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Apstrakt

Tema ovog rada je razvoj Zzivotnog osiguranja, njegov polozaj i znacaj u
Srbiji, vidovi zivotnih osiguranja predstavljeni razli¢itim uslugama koje se nude
u nasim osiguravaju¢im kué¢ama, kao i novi vidovi poboljsanja prodaje, laksa
komunikacija s osiguranicima.
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1. Uvod

Zivotno osiguranje u dana$njem vremenu predstavlja moralnu duznost
¢oveka. Osiguranje u svakodnevnom zZivotu ljudi, kao ekonomska i pravna institucija
od izuzetnog je znacaja, narocito imajudi u vidu situaciju u nasem drustvu i teznju
k savremenoj drzavi uklju¢enoj u medunarodne tokove.

Kao zemlja koja Zeli da se prikljuci Evropi, Srbija sprovodi reforme koje
podrazumevaju donosenje novih zakonskih i podzakonskih akata, pri ¢emu se
definisu pojedine slabo razvijene oblasti osiguranja. Imajuci u vidu trenutno tesku
ekonomsku situaciju, predstavljenu kao veliki i ozbiljan problem, Srbija mora da
ulozi svu svoju snagu i umece kako bi se u dogledno vreme mogla svrstati u zemlje
kojima je osiguranje delatnost od opsteg nacionalnog interesa. U tom smislu Srbija
mora uskladivati propise o osiguranju s direktivama EU i u tom delu uloga drZzave u
usmeravanju, razvoju i modernizaciji pojedinih vrsta osiguranja je velika.

Znacdaj koji zivotno osiguranje ima za pojedinca i drzavu je u koristima koje
ga razlikuju od ostalih vrsta osiguranja. Zivotno osiguranje poboljsava privredu
zemlje upravo zbog svoje specificnosti — kao vid kombinovane usluge koja se
ostvaruje zaStitom interesa osiguranika sa akcentom na $tednji, posredstvom
akumuliranja i investiranja sredstava - te zahteva i poseban odnos drzave u
segmentu poreske politike.

U oblicima osiguranja Zivota koji sadrze $tedni ¢inilac, a njih ima najvise
- vaznu ulogu ima stedna premija kao izvor dugorocnih sredstava raspolozivih za
ulaganja, iz kojih se obrazuje matematicka rezerva.?

Nemacki teoreticar Peter Koh navodi da,osiguranje sluzi zastiti od Stetnih
posledica odredenih dogadaja“? dok je osiguranje za Fridhelma Nikela ,novcana
usluga zasnovana na jemstvu da ce se pokriti rizici i u odredenim slucajevima
izvrsiti nov¢ana naknada“*

Zivotno osiguranje u Srbiji u ranijem periodu bilo je na niskom stepenu
razvoja zbog razli¢itih okolnosti koje su doprinosile opterecenju u celini: nizak
Zivotni standard, loSa ekonomska klima i lo3a politicka situacija. Ohrabruje okolnost
da se u Srbiji polako budi svest gradana, koji shvataju svu bitnost i povoljnost
zivotnog osiguranja. Medutim, trZiste zivotnog osiguranja u Srbiji jos uvek je u
povoju i nije na nivou razvijenosti zemalja Evrope i Amerike, gde ucesée premije
Zivotnog osiguranja u ukupnoj premiji prelazi 60 odsto.

2 Nebojsa Zarkovi¢, Ekonomika osiguranja, Beograd 2008, str. 24.

3 Peter Koch, Versicherungswirtschaft: ein einfuhrender Uberblick (6. Auflage), Verlag
Versicherungswirtschaft, Karlsruhe, 2005, str. 1; citirano prema Nebojsa Zarkovi¢, Osiguranje, Beograd,
2013, str. 14.

4 Friedhelm Nickel, Monika Fortmann, Worterbuch der Versicherung (2. uberarbeitete Auflage), Verlag
Versicherungswirtschaft, Karlsruhe, 2000, V; citirano prema Neboj$a Zarkovi¢, Osiguranje, Beograd,
2013, str. 14.
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Ako se u obzir uzme tendencija rasta zivotnog osiguranja, pretpostavka
je da buduénost donosi vecu potraznju ove usluzne delatnosti u Srbiji.

