznato kako trzisne banke ostvaruju dobitak iz razlike
izmedu kamate koju dobijaju na sredstva uloZzena na trzistu i kamate koju
odobravaju strankama. Rastu¢e nadmetanje opterecuje bankarsku zaradu,
dok kreditna opasnost neprekidno predstavlja znacajnu teskocu. Stoga
banke pokusavaju da izvorne prihode dopune iz nagrada i dazbina koje sticu
prodajom osiguravajucih polisa. Za neke od njih bankoosiguranje predstavlja
korak ka ostvarivanju svojevrsnog novcarskog spajanja u kome ¢e na jednom
mestu objediniti sve novéane usluge.

Snazno nadmetanje, dakle, podstice banke da u rastu¢em obimu
naprave iskorak iz uobicajenih poslova te da povecaju i prosire izvore prihoda.
Te novcane ustanove dopunjavaju ponudu, pokusavajuci da za sebe Sto vise
vezuju stranke, kao i da Sto potpunije iskoriste postojecu prodajnu mrezu preko
koje se odvija ponuda novih usluga.® TeZznja k prelasku od poslova s niskim
stopama dobitka ka unosnijim delatnostima ocigledno je dodatno usmerila
banke u osiguravajucu delatnost.

Prema ustaljenom obrascu bankoosiguranja, drugu stranu zajedni¢kog
poduhvata predstavljaju osiguravajuca drustva. Sve veca trziSna borba u

7 Versicherungsmagazin, Studie: Autohaus wird als Vertriebskanal unterschatzt, Wiesbaden, 8. 11.
2011, http.//www.versicherungsmagazin.de/Aktuell/Nachrichten/195/17682/Studie-Autohaus-wird-
als-Vertriebskanal-unterschaetzt.html, 15. 1. 2012.

8 Klasi¢, K., Analiza trzista bankoosiguranja u Hrvatskoj, Svijet osiguranja, 5, 2004, str. 53.

9 Kohne, T.,, Lange, M., Marketing und Vertrieb von Versicherungs- und Finanzprodukten fiir
Privatkunden, Verlag Versicherungswirtschaft, Karlsruhe, 2015, S. 205.
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uslovima pada traznje za osiguranjem Zivota u zapadnoj Evropi kao zasicenom
i ograni¢enom trzistu nametnula je potrebu da i ova preduzeéa neprekidno
tragaju za novim putevima unapredenja usluga i zadovoljavanja potreba
osiguranika.

S visokim stepenom pouzdanosti moze se reci da dalji razvoj delatnosti
osiguranja nece toliko zavisiti od vrsta usluga koje se nude — jer su one ve¢
manje-vise iste kod osiguravajucih kuca iz raznih zemalja - koliko od pristupa
novim putevima prodaje i moguénosti koje nude ra¢unarske i druge napredne
tehnologije.

Iz navedenog proisti¢e da su za osiguravace izgledi koje nudi institut
bankoosiguranja takode izuzetno privla¢ni. Neophodan uslov jeste da se taj
mehanizam na pravi nacin skroji i izgradi kako bi se omogucdila osvezenja u
pogledu prodajnih puteva i Sirenja skupa osiguranja.

O pojavi bankooosiguranja, to jest svefinansiranja, ima dosta teorijskih
razmatranja i manje ili viSe uspesnih pokusaja njegovog otelotvorenja u praksi.
Teoreticari razlicito tumace bankoosiguranje. Ipak, mozemo reci da je ono $to
se najuopstenije podrazumeva pod tim pojmom prodaja polisa posredstvom
bankarskih poslovnica.”

Obrazacbankoosiguranja na trzistu moze se ostvariti narazli¢ite nacine,
pri ¢emu cesto nije lako odrediti koji je najbolji za pojedino osiguravajuce
drustvo, odnosno banku. Odgovor na to pitanje dobija se utvrdivanjem
strateskih ciljeva i analizom sopstvenog poloZaja u datoj poslovnoj sredini.

Prema jednom videnju, mogucnosti sprovodenja  zamisli
bankoosiguranja mogu se podeliti na sledeci nacin:"

e Prodajni kanal jednog poslovnog ortaka koristi se samostalno
skladiStem podataka drugog ortaka. To je najprostiji vid uredenja
bankoosiguranja koji pretpostavlja najteSnju vezu izmedu dve
strane kako bi poslovni poduhvat uspeo. Taj pristup, po pravilu, ipak
ne donosi znatniju stopu isplativosti posla. Stoga se nadograduje
posebnim ugovorom izmedu banke i osiguravajuceg drustva po
kome se ugovorne strane neposredno navode na stranke. Uspeh ovog
pristupa je moguc jedino ako postoji puna saradnja. Prednost su niski
troskovi pribave novih poslova.

e Banka sklapa ugovor o prodaji sa osiguravaju¢im drustvom kao njegov
ovlasc¢eni zastupnik. MoZe da prodaje osiguranje i pod svojim imenom.
Ovakav obrazac nudi mogu¢nost obezbedenja dobrih u¢inaka obema
stranama uz niske troskove ulaganja.

e Razni drugi oblici saradnje, odnosno udruzivanja izgledaju ovako:
banka sa osiguravacem ili sama osniva potpuno novo osiguravajuce

10 Purvis, K., English insurance texts, Verlag Versicherungswirtschaft, Karlsruhe, 2010, p 198.
11 Masi¢, N., ,Bankoosiguranje’, Osiguranje, 4, 2003, str. 18-19.
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drustvo; banka preuzima postojece osiguravajuce drustvo; osiguravac

stvara ili preuzima neku banku ne Zele¢i da preda svoj trzisni deo

bankoosiguravacima.