2. Pojam i potreba zivotnog osiguranja

Osiguranje Zivota je oblik zastite osiguranika za slucaj nesrece koja
ga moze zadesiti. Tim osiguranjem pruza se finansijsko pokri¢e rizika od smrti ili
smanjenja sposobnosti privredivanja. Zivotno osiguranje je plan podele rizika, tj.
instrument kojim se rizik prerane smrti prenosi s pojedinca na zajednicu rizika.?

Problemi danasnjice, pored ostalog, vezani za penzijsko i invalidsko
osiguranje, gubitak posla, gubitak radne sposobnost, mogucnost prerane
smrti stvorili su potrebu dopunskog nacina obezbedenja. U tom smislu Zivotno
osiguranje sluzi prosirenju socijalnog osiguranja. Da bi doslo do porasta portfelja
u zivotnom osiguranju, kod nas je prvenstveno potrebna politicka i ekonomska
stabilnost zemlje, kako bi ¢ovek stekao poverenje i mogao pametno da investira
putem Zivotnog osiguranja, prvenstveno misle¢i na starost, kada je mogucnost
zaradivanja upravo zbog starosti i nesposobnosti za rad mala.

Imajudi u vidu ¢injenicu da je danas Zivotni vek znatno duZi i da se Zivotno
osiguranje isplati na razdoblje od 15 do 20 godina, preporuka je da sa osiguranjem
Zivota treba poceti $to ranije kako bismo u nekom ranijem Zivotnom periodu i
osetili korisnost polise, kao i da tokom radnog veka broj polisa treba povecavati.

Zivotno osiguranje se pojavljuje i kao izvor kreditiranja, te polisa
zivotnog osiguranja moze biti obezbedenje potrosackih i stambenih kredita.
Osiguranje zivota se razlikuju od osiguranja imovine i nastanak slucaja
pokrivenog osiguranjem prvenstveno je povezan s trajanjem Zzivota nekog
lica. Osiguranjem se pokriva neizvestan dogadaj. Zivot je svakom ¢oveku
od neprocenjive vrednosti te moze zakljuciti vise osiguranja zZivota i na taj
nacin moze obezbediti vecu osiguranu sumu pod uslovom da placa premije
osiguranja po tim zaklju¢enim ugovorima.

,Osiguranje Zivota predstavlja ugovor kojim se osigura¢, nasuprot
placenim premijama, obavezuje da isplati osiguraniku ili licu koje on odredi
odredenu sumui ili rentu u slucaju smrti odredenog lica (osiguranika ili osiguranog
lica), ili za slu¢aj njegovog dozivljenja odredenog vremena.’ ¢

Kod nas se osiguranje zivota sprovodi u skladu s opstim uslovima
osiguranja koja koriste nasa osiguravajuca drustva. Razlike koje proizlaze uglavhom
se odnose na poslovnu politiku osiguravajuce kuce i trziSnu konkurenciju.

5 Emmett Vaughan, Therese Baughan, Osnove osiguranja i upravljanje rizicima, Mate, Zagreb, 1995, str.
192.
6 P. Suleji¢, Pravo osiguranja, Beograd, 2005, str. 471.
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3. Znacaj zivotnih osiguranja

U svetu se povecava znacaj a samim tim i traznja za zivotnim osiguranjima,
s posebnim akcentom na dobrovoljnom penzijskom osiguranju. U svetu Zivotna
osiguranja cine tri petine ukupne premije, dok u nasoj zemlji ve¢ duzi niz godina
postoji nizak udeo Zivotnih osiguranja koji je 2005. godine iznosio svega 9,9
odsto.” Razlozi loseg polozaja Zivotnog osiguranja u nasoj zemlji su poznati bududi
da smo u proslosti imali inflaciju koja je unistila sredstva iz osiguranja Zivota.
Obezvredenost domace valute koja traje dugi niz godina, kao i pad Zivotnog
standarda stanovnistva, ¢inioci su koji su odredili nepoverenje gradana odnosno
potencijalnih osiguranika u osiguranje Zivota.

Danas je situacija drugacija s obzirom na to da je dinar stabilniji i da
zemlja teZi razvoju i prosperitetu, te da osiguravaci u svojim ponudama Zivotnog
osiguranja, pored deviznog osiguranja, nude i dinarsko osiguranje s deviznom
klauzulom, $to povecava sigurnost i daje nadu za povec¢anim brojem potencijalnih
osiguranika. Sto se ti¢e dobrovoljnog penzijskog osiguranja na nasim prostorima,
iako je njegovo sprovodenje zapoceto, jos uvek je relativno novo.