Prema drugom stanovistu, razvijena su tri osnovna obrasca prodaje
usluga bankoosiguranja:'

e Celoviti obrazac. Svi bankarski ¢inovnici prodaju sve vrste osiguranja.
Ovaj obrazac zahteva sveobuhvatnu obuku bankarskih ¢inovnika.

e Obrazacstrucnjaka. Osiguranja po bankarskim poslovnicama prodaju
stru¢njaci koji su po pravilu vezani za osiguravajuce drustvo. Uloga
bankarskog cinovnika svodi se na prepoznavanje moguceg kupca
i upudivanje na znalca iz osiguranja. Za sprovodenje tog obrasca
potrebna je manja obuka, ali i vise podsticaja Salterskom radniku.
Nedostatak je duzina procesa zbog postojanja dva koraka prodaje.

e Spojeni obrazac. Zaposleni u banci prodaju prostije, a stru¢njaci
osiguranja slozenije usluge.

Svaki od iznetih pristupa prodaji delotvoran je u odredenim
okolnostima. U njihovom prepoznavanju leZi tajna uspeha primene zamisli
bankoosiguranja. Klju¢na odrednica je ustanovljavanje da li se obrazac uklapa
u najvaznije ciljeve druge strane u poslu svefinansiranja.

4, Razvojna obelezja bankoosiguranja po podruéjima,
odnosno zemljama

Udruzivanje banaka i osiguravaca u zajedni¢kom poslu prodaje
osiguravaju¢ih usluga preko Siroko rasprostranjene mreze bankarskih
poslovnica proizvelo je, u nekim zemljama, veoma dobar ucinak, dok je u
drugim zemljama trzisni proboj bio znatno manji. Na te pojave uticu ¢inioci iz
privrednog, pravnog i demografskog okruzenja.™

Obrazac bankoosiguranja najrasireniji je u zapadnoj Evropi — u nekim
zemljama vise od polovine premije zivotnih osiguranja ostvaruje se upravo tim
prodajnim putem. Nasuprot tome, u Severnoj Americi prodor bankoosiguranja
prilicno je slab, a kao jedan od vaznih razloga navode se dugogodisnja
ogranicenja u propisima.

U Japanu se bankovno osiguranje niz godina slabo razvijalo zbog
zakonskih ogranicenja.' Ona su kasnije otklonjena, $to, svakako, podrazumeva
bolje razvojne moguénosti. Suprotno tome, na istoj strani sveta, u Australiji,

12,Prednosti i mane bankoosiguranja’, Svijet osiguranja, 2, 2006, str. 65.

13 Cummins, J. D., Venard, B., International Insurance Markets, in: Cummins, J. D., Venard, B.
(Editors), Handbook of International Insurance, Springer, New York, 2007, p. 2, Schweizer Riick,
Allfinanz: Trends, Chancen und Herausforderungen, Sigma, 5, 2007, S. 11-12.

14 Yamori, N., Okada, T., The Japanese Insurance Market and Companies, in: Cummins, J. D., Venard,
B. (Editors), Handbook of International Insurance, Springer, New York, 2007, p. 185.
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bankoosiguranja zauzelo je dosta visoko mesto. Na tom kontinentu mnoge
osiguravace Zivota ve¢ odavno su preuzela bankarska preduzeca. Sli¢no kao
i u vecini drugih podrugja u svetu, rad banaka na azijsko-pacifickom prostoru
takode prvenstveno odlikuje ponuda polisa osiguranja Zivota."

Kao Sto bi se i moglo ocekivati, u zemljama u razvoju proboj
svefinansiranja kao osobenog i srazmerno novog prodajnog puta je razlicit, na
$ta narocito uticu:'®

e zakonodavno-nadzorni okviri
e obim prisutnosti ponudaca iz razvijenih zemalja
e drustveno-kulturni ¢inioci.

Mozemo istac¢i da su ponudaci bankarsko-osiguravajuc¢ih usluga
uglavnom dobro prodrli na azijska trzista (pre svega na polju nezivotnih
osiguranja). Uspeh u prodaji zabelezen je, isto tako, u srednjoj i isto¢noj Evropi,
te u Latinskoj Americi.

4. 1.Zapadna Evropa i Severna Amerika

Banke su preovladujuci prodajni put zivotnih osiguranja u slede¢im
zapadnoevropskim zemljama:"’
e Portugal 74,1 odsto
Italija 71,9 odsto
Spanija 71,4 odsto
Francuska 63 odsto
Belgija 47,4 odsto i
Austrija 45 odsto.
Nasuprot tome, njihov znacaj je osetno manji u sledec¢im zemljama:
Luksemburg 25 odsto
e Nemacka 18 odsto i
e Svedska 10 odsto.
U nekim zapadnoevropskim zemljama, zZivotna osiguranja se gotovo i
ne prodaju preko banaka. To su:
e Velika Britanija
o lrskai
e Holandija.

15 Kolhagen, J., Bancassurance: Wichtiger Vertriebskanal fiir Lebenspolicer, http://
versicherungswirtschaft-heute.de/maerkte/wichtiger-vertriebskanal-fur-lebensversicherungen/,
8.1.2015.

16 Schweizer Riick, Allfinanz: Trends, Chancen und Herausforderungen, Sigma, 5, 2007, S. 11.

17 Insurance Europe, Table 22, Breakdown of life insurance premiums by distribution channel - 2012,
http://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/Publications/statisticsn°50europeaninsuranceinfi
guresdataset.xls, 3. 8. 2015.
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Od znacaja je istaci da je u gotovo svim navedenim zemljama izmedu
1985. i 2000. godine udeo bankoosiguranja osetno porastao, ali je od 2000.
uglavnom postojan ili tek neznatno uvecan.

Zapadnoevropske banke istavljaju znatan broj polisa zivotnih
osiguranja narocito tamo gde su one jednostavne i ujednacene, dobro se
uklapajuci u postojece bankarske poslove. Osiguranja Zivota sa uglavni¢enjem
se najbolje prodaju jer predstavljaju zamenu za obi¢ne bankarske pologe koji
se okamacuju. Tako, na primer, u zaklju¢enim pojedina¢nim osiguranjima
banke, a na osiguranja zivota povezana s ulaga¢kim fondovima s jednokratnom
uplatom premije na banke kao prodavce u Francuskoj otpada 66 odsto.™

Sasvim zadovoljavajuci uspeh svefinansiranja takode se belezi u
prodaji usluga vezanih za opasnost od smrti (riziko-osiguranje Zivota), buduci
da se lako mogu spojiti s bankarskim uslugama (hipotekarno osiguranje zivota
ili kreditno osiguranje zivota).

Nasuprot tome, u prodaji slozenijih vrsta usluga (recimo, iz oblasti
zbrinjavanja za starost) bankoosiguranje je manje uspesno. Na primer, u
Velikoj Britaniji pojedina¢ne polise zbrinjavanja za starost prodate preko banke
ucestvuju sa svega 7,5 odsto u ukupnom prometu te vrste usluge.

Kada su u pitanju nezivotna osiguranja, na zapadnoevropskim
trzistima preovladujuci prodajni put i dalje predstavljaju zastupnicii posrednici.
Medutim, bankoosiguranje i ovde beleZi rast, i ve¢ u osam zemalja njegovo
ucesce je premasilo pet procenata:*

e Portugal 15,3 odsto
Francuska 12 odsto
Spanija 10 odsto
Belgija 7,4 odsto
Velika Britanija 7,4 odsto
Finska 7,3 odsto
Nemacka 6,9 odsto i
Austrija 5,7 odsto.
Nije teSko zakljuciti da su na vrhu spiska zemlje koje su po ovom
prodajnom putu vodece i u zivotnim osiguranjima. Ocito je da u vise
zapadnoevropskih zemalja udeo bankoosiguranja kao puta prodaje nezivotnih
osiguranja od 2000. godine naovamo raste. Najbolje se zakljucuju osiguranja
povezana sa ustaljenim bankarskim uslugama, kao $to su hipotekarni zajmovi

18 Bankvertrieb holt auf, Versicherungsvertrieb, 3, 2005, S. 3.

19 Schweizer Riick, Allfinanz: Trends, Chancen und Herausforderungen, Sigma, 5, 2007, S. 13.
20 Insurance Europe, Table 22, Breakdown of life insurance premiums by distribution channel - 2012,
http://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/Publications/statisticsn°50europeaninsuranceinfi
guresdataset.xls, 3. 8. 2015.
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prilikom kupovine nekretnina ili potrosacki zajmovi.?' Isto tako, zanimljivo je
zapaziti da se Zivotna osiguranja u Velikoj Britaniji ne prodaju preko bankarskih
Saltera, dok je kod neZivotnih poslova potpuno drugacije.

U vedini zapadnoevropskih zemalja najvaznija grana nezivotnih
osiguranja koja se prodaje putem bankoosiguranja jeste osiguranje
domacinstva. Tako uces¢e bankarskog osiguranja u ukupnoj premiji ubranoj u
osiguranju domacinstva u Spaniji iznosi 32 odsto, a u Velikoj Britaniji 26 odsto.
Osiguranja stvari su u mnogim delovima zapadne Evrope vrlo unosan posao i
banke u njima vide dobru dopunu za svoje hipotekarne poslove.

Takode, moZemo zakljuciti da je jos uvek dosta nizak udeo pojedinacnih
osiguranja motornih vozila putem bankoosiguranja. Granica uces¢a od pet
odsto, uzimajuci u obzir premiju preko svih prodajnih puteva, premasuje se
samo u dve zemlje, Francuskoj sedam odsto i Belgiji 5,5 odsto. U njima, kao
i u Velikoj Britaniji i Spaniji, od 2000. godine naovamo beleZi se stalan, mada
umeren rast prodaje ove vrste polisa preko bankarskih Saltera.?

Osiguranje motornih vozila moze predstavljati ulaz za jo$ neke druge
vrste osiguranja preko banke, pogotovo kada se prodaju uz odobravanje zajma.
Medutim, uizvesnim slu¢ajevima, rastuca sloZzenost i potreba za savetodavnom
ulogom znaci da osiguranje motornih vozila nije uvek tako jednostavno prodati
preko bankarskog 3altera.

Sto se tice dopunskog zdravstvenog osiguranja, o¢ekuje se dalje
uvecanje obima prodaje, ali uz nezaobilazan preduslov razvitka jednostavnih
i ujednacenih usluga koje se mogu prodavati posredstvom bankovnog
osiguranja. Navodimo primer Portugala, gde je uce$¢e bankoosiguranja u
prodaji polisa zdravstvenog osiguranja dostiglo gotovo 30 odsto.

Kad je re¢ o severnoamerickom trzistu, tamosnje zakonodavstvo
zadugo je prili¢no strogo razdvajalo banke od drustava za osiguranje. Po¢etkom
devedesetih godina banke su snazno prosirile svoj posao kako po vrsti i broju
usluga tako i po sastavu korisnika i podru¢ju na kome delaju.?®

Zakonom iz 1999. godine, u SAD je omoguceno stvaranje preduzeca
koja nude sve vrste novcanih usluga ¢iji je delokrug Siri od uobicajenog
delokruga banaka. Te mo¢ne ustanove u polozaju su da uti¢u na privredna i
politicka kretanja na tom prostoru i van njega, ili ¢ak i da ih odreduju.?*

21 Klinge, U., Ernest, P, ,Schadenversicherungen am Bankschalter”, Versicherungswirtschaft, 5,
2006, S. 375.

22 CEA Insurers of Europe, CEA Statistics N°39, Insurance Distribution Channels in Europe, March
2010, p. 10, http://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/Publications/cea-statistics-nr-39---
distribution.pdf, 4. 8. 2015.