Osiguranje Zivota predstavlja Sirom sveta najrasprostranjeniji oblik
osiguranja zato $to je u pitanju osiguranje za slu¢aj smrti. Zivotno osiguranje je
privla¢no i, imajudi u vidu njegovu stednu ulogu, samim tim i isplativo, jer se sav
novac posle nekoliko godina moZze vratiti, a moguca je i dobit sa 100 procenata.
Zivotno osiguranje podrazumeva i isplatu odstete pod uslovom da se u periodu u
kojem je zaklju¢eno osiguranje osiguraniku nesto i dogodi.

Osiguranje Zivota je posebna vrsta osiguranja zbog moguénosti
kombinovanja osiguranja i stednje, te u tom smislu predstavlja i finansijski posao.
Razvijeno Zivotno osiguranje ima znacaja za privredu i drustvenu zajednicu u celini,
zbog akumuliranja novcanih sredstava i njihove upotrebe kao izvora kreditiranja i
investiranja. Polisa Zivotnog osiguranja pojedincu moze koristiti kao vid garancije
prilikom dobijanja kredita. Zbog te znacajne uloge ove vrste osiguranja, drzava
putem oslobodenja poreza, sto je praksa u vecini zemalja, te smanjenja taksi, kao
i obrazovanja stanovnistva, moze uticati na pozitivan trend Zivotnog osiguranja.

Osiguranje zivota mora biti interesantno gradanima kako bi svaki
pojedinac nasao svoj interes i zadovoljenje odredenih potreba, te u tom smislu
osiguranje Zivota treba da pruzi mnostvo mogucénosti putem razli¢itih kombinacija
kako bi se privukao sto vedi broj lica. Ugovaranjem osiguranja Zivota osiguranik
obezbeduje materijalnu zastitu prvo sebi, a zatim i sebi bliskim licima.?

Osiguranje Zivota kao dugoro¢no osiguranje koje ima i Stednu ulogu
razlikuje se od svih ostalih osiguranja i javlja se u brojnim oblicima.

7 Swiss Re, Assekuranz Global 2006, Sigma, 4, 2007, str. 37.
8 Predrag Kapor, Osnove osiguranja, teorija, praksa i regulativa, Beograd, 2008, str. 13.
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Zakon o osiguranju iz 2014. godine donosi izmenu u vrstama Zzivotnih
osiguranja kako bi se usaglasili rizici koje pokrivaju drustva za osiguranje u
Evropskoj uniji. Vrste Zivotnih osiguranja su:

1. osiguranje Zzivota, koje pokriva osiguranje Zivota za slucaj smrti,
dozivljenja, slu¢aj smrti i dozivljenja i osiguranje Zivota s povratom premije,

2. osiguranje za slu¢aj vencanja i rodenja,

3.rentno osiguranje,

4. dopunsko osiguranje uz osiguranje zivota koje pokriva dopunsko
osiguranje od posledica nezgode uz Zivotno osiguranje i dopunsko zdravstveno
osiguranje uz zivotno osiguranje,

5. Zivotna osiguranja (osiguranje zivota, osiguranje za slucaj vencanja i
rodenja, rentno osiguranje) vezano za jedinice investicionih fondova,

6. tontine i

7. osiguranje sa kapitalizacijom isplate.’

Dobro poznavanje teorije i prakse osiguranja Zivota jeste osnovna
postavka za uspeh od koje se polazi prilikom plasmana ove vrste osiguranja.
Osiguranje Zivota je znacajno zbog akumuliranja velikih finansijskih sredstava
i formiranja premijske rezerve, ¢ime se otvara mogucnost ulaganja u akcije,
nekretnine i drugo. Upravo ta mogucnost uticaja na privredu zemlje doprinosi da
se osiguravajuce kuce smatraju najznacajnijim ucesnikom na finansijskom trzistu
zemlje. Usled razvoja finansijskog trzista, kao i povecane konkurencije, smatra se
da ¢e upravljanje rizikom biti u sastavu poslovanja svake osiguravajuce kuce ¢ija je
delatnost Zivotno osiguranje.