23 Santomero, A. ,Banking and Insurance: A Banking Industry Perspective’, in: Financial
Management of Life Insurance Companies, Cummins, J. D., Lamm-Tenant, J. (ed.), Kluwer Academic
Publishers, Boston, 1993, pp. 21-22.

24 Babi¢-Hodovi¢, V., Konkurencija ili kooperacija bankarstva i osiguranja’; Svijet osiguranja, 3, 2003, str. 59-63.
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Paipak, u poredenju sa Evropom ili Azijom, poslovi bankoosiguranja u
SAD i Kanadi nisu mnogo rasireni. Razlozi za to su visestruki:
nadzorno-pravne prepreke
nepovoljna slika o bankoosiguranju u javnosti
slaba naklonost stranaka tom putu prodaje
kulturoloski jaz izmedu banaka i osiguravajucih drustava
procena banaka o manjoj isplativosti prodaje polisa osiguranja.
Premda su u SAD otklonjena zakonska ogranicenja, ovaj prodajni put
osiguranja jos uvek se nedovoljno brzo razvija. Neophodno je imati na umu
¢injenicu da su se banke i osiguravajuca drustva u Severnoj Americi dugo
razvijali nezavisno jedni od drugih. U meduvremenu, banke u SAD pocele su
da prodaju osiguravajuce usluga kao $to su dobrovoljno penzijsko osiguranje
i osiguranje kredita. Njihova zastupljenost u nezivotnim poslovima i dalje je
ogranicena.

U Kanadi su sredinom devedesetih godina prosloga veka ublazena
ogranicenja poslovanja u novcarstvu, ali je jedna od klju¢nih zabrana ostala
- bankama nije dozvoljena prodaja osiguranja. Dozvoljeno je, medutim, da
banke kupuju ili osnivaju osiguravajuca drustva i obrnuto. Premda se o zamisli
bankoosiguranja ¢esto raspravlja, pretpostavlja se kako ¢e u bliskoj budu¢nosti
osnovu novcanog trzista u ovoj zemlji ipak predstavljati takozvana,dva stuba’,
razdvojene banke i osiguravaci.”

4. 2. Srednja i istoc¢na Evropa

U srednjoevropskim, odnosno isto¢noevropskim zemljama prodaja
putem bankoosiguranja uglavnom se svodi na polise osiguranja Zivota. Na taj
prodajni put otpada sledeci deo ukupne premije zivotnih osiguranja:2¢

e Poljska 38,9 odsto

e Hrvatska 20,1 odsto
e Rumunija 13,6 odsto i
e Slovenija 8,3 odsto.

Od 3Sest zemalja za koje su dostupni podaci, u Bugarskoj i Slovackoj
Zivotno osiguranje ne prodaje se preko bankarskih 3altera.

Znacajan cinilac rastu¢eg prodora bankoosiguranja u mnogim od tih
zemalja predstavljaju inostrane banke i osiguravaci koji su doprineli prenosenju
odgovarajuéeg obrasca iz zapadne Evrope. Takode, razvoj svefinansiranja

25 Bernier, G., Nathan, A., ,A Descriptive Analysis of Canadian Insurance Markets’, in: Cummins, J. D.,
Venard, B. (Editors), Handbook of International Insurance, Springer, New York, 2007, p. 445.

26 Insurance Europe, Table 22, Breakdown of life insurance premiums by distribution channel - 2012,
http://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/Publications/statisticsn°50europeaninsuranceinfi
guresdataset.xls, 3. 8. 2015.
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olaksan je pristupom dela ovih drzava u Evropsku uniju. U njima se, recimo,
primenjuje Smernica o pruzanju usluga kojom se dozvoljava zakljucenje
ugovora o osiguranju sa osiguravacem koji u odnosnoj zemlji nije osnovao
kéerku-drustvo ili podruznicu.?”

U pogledu nezivotnih osiguranja, iskustva su znatno oskudnija, na
$ta jasno ukazuju podaci o beznacajnom uces¢u bankovnog osiguranja kao
prodajnog puta:*

Hrvatska 3,1 odsto

Poljska 2,3 odsto

Slovenija 0,5 odsto i

Rumunija 0,2 odsto.

Posredstvom bankoosiguranja nezivotne polise se ne istavljaju u
Bugarskoj i Slovackoj.

Dalji podsticaj razvoju bankovnog osiguranja u srednjoj i isto¢noj
Evropi predstavljace uvecanje obima bankarskih pozajmica, pre svega
hipotekarnih i potrosackih zajmova. Taj rast je, zbog poostrenog upravljanja
rizicima, probudio vece zahteve banaka za obezbedenje pozajmljenog novca,
sto se cini zaklju¢enjem osiguranja. Takode, u tom delu Evrope menja se
poreski sistem kojim se izjednacavaju razli¢ite Stedne usluge, Sto poostrava
nadmetanje i brise granice izmedu pojedinih novcanih usluga. Navedena
okolnost moze samo podstadi rast bankoosiguranja.

Prodaja osiguranja Zivota u Rusiji i drugim ¢lanicama Zajednice
nezavisnihdrzavavecseuvelikooslanjana pristupbankoosiguranja.Nadgradnja
u delatnosti osiguranja, u $ta spadaju i putevi prodaje, u tim zemljama jos uvek
treba da se izgradi. Banke uveliko imaju svoje mesto u prodaiji, tako da na njih u
Rusiji danas otpada oko 30 odsto premije iz osiguranja Zivota.”

4, 3. Srbija

Domace trziste osiguranja, bez obzira na brojne pomake, i dalje se
moZe smatrati nedovoljno razvijenim. Razvoj instituta bankoosiguranja,
svakako, moze doprineti njegovom unapredenju kao nova usluga, to jest kao
novi prodajni put.