Kako su potrosaci osiguranja razvojem trzista postali zahtevniji, javljaju
se nove vrste osiguravaju¢ih polisa. Zivotno osiguranje vezano za investicione
fondove jedno je od njih. Investicioni fondovi omogucavaju investitorima da visak
sredstava plasiraju na trziste kapitala, ¢ak i ako ne raspolazu znatnim kapitalom.™
Investicioni fondovi se definisu kao institucije kolektivnog investiranja u okviru
kojih se prikupljaju i ulazu novéana sredstva u razliCite vrste imovine s ciljem
ostvarenja prihoda i smanjenja rizika ulaganja."

Osiguravajuca drustva u Srbiji ne idu u korak s vremenom i u svojim
uslovima se i ne obaziru na ovu vrstu zivotnog osiguranja. Znacajna karakteristika
ove vrste Zivotnog osiguranja ogleda se u tome 3to predstavlja kombinaciju
ugovora o osiguranju i stednje u investicione fondove, a vuce i rizik ulaganja, tzv.
investicioni rizik.

9 Zakon o osiguranju (SI. glasnik RS, br. 139/2014), ¢I. 8.

10 Natasa Petrovic¢ Tomic, ,Osiguranje zivota vezano za investicione fondove’, Anali Pravnog fakulteta u
Beogradu, godina LXI 1/2013, str. 126.

11 Zakon o investicionim fondovima, ¢l. 2. st. 1. tac. 2 (Sluzbeni gl. RS, br. 46/06,51/09i31/11)
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Kod nas jos uvek nije razvijena kultura ulaganja u nove usluge finansijskog
trzista, te osiguravaci i investicioni fondovi moraju pokrenuti snaznu propagandu
i razviti edukaciju kako bi do korisnika finansijskih usluga stigla informacija o
investicionom zivotnom osiguranju. 2

4, Upotreba marketinga i put do osiguranika
preko oglasavanja

U osiguravaju¢im drustvima mora postojati izgradena svest o bitnosti
primene marketinga' kako bi se potrebe osiguranika sto potpunije ispostovale,
tako da marketing postaje bitan elemenat za poslovanje svake osiguravajuce kuce.

+Na trzistu osiguranja vlada konkurencija u kojoj bolje prolaze
osiguravajuce kompanije koje znaju da se prilagode trzistu. Zbog toga je primena
savremene marketing koncepcije o osiguravaju¢im drustvima nuznost."*

Samo permanentnim usavr$avanjem i kombinovanjem razlic¢itih strategija
u marketingu stvara se osnov za rast i razvitak jedne osiguravajuce kuce, a samim
tim i za prodaju usluga osiguranja.' Kolika je vaznost funkcije marketinga, govori
i to da njegovo zanemarivanje ima uticaja na poslovanje osiguravajucih drustava
koje se odrazava kako smanjenjem trziSnog uceséa tako i slabijim poslovnim
rezultatima koji uklju¢uju pad premije i profita. Marketinska snaga zahteva
i podrazumeva rad, promociju i distribuciju usluga' uz stalno usavriavanje
postojecih i uvodenje novih ponuda interesantnih stanovnistvu, promociju usluga
s ciljem razvijanja potrebe kod stanovnistva za njima, edukaciju, pracenje potreba
klijenata, distribuciju osiguravajucih usluga putem S3irenja i razvijanja prodajne
mreZe tako da one budu interesantne, dostupne svima uvek i svuda.

Dobar marketing okrenut prema trzistu moze uputiti osiguravajuce
kuce na koji nacin najlakse da zadovolje potrebe postojec¢ih i buducih klijenata,
to jest korisnika osiguranja. Dobro smisljen koncept oglasavanja osiguravajucih
usluga koje nudi osigurava¢ moze odigrati jednu od klju¢nih uloga u upoznavanju
proizvoda na nasem trzistu a samim tim i uticati na njihovu prodaju.

12 Natasa Petrovic¢ Tomic, ,Osiguranje zivota vezano za investicione fondove’, Anali Pravnog fakulteta u
Beogradu, godina LXI 1/2013, str. 147.

13 U danasnje vreme marketing je klju¢ni elemenat u delatnosti osiguranja, ali i u celokupnom
funkcionisanju samog modernog drustva. Posebno je vazno marketinsko okruzenje, distribucija, licna
prodaja, kao i etika u marketingu.

14 J. Ko¢ovi¢, P. Suleji¢, Osiguranje, Centar za izdavacku delatnost, Beograd, 2002, str. 207.

15 Osiguravajuce kuce treba da imaju razvijen i savremen marketinski sistem. Marketing se moze
podvesti pod ekonomski proces koji vrsi funkciju povezivanja proizvodnje i potrosnje.