Zakonom o bankama Republike Srbije, usvojenim krajem 2005.
godine, kao jedan od poslova koje banka moze obavljati navodi se zastupanje
u osiguranju. Prema zakonskim odredbama, banka to moze obavljati samo uz
prethodnu saglasnost Narodne banke Srbije.3°

27 Schweizer Riick, Allfinanz: ,Trends, Chancen und Herausforderungen’, Sigma, 5, 2007, S.17.

28 Insurance Europe, Table 23, Breakdown of non-life insurance premiums by distribution channel
- 2012, http://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/Publications/statisticsn°50europeaninsur
anceinfiguresdataset.xls, 3. 8. 2015.

29 Schweizer Riick, Allfinanz:, Trends, Chancen und Herausforderungen’, Sigma, 5,2007,S. 17.
30 Zakon o bankama, Sluzbeni glasnik Republike Srbije, 107, 2005, 91, 2010.i 14, 2015, ¢l. 4.
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Polaze¢i od posebne odluke, poslovna banka moZe raditi poslove
zastupanja u osiguranju sa ispunjenjem sledecih uslova:

e da obezbedi da te poslove obavljaju ovlasé¢eni zastupnici u osiguranju

e daobavljanje zastupnickih poslova bude uredeno unutrasnjim spisima
i poslovnim planom banke

e da ima kadrovsku i tehni¢ku osposobljenost za obavljanje poslova
zastupanja i

e dasdrustvom za osiguranje ima zakljucen ugovor o zastupanju.?'

Trenutno 19 banaka ima dozvolu Narodne banke Srbije za obavljanje
poslova zastupanja u osiguranju.3> Mnogo vazniji podatak bi bio odgovor na
pitanje koliko, zapravo, polisa ti zastupnici prodaju i koliko premije osiguranja
sticu. NaZalost, takvi podaci se jo$ uvek zvani¢no ne vode u ravni cele zemlje.
Polaze¢i od podataka dobijenih od nekoliko najznacajnijih osiguravajucih
drustava uklju¢enih u bankovno osiguranje, izvedena je procena o ucescu tog
odsto u premiji nezivotnih osiguranja.?

Opsezne promene u oblasti novcarstva, zakonske novine, ostvareni
stanovnistva vazne su pretpostavke za dalji razvitak obrasca bankoosiguranja i
u nasoj zemlji. Taj obrazac u Srbiji o¢igledno jo$ uvek nije uhvatio korena, ali je
sasvim izvesno da predstavlja jedan od puteva razvoja naseg trzista osiguranja.

5. Odrednice uspesnog poslovanja bankovnog osiguranja

Razliciti pokusaji uspostavljanja bankoosiguranja, odnosno brojni
uspesni i neuspesni primeri iz prakse, uz duzinu postojanja ovog resenja,
omogucavaju isc¢iS¢avanje odrednica na strani banke i na strani osiguranja
neophodnih da se obezbedi uspesan rad ovog novcarskog spoja. Izmedu tih
odrednica, svakako, mora postojati jedinstvo i uskladenost.3*

31 Odluka o sprovodenju odredaba Zakona o osiguranju koje se odnose na obavljanje poslova
posredovanja u osiguranju, odnosno zastupanja u osiguranju, Sluzbeni glasnik Republike Srbije, 55,
2015.

32 Narodna banka Srbije, Registar trzisnih ucesnika, http://www.nbs.rs/internet/cirilica/60/60_1/
index.html, 5. 7. 2016.

33 Zarkovi¢, N., ,Savremeni prodajni putevi osiguranja i njihova razvijenost u Srbiji’, u: Izazovi
uskladivanja prava osiguranja Srbije sa evropskim (EU) pravom osiguranja, ur. Slavni¢, J., Jovanovig,
S., Udruzenje za pravo osiguranja Srbije, Pali¢, 2012, str. 83-84.

34 Kern, H., ,Bancassurance - Modell der Zukunft?’, Verlag Versicherungswirtschaft, Karlsruhe,
1999, S.107.
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5. 1. Zahtevi na strani banke

Kako bi pokrenula prodaju razlicitih vrsta osiguranja i izgradila kulturu

prodaje kod zaposlenih (3alterskih radnika i savetodavaca stranaka), banka
mora da ispuni nekoliko preduslova:

preobrazajbankarskog ¢inovnika u prodavca osiguranja; u uobicajenim
uslovima bankarski ¢inovnik se, pored savetovanja stranke i prodaje
usluga, pre svega bavi neposrednim zavrsavanjem tekucih poslova;
bankarskiradnik biu okviru bankoosiguranjatrebalo dase ubuduénosti
$to vise usredsredi na posao prodavca; kao podrika za to obezbeduje
mu se obuka za prodaju polisa osiguranja, postupci za podsticanje
prodaje i informati¢ka mreza, podrobna uputstva, odnosno priruc¢nik
za prodaju; zbog izmenjenih trziSnih okolnosti, koje se ne ti¢u samo
uvodenja osiguravajucih usluga u prodajnu ponudu, neophodno je
takode menjati politiku prijema novih bankarskih ¢inovnika;?*
podsticanje Salterskih radnika i savetodavaca stranaka na osnovu
postavljenih prodajnih ciljeva; odredivanje ciljeva temeljilo bi se
na primerenim sredstvima za vodenje i upravljanje poslovima,
ostvarivanju dugorocnih i teku¢ih zadataka prodaje, podstrekivanju
i osposobljenosti saradnika, njihovom zaposljavanju i zadrzavanju
u preduzedu, poja¢anoj samosvesti rukovodilaca; najbolji podstrek
trebalo bi da bude izgraden uvodenjem i razvijanjem promenljivog
nagradivanja;

neprekidno i Zivo obrac¢anje kupcima osiguravajucih usluga; ovde se
ubrajaju posebne ponude prodaje pojedinih usluga, obezbedivanje
pomodi prilikom odgovora na pitanja mogucih ugovaraca osiguranja,
prac¢enje konkurencije, pravljenje podsticajnih oglasa, nastupi prema
odredenim ciljnim grupama, masovno slanje reklamnih dopisa i
primena marketinga zasnovanog na koris¢enju skladista podataka
stranaka banke;

dosledno razdvajanje prodaje i opstih poslova u poslovnici banke;
bankarski ¢inovnici ¢esto obavljaju i brojne administrativne poslove;
prema nekim istrazivanjima, na tu grupu poslova otpada ¢ak oko
polovinaradnog vremena;*¢ stoga je neophodno jasno razgranicavanje
stvarnog zadatka poslovnice banke - prodaje osiguranja — od pratecih
kancelarijskih poslova; deo administrativnih poslova moze se u tom
slu¢aju sa uspehom zavrsavati na jednom mestu, recimo, za odredeno
podrucje zemlje;

35 Roland Berger & Partner, Vertrieb, Kunden- und vertriebsorientiert im Vertrieb, Interne Studie,
Miinchen, 1998, S. 43.
36 Roland Berger & Partner, Vertrieb, Kunden- und vertriebsorientiert im Vertrieb, Interne Studie,
Miinchen, 1998, S. 82.
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jednak pristup bankarskim i osiguravaju¢im uslugama. Jedino se
izjednacavanjem polozaja obe vrste usluga i stvarnim brisanjem
granica izmedu razli¢itih preduzeca moze obezbediti uspeh u prodaji
polisa osiguranja;*” ukoliko se zaklju¢ivanje osiguranja ne podstice
dovoljno, izvestan je neuspeh svenov¢anog poslovanja; ova pitanja
se ne odnose samo na naknadu troskova bankarskom prodavcu u
vidu provizije, ve¢ i na podrsku prodaji — cak i kada je cisto stanje s
provizijom, neodgovaraju¢e mere podrske mogu otezavati prodaju
ugovora o osiguranju;

jedinstvena racunarska podrska; Cinioci kao $to su licni racunari,
racunarske mreze, glavni rac¢unari i sli¢cno od izuzetne su vaznosti
kako bi se osiguravajuce drustvo bez velikih poteskoc¢a ugradilo u
informaticku nadgradnju banke; time se obezbeduje prihvatanje
posebnosti osiguranja od strane bankarskih Salterskih radnika.

5. 2. Zahtevi na strani drustva za osiguranje

Polaze¢i od klju¢nih zahteva koji se postavljaju pred banku,

osiguravajuce drustvo, sa svoje strane, mora takode da doprinese uspehu spoja
banke i osiguranja. Time ¢e se upotpuniti saradnja koja pokriva sve znacajne
preduslove za neometan rad te ustanove. Puno prilagodavanje osiguravaca
svom bankarskom ortaku zasniva se na sledec¢im preduslovima:

stvaranje jednostavnih, razumljivih i banci primerenih osiguravajucih
usluga; u nacelu, postoje dva puta prilikom smisljanja vrsta i nacina
prodaje usluga osiguranja; prema jednom, osigurava¢ moze svoje
celokupne usluge u istom, nepromenjenom obliku prodavati preko
svih prodajnih puteva; druga moguénost podrazumeva smisljanje
posebnog niza usluga za svaki vid prodaje; u slu¢aju prodaje preko
banke, u obzir bi trebalo da dode samo ova druga mogu¢nost, jer rad
ustanove bankoosiguranja podrazumeva takve posebnosti koje se ne
mogu sresti ni kod jednog drugog vida prodaje polisa;

usredsredenje na prodajne puteve banke; U savremenim uslovima,
¢ak i onda kada je prodaja bankarskih usluga jedini posao, postoje
potkanali kojima se to obavlja — Internet, telefon ili posebni terminali,
$to se sve moze nazvati neposrednom prodajom; Svim tim prodajnim
putevima mogle bi se nuditi i polise osiguranja; Ipak, u ovom trenutku
to je mozda vise teorijsko razmatranje, jer je i ugovaranje osiguranja
preko 3altera banke, dakle ustaljenim putem, jo$ uvek optereéeno
izvesnim ogranicenjima i tesko¢ama; razudivanje po svim vidovima
prodaje ocigledno je nesvrsishodno i trebalo bi ga izbedi;

37 Trapp, J., Helm, F,, Bancassurance: ,Ein schlafender Riese’, Versicherungswirtschaft, 14, 2005, S.

1055.
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e obuka 3alterskih radnika; obucavanje bankarskih sluzbenika -
saradnika za prodaju osiguranja, jeste neophodnost, budu¢i da oni
pruzaju razlicite vrste novcanih usluga; podrazumeva se da program
obuke smislja i priprema osiguravajuce drustvo, a sprovodi ga banka;
dosadasnja iskustva ukazuju na to da je, u vecini slucajeva, potrebno
izvesti znatan obim obuke kako bi se povecala merodavnost salterskog
radnika za poslove osiguranja;3®

e stvaranje posebne prodajne svesti; izgradnja ovakve prodajne klime
i kulture mora poticati ne samo od banke vec i od osiguravajuceg
drustva; Salterski radnik se pri tome, sa stanovista osiguravajuceg
drustva, posmatra kao prva stranka; zadovoljan i podstaknut, polazedi
od sopstvenih dobrih iskustava sa osiguravaju¢im uslugama (odnos
cene osiguranja i naknade, Sirina usluga), on ih strankama banke nudi
kao,svoje”usluge ostvarujuc¢i umnozeni prodajni uc¢inak; osiguravajuca
drustva koja su uvela ovakav pristup postigla su znatno visi obim
prodaje putem bankoosiguranja nego ostala preduzeca;*®

e marketinski nastup; jedan od odlucujucih ¢inilaca za prihvatanje neke
osiguravajuce usluge ponudene preko banke jeste ime pod kojim
se prodaje, to jest njena marka. U nalelu, ovde se moze razmisljati
o tri mogucnosti trziSnog nastupa: pod imenom osiguravaca, pod
imenom banke ili pod potpuno novim imenom; dosadasnja trzisna
praksa upucuje na zaklju¢ak da je pretezni deo izgradivanja ustanove
bankoosiguranja zasnovan na pristupu,pod imenom banke”, pri ¢emu
je osiguravaceva osobnost u pozadini, utopljena u banku pocevsi od
reklamne poruke do zaklju¢enja ugovora, $to znadi da je podredena
uspehu zajednic¢kog posla;