16 Autorka ovog teksta misljenja je da skup marketinskih aktivnosti u celosti treba osiguravajuc¢im
ku¢ama da donese vedi profit putem prodaje polisa, a da osiguranicima pruzi adekvatan kvalitet usluga.
Kako bi osiguravajuce kuce ostale konkurentne na trzistu, svoje usluge moraju stalno prilagodavati
potrebama kupca.
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Osiguravaci informiSu javnost putem obavestavanja ciljnih grupa,
pojedinaca, sadasnjih i bududih osiguranika, $to doprinosi vecoj prodaji polisa.
Da bi oglasavanje koristilo, mora se komunicirati s osiguranicima, pri ¢emu se kao
delotvorno sredstvo kojim se priblizava osiguraniku smatra licno obracanje.

Oglasi namenjeni javnosti, potencijalnim buducim osiguranicima
u danasnjoj konkurenciji moraju biti mastoviti, privla¢ni i drugadiji kako
bi izazvali interesovanje buducih korisnika osiguranja. U osiguravajucoj
delatnosti, kao savremena ponuda, iskristalisala se neposredna prodaja,
kojom se zaobilaze posrednici, zastupnici a samim tim i njihova provizija, te
osiguravac kojiima ovakav vid ponude moze da ponudi ¢aki nize cene i bude
konkurentniji. Mana neposredne prodaje jeste nedostatak komunikacije
sa osiguranikom u smislu davanja potrebnih saveta. Kao najvazniji vidovi
neposredne prodaje izdvajaju se prospekti, Stampani oglasi ¢iji je cilj da
prezentuju odredeni proizvod javnosti, kao i da predstave osiguravaca u
dobrom svetlu, uglavhom putem oglasa u ¢asopisima i novinama,'” radio
i televizija, pomocu kojih se domaci osiguravaci pojavljuju u javnosti.
Osiguravajuce kuce, prema planu marketinskih aktivnosti, odreduju i budzet
za tu namenu. Ovakav nacin oglasavanja koristan je ako se s osiguranicima
moze ostvariti povratna sprega.'”® Tu su i elektronska glasila, reklamni
proizvodi, oglasavanje u javhom saobracaju, kao i oglasavanje na raznim
izlozbama i sajmovima.

5. Prodaja osiguranja

Za prodaju osiguranja, to jest usluga osiguranja od izuzetne je vaznosti
nacin prodaje, koji se javlja kao neposredna i licna prodaja i ¢ijim se pravilnim
koris¢enjem ostvaruje veliki uspeh i stalno trziSno nametanje osiguravajucih
drustava na trzistu.

Osiguravajuca drustva koja ne budu isla u korak s vremenom i trudila
se da osiguranicima odgovore novim pristupom i novim uslugama osiguranja, s
obzirom na veliku trziSnu ponudu, mogu dodi u nezavidnu situaciju gde ¢e opadati
prodaja polisa i uopste zainteresovanost osiguranika za tom vrstom usluga. Zato
je na svakoj osiguravajucoj kuci velika odgovornost. U tom smislu, mora se vise
raditi na sopstvenom prepoznatljivom imidZu i mora se razvijati poverenje u svoje
usluge, uz pronalazenje adekvatnog puta do zainteresovanog osiguranika kako bi
se podigla prodaja a osiguranik bio zadovoljan osiguravaju¢om uslugom.

Uvodenjem novih prodajnih puteva, drustva za osiguranje se otvaraju

17 Osiguravajuce kuce se oglasavaju u najprodavanijim dnevnim novinama ili mese¢nim magazinima,
zakupom polovine ili cele strane oglasnog prostora, prezentujuci aktuelni proizvod.
18 Ibid. str. 153.
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prema novim trzistima, istovremeno stvarajuci uslove da im postojeci osiguranici
ostanu odani."

Jedan od osnovnih ciljeva drustva za osiguranje je uspesna prodaja polisa
osiguranja, ¢ime ona sebi omogucavaju opstanak na trzistu. S velikim uceS¢em u
ukupnojpremijiosiguranja, stari ustaljeni prodajni putevi postojeidanas.Srazvojem
drustva, racunarske tehnologije i modernizacije na svim nivoima, i osiguranici teze
k novim nacinima saznanja, te im prilikom kupovine polisa treba pruziti daleko veci
izbor, kao i olak$an pristup drugim uslugama koje nude osiguravajuca drustva.

Usluge osiguranja koje se nude na trzistu moraju biti dobro oblikovane
da bi zadovoljile odredene potrebe osiguranika kome su namenjene. U danasnje
vreme brzog razvoja i napredovanja drustva u svim segmentima, uocljiva je i
zainteresovanost za zastitu putem osiguranja.

6. Bankoosiguranje - kanal prodaje zivotnog osiguranja

S obzirom na to da je na trzistu uodljivo zasic¢enje osiguranjem Zivota,
namece se potreba za traganjem i pronalaZzenjem novih puteva kojima ce se stici
do zadovoljnog osiguranika. Novo vreme diktira i nove uslove, tako da razvoj
delatnosti osiguranja u prvi plan stavlja pristup novim putevima prodaje, narocito
imajuci u vidu velike mogucnosti nove tehnologije - ra¢unske i komunikacijske.

Povezanost poslova osiguranja s bankarskim uslugama izazvala je pojavu
ustanove banka osiguranje. Bankoosiguranje je, nadalje, dovelo do Sirenja obima
poslovanja i na taj nacin uticalo da se poveca poverenje klijenata a bankama je
donelo i novi izvor prihoda.

Bankoosiguranje je saradnja izmedu banaka i osiguravajucih kuca u cilju
distribucije usluga osiguranja putem poslovnica banke. Da bi doslo do realizacije
i adekvatnih rezultata, potrebno je obostrano angaZovanje obe strane (banke
i osiguravajuce kuce). Osiguravajuce kuce tako dobijaju jeftiniji prodajni kanal.
Koris¢enjem prodajne mreze banke, osigurava¢ povecava portfelj osiguranika i
prihode, dok banka unapreduje sopstvene usluge i ostvaruje saradnju s klijentima
prodajom Zivotnog osiguranja.

Bankoosiguranje je ostvarilo veci uspeh u sferi Zivotnog osiguranja, a neki
od razloga su sledeci:®

- slicnost izmedu usluga Zivotnog osiguranja i bankarskih usluga, zbog
¢ega se sluzbenici banke brzo prilagodavaju prodaji Zivotnog osiguranja,

19 N. Zarkovi¢, ,Savremeni prodajni putevi osiguranja i njihova razvijenost u Srbiji*, zbornik radova
Izazovi uskladivanja prava osiguranja Srbije sa evropskim (EU) pravom osiguranja, 13. savetovanje
UdruZenja za pravo osiguranja Srbije, Pali¢, april 2012, str. 75.

20 Finaccord: Press Release — Bancassurance in Europe, Januar 2012, London.
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- bankarski savetnici mogu da iskoriste svoje znanje o finansijama klijenta,
a to je velika pogodnost za Zivotno osiguranje.

Na razvijenost bankokanala u nekoj zemlji veliki uticaj imaju brojni faktori
poput socijalnog, pravnog, ekonomskog, demografskog i dr.

Banke su dominantan kanal za prodaju usluga Zivotnog i penzijskog
osiguranja na trziStu Evrope, dok je u Srbiji stepen razvijenosti ovog kanala prodaje
na nezavidnom nivou.?'

Poslovi koje banka moZe obavljati su i poslovi zastupanja u osiguranju,
definisani Zakonom o bankama Republike Srbije. Prema tim zakonskim odredbama,
banka se njima moze baviti samo uz prethodnu saglasnost Narodne banke Srbije,
koja je zaduzena da podrobnije propise uslove za davanje odnosno oduzimanje te
saglasnosti.??

7. Internet kao prodajni kanal

S obzirom na turbulentnost okruZenja koja je dovela do promena
poslovnog ponasanja osiguravajucih drustava, elektronsko poslovanje intenzivno
se koristi u oblasti osiguranja. Prodor interneta i znacaj u zivotu ¢oveka sve je vedi.
Povezanost osiguravaca i potencijalnih osiguranika na mrezu interneta danas
stvara poverenje u ovakav nacin komunikacije i dovodi do znatnog povecavanja
prodaje usluga osiguranja. Imajudi u vidu pogodnosti interneta, sve je vedi broj
osiguravajuc¢ih drustava kod kojih internet postaje dominantan kanal prodaje
osiguravajucih usluga. Za distribuciju preko interneta pogodni su pojedini oblici
usluga osiguranja, dok je veoma teSko prodavati usluge Zivotnog, penzijskog i
zdravstvenog osiguranja.