e usluzni centar primeren bankarskim strankama; banke u savremenim
uslovima raspolazu korisni¢kim centrima preko kojih pruzaju pomo¢
i obavestenja; zahvaljujuci tome, nije neophodno da se stranka licno
pojavi u banci kako bi dobila pomo¢, vec joj na raspolaganju stoje
telefonski ili racunarski ,pomocnici”; na isti nacin ureduju se i usluzni
centri za osiguravajuce usluge kada se nude preko banke; pri tome
je od vaznosti da korisni¢ki centri budu neprekidno (i van radnog
vremena) dostupni osiguranicima kako bi se brzo odgovorilo na
njihove potrebe, odnosno zahteve.

38 Chang, P-R,, Peng, J.-L.,, Fan, C. K., ,A Comparison of Bancassurance and Traditional Insurance
Sales Channels’, The Geneva Papers on Risk and Insurance, 36 (1), 2011, p. 93.
39 Warth, W. P, ,Altersvorsorge ist die treibende Kraft’, Versicherungswirtschaft, 5, 2003, S. 308.
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6. Zakljucak

Iskustva koja traju vise od trideset godina u vedini slu¢ajeva upucuju
na zakljucak kako su o¢ekivanja nastala uvodenjem ustanove bankoosiguranje
ispunjena. Doduse, u mnogim od tih poduhvata trebalo je da protekne vise
godina dok bankoosiguranje nije proradilo na ocekivani nacin. Svetski novcani
poremecaji 2007-2008. takode su imali uticaja na saradnju izmedu banaka i
osiguranja, otvorivsi ¢ak i neke nove mogu¢nosti.*

Izvesno je da zamisao bankoosiguranja ima buducnost. Jedno od
pitanja je i koji ¢e njegov pojavni oblik preovladivati. Prema nalazima studije
koja je obuhvatila preko pet stotina banaka u Belgiji, Francuskoj, Nemackoj,
Italiji, Holandiji, Spaniji i Velikoj Britaniji, na prvom mestu se nalazi saradnja samo
s jednim spoljnim ortakom, osiguravacem. Na drugom mestu su osiguravajuca
preduzecéa-kéerke u vlasnistvu banke. Sa izuzetkom Belgije i Velike Britanije, u
svim zemljama ima i zajednickih preduzeca bankara i osiguravaca.”’

Da bi se postigao uspeh u daljoj izgradnji bankoosiguranja, videnja
njenog razvoja moraju se poklapati i kod banke i kod osiguravajuceg drustva.
Obe strane treba da prepoznaju potrebe kupaca, da dobro odrede odnosno
pripreme proces prodaje prilikom uvodenja ove ustanove i da budu spremne
za savladavanje otpora ne samo stranaka vec i svojih zaposlenih.

Narocito se procenjuju dobri izgledi prodaje Zivotnih osiguranja
preko bankarskog 3altera. Misljenja mnogih ucesnika na trzistu su da ¢e to biti
jedan od najunosnijih prodajnih puteva osiguranja u buducnosti. U svakom
slucaju, s jedne strane, postojeca saradnja izmedu bankarstva i osiguranja
bi¢e dogradivana i pojac¢avana, dok ce, s druge strane, nadmetanje izmedu
tih delatnosti takode snaziti. Obe grane moraju iskoristiti uporedne prednosti
kako bi ponudile usluge prilagodene potrebama stranaka.*?

Sve navedeno vazi i za razvitak bankoosiguranja u Srbiji. Kao sto su
pokazali nalazi ovoga istraZivanja, premda je ovaj savremeni prodajni put
uveden u nasu zemlju jo$ pre desetak godina, njegovo uces$ée u premiji i
dalje je samo simboli¢no. Mozemo pretpostaviti da ¢e ono u buduénosti rasti,
prevashodno na strani Zivotnih osiguranja. To ¢e doprineti da nase trziste
postepeno pocne da poprima obelezja vece razvijenosti.

40 Dressi, A., Schneider, M. C.,,Bancassurance and Scale Economies: Evidence from Italy’, The
Geneva Papers on Risk and Insurance, 40 (1), 2014, pp. 106-107.

41 Partnership opportunities with European banks: mutual funds, life insurance and retirement
savings, Finaccord, London, 2002, pp. 11-18.

42 Hauser, H.,,Banken und Versicherungen - Freund und Feind?", Versicherungswirtschaft, 9, 2007,
S.653.

20 |2/2016 @) TOKOVI OSIGURANUA



N. Zarkovié: Banka kao savremeni prodajni put osiguranja

Literatura

e Babi¢-Hodovi¢, V., Konkurencijaili kooperacija bankarstvaiosiguranja’,
Svijet osiguranja, 3, 2003, str. 59-63.

e Bankvertrieb holt auf, Versicherungsvertrieb, 3, 2005, S. 3.

e Bernier, G., Nathan, A., ,A Descriptive Analysis of Canadian Insurance
Markets’, in: Cummins, J. D, Venard, B. (Editors), Handbook of
International Insurance, Springer, New York, 2007, pp. 403-453.

e CEA Insurers of Europe, CEA Statistics N°39, Insurance Distribution
Channels in Europe, March 2010, p. 10, http.//www.insuranceeurope.
eu/uploads/Modules/Publications/cea-statistics-nr-39---distribution.pdf,
4.8.2015.

e Chang, P-R. Peng, J.-L., Fan, C.K,,,A Comparison of Bancassurance and
Traditional Insurance Sales Channels”, The Geneva Papers on Risk and
Insurance, 36 (1), 2011, pp. 76-93.

e Cummins, J. D., Venard, B., International Insurance Markets, in:
Cummins, J. D., Venard, B. (Editors), Handbook of International
Insurance, Springer, New York, 2007, pp. 1-24.

e Dressi, A, Schneider, M. C,, ,Bancassurance and Scale Economies:
Evidence from lItaly’, The Geneva Papers on Risk and Insurance, 40 (1),
2014, pp. 89-107.

e Hauser, H.,,Banken und Versicherungen - Freund und Feind?’,
Versicherungswirtschaft, 9, 2007, S. 653.

e Insurance Europe, Table 22, Breakdown of life insurance premiums by
distribution channel — 2012, http://www.insuranceeurope.eu/uploads/
Modules/Publications/statisticsn°50europeaninsuranceinfiguresdataset.
xls, 3.8.2015.

e Insurance Europe, Table 23, Breakdown of non-life insurance premiums
by distribution channel - 2012, http://www.insuranceeurope.eu/uploads/
Modules/Publications/statisticsn°50europeaninsuranceinfiguresdataset.
xls, 3.8.2015.

e Kern, H., ,Bancassurance - Modell der Zukunft?’, Verlag
Versicherungswirtschaft, Karlsruhe, 1999.

e Klasi¢, K., Analiza trziSta bankoosiguranja u Hrvatskoj, Svijet osiguranja,
5, 2004, str. 53-57.

e Klinge, U, Ernest, P, Schadenversicherungen am Bankschalter,
Versicherungswirtschaft, 5, 2006, S. 374-375.

e Kohne, T, Lange, M., Marketing und Vertrieb von Versicherungs- und
Finanzprodukten fiir Privatkunden, Verlag Versicherungswirtschaft,
Karlsruhe, 2015.

@) TOKOVI OSIGURANUA 2/2016 | 21



N. Zarkovié: Banka kao savremeni prodajni put osiguranja

e Kolhagen, J.,, Bancassurance: Wichtiger Vertriebskanal fiir Lebenspolicer,
http://versicherungswirtschaft-heute.de/maerkte/wichtiger-
vertriebskanal-fur-lebensversicherungen/, 8. 1. 2015.

e Masi¢, N.,,Bankoosiguranje”, Osiguranje, 4, 2003, str. 18-19.

e Narodna banka Srbije, Registar trzisnih ulesnika, http://www.nbs.rs/
internet/cirilica/60/60_1/index.html, 5. 7. 2016.

e Odluka o sprovodenju odredaba Zakona o osiguranju koje se odnose na
obavljanje poslova posredovanja u osiguranju, odnosno zastupanja u
osiguranju, Sluzbeni glasnik Republike Srbije, 55, 2015.

e Partnership opportunities with European banks: mutual funds, life
insurance and retirement savings, Finaccord, London, 2002.

e Prack, R-P, Czerwionka, A, Verkauf von Versicherungen und
Finanzdienstleistungen ist (k)eine Magie (2. Auflage), Springer Gabler,
Wiesbaden, 2015.

e Prednosti i mane bankoosiguranja’, Svijet osiguranja, 2, 2006, str. 65-
66.

e Puschmann, K.-H., Praxis des Versicherungsmarketings (2., vollstandig
Uberarbeitete Auflage), Verlag Versicherungswirtschaft, Karlsruhe,
2003.

e Purvis, K., English insurance texts, Verlag Versicherungswirtschaft,
Karlsruhe, 2010.

e Roland Berger & Partner, Vertrieb, Kunden- und vertriebsorientiert im
Vertrieb, Interne Studie, Miinchen, 1998.

e Santomero, A.,,Bankingand Insurance: ABanking Industry Perspective”,
in: Financial Management of Life Insurance Companies, Cummins, J. D.,
Lamm-Tenant, J. (ed.), Kluwer Academic Publishers, Boston, 1993, pp.
19-28.

e Schweizer Riick, Allfinanz: ,Trends, Chancen und Herausforderungen’,
Sigma, 5, 2007.

e Trapp,J., Helm, F, Bancassurance:,Ein schlafender Riese’, Versicherungs-
wirtschaft, 14, 2005, S. 1054-1057.

e Versicherungsmagazin, Studie: Autohaus wird als Vertriebskanal
unterschatzt,Wiesbaden,8.11.2011, http://www.versicherungsmagazin.
de/Aktuell/Nachrichten/195/17682/Studie-Autohaus-wird-als-
Vertriebskanal-unterschaetzt.html, 15. 1. 2012.

e Warth, W. P, ,Altersvorsorge ist die treibende Kraft’, Versicherungs-
wirtschaft, 5, 2003, S. 306-308.

e Yamori, N., Okada, T., The Japanese Insurance Market and Companies,
in: Cummins, J. D, Venard, B. (Editors), Handbook of International
Insurance, Springer, New York, 2007, pp. 147-204.

22 |2/2016 @) TOKOVI OSIGURANUA



N. Zarkovié: Banka kao savremeni prodajni put osiguranja

e Zakon o bankama, Sluzbeni glasnik Republike Srbije, 107, 2005, 91,
2010.i 14,2015, ¢l. 4.

e  Zarkovi¢, N., Pojmovnik osiguranja, Skonto’, Novi Sad, 2013.

e Zarkovi¢,N.,,Savremeni prodajni putevi osiguranjainjihovarazvijenost
u Srbiji", u: lzazovi uskladivanja prava osiguranja Srbije sa evropskim
(EU) pravom osiguranja, ur. Slavni¢ J., Jovanovi¢ S., UdruZenje za pravo
osiguranja Srbije, Pali¢, 2012, str. 74-88.

@) TOKOVI OSIGURANUA 2/2016 | 23



	Tokovi osiguranja 2 (prva i druga strana)2.pdf
	Page 1
	Page 2

	Korica prva.pdf
	Page 1

	korica druga.pdf
	Page 1