Internet® kao kanal prodaje koriste proizvodna preduzeca, dok se kod
usluznih preduzeca internet koristi kao distributivni kanal. Distribucija usluga
predstavlja pruzanje e-usluga. U svakodnevnom radu vecina osiguravajucih kuca
ne moze da prenese celu uslugu u elektronsko okruzenje.

U delatnosti osiguranja koriste se usluge agenata i brokera koji deluju kao
posrednici izmedu osiguravajuc¢ih drustava i korisnika usluga osiguranja, to jest
osiguranika. E-usluga direktne prodaje polisa osiguranja putem interneta danas
je u mnogim zemljama deo ponude osiguravajucih drustava. Putem ovog kanala
prodaje kao prednost istice se izbegavanje placanja provizije posrednicima.

21 Istrazivanja pokazuju da postoji veliki broj osiguravaju¢ih kuca i banaka koje uspesno distribuiraju
proizvode usluge osiguranja klijentima banke, ali isto tako i veliki je broj onih koje su tek na pocetku saradnje.
22 Zakon o bankama (S/. glasnik RS, br. 107/2005,91/2010 i 14/2015, ¢l. 4)

23 Autorka smatra da je u oblasti osiguranja, i pored velikog napretka koji je donela internet tehnologija,
elektronsko poslovanje slabo razvijeno. Razlozi su brojni i krecu se od organizacione strukture do stava
da elektronsko poslovanje za prodaju osiguranja nije pogodno. Npr. usluge Zivotnog osiguranja zbog
njihove kompleksnosti nije jednostavno prodavati putem interneta.
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Kada se radi o internet oglasavanju putem oglasnih mreza, oglasi se
prikazuju na veb-stranicama u ¢ijem se sadrzaju pojavljuju zakupljene reci. U
slu¢aju osiguranja, oglas se pojavljuje na stranicama gde se javljaju reci sigurnost,
Stednja, rizik, Zivot i sli¢no.

Pored oglasavanja, direktna elektronska posta jedan je od nacina
komunikacije putem interneta.

8. Zastupnici u osiguranju

Zastupnici i posrednici povezuju osiguravace i osiguranike, te se mogu
smatrati ponudacima osiguravaju¢ih usluga. U proteklom periodu rast broja
drustava za osiguranje u Srbiji pratilo je istovremeno i uvecanje broja posrednika
i zastupnika u osiguranju.?* Poslove zastupanja u osiguranju u skladu sa zakonom
mogu obavljati lica koja imaju ovlas¢enje Narodne banke Srbije za obavljanje
poslova zastupanja u osiguranju.”® Zakonska regulativa ureduje pitanje pripreme
i polaganja ispita kojim se stice zvanje ovlas¢enih zastupnika u osiguranju,
kao i obavezu trajnog usavrsavanja,? Sto znatno doprinosi da lice koje se bavi
zastupanjem ima potrebnu stru¢nost, dobro poznaje materiju i potrebe trzista za
Zivotnim osiguranjem.

9. Potraznja za zivotnim osiguranjem

Grupa zainteresovana za Zivotna osiguranja zapravo su pojedinci.
Potraznja za zivotnim osiguranjem je uslovljena odredenim razlozima koji uticu da
obim potraznje bude manji ili vedi. Na potraznju zZivotnog osiguranja negativno
utice nerazvijenost privrede i njena nestabilnost, jer u takvim uslovima dolazi do
rasta cena, kao i do smanjenja vrednosti domace valute. Slabo privredno okruzenje
i nestabilan monetarni fond doprinose padu Zivotnog osiguranja i stvaranju opste
nesigurnosti.

Cena osiguranja predstavlja odlucuju¢i faktor za zainteresovanost
osiguranika za osiguranje. Od izloZzenosti riziku, troskova osiguranja, kao i od
oporezivanja osiguranja, zavisi i cena polise.

Dohodak gradana je neka vrsta merila kojom se iskazuje kupovna
mo¢ stanovnistva i u osiguranju. Dohodak moze biti od vaznosti kao pokazatelj

24 N. Zarkovi¢, ,Dosadasnja kretanja, stanje i izgledi u ponudi Zivotnih osiguranja u Srbiji, zbornik
radova Reforme i novi izazovi u pravu osiguranja, 17. savetovanje Udruzenja za pravo osiguranja Srbije,
Pali¢, april 2016, str. 174.

25 Zakon o osiguranju (SI. glasnik RS, br. 139/2014), ¢l. 105.

26 Odluka NBS o sticanju zvanja i usavrsavanju ovlascenih posrednika i zastupnika u osiguranju, 2015.
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osiguravaju¢im kucama prilikom formiranja cena za usluge koje nude na
osiguravaju¢em trziStu. Kada je nezaposlenost u porastu, domaca valuta
konstantno slabi u odnosu na evro i dolazi do pada kupovne moci gradana, te bi
osiguravajuce kuce u takvim ekstremnim situacijama trebalo da prilagode svoje
usluge prose¢nom gradaninu.

Uticaj obrazovanosti i kulture stanovnistva je velik, bududi da je u prodaji
osiguranja uopste, a narocito u prodaji Zivotnih osiguranja, vazna opsta svest o
znacaju osiguranja u zivotu, kao i Stednje, koja se takode moze postic¢i odredenim
vidovima zivotnog osiguranja. Za ovaj elemenat je od izuzetne vaznosti dobra
informisanost stanovniStva i stvorena kultura Zivotnog osiguranja kao bitnog
faktora savremenog coveka koji stednjom obezbeduje sebe i svoje najblize.

Razvijenost zemlje i sastav stanovnistva kljucni su faktori koji uti¢u na
interesovanje gradana za zivotno osiguranje. Tamo gde je Zivotni vek duzi, povecava
se i potraznja za ovim osiguranjem jer je izgradena svest da zivotna osiguranja
pruzaju lagodniji Zivot u starosti. Nasa zemlja, prema nekim pokazateljima, postaje
sve vise zemlja starijih ljudi, te bi u tom smislu trebalo permanentno raditi na
edukaciji stanovnistva ukazivanjem na znacaj Zivotnih osiguranja i njegove koristi
u starosti.

Broj gradskog stanovniStva moze uticati na traznju zivotnog osiguranja.
Povezanost je uslovljena razvojem i veli¢inom gradova, kao i ve¢im brojem
gradskog stanovnistva od seoskog. Pretpostavka je da gradsko stanovnistvo vise
ulaZe u sebe putem obrazovanja, a samim tim ima i produbljeniju svest o potrebi
kupovine polise Zivotnog osiguranja.

10. Smernice za razvoj zivotnog osiguranja u Srbiji

Srpsko trziste osiguranja dozivelo je veliku turbulenciju u proteklom
periodu tranzicije i urusavanja privrednog sistema zemlje. Privredni rast i razvoj
zemlje, kao i poboljsanje standarda, u direktnoj je vezi s osiguranjem. Bez
jasnih pomaka u tim segmentima, osiguranje kao delatnost predstavlja¢e samo
potencijal. Da bi se izaslo iz za¢aranog kruga, moraju postojati jasni parametri
na osnovu kojih ¢e se sprovesti odredene reforme. Drzava mora jasno staviti
do znanja da Zeli promene u svim delovima, pa i u segmentu osiguranja, i u
tom smislu bez jasne podrske drzave, male su moguénosti razvoja osiguranja
u Srbiji, prvenstveno zivotnog osiguranja. Kupovina polise Zivotnog osiguranja
za gradane u Srbiji trenutno predstavlja veliki izdatak. Imajudi u vidu zapocete
reforme drzave u svim segmentima, a u tom smislu i procentualno smanjenje
plata i penzija, jasno je da stanovniStvo trenutno nije sklono da razmislja o
polisi Zivotnog osiguranja.
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10.1. Ekonomske reforme

Na prvom mestu su ekonomske reforme zemlje, koje su kod nas daleko
teZe i bolnije u odnosu na razvijenu Evropu, kojoj uveliko tezimo. Neophodno
je srpsku privredu osveziti i osnaziti, jer samo uz jaku privredu i delatnost
osiguranja se moze ubrzano razvijati. Potrebno je permanentno raditi na
znacaju investicionih partnera koji dolaze u nasu zemlju. Investitori iz razlicitih
privrednih grana neophodni su i pozeljni kako bi doprineli razvoju privrede.
Novim investicijama bi se oZivela privreda i otvorila mogu¢nost za nova radna
mesta za mladi stru¢ni kadar, $to bi dovelo do povecanja Zivotnog standarda,
a samim tim i do brzeg i perspektivnijeg trzista osiguranja. Osiguravajuce
kuce doprinose revitalizaciji privrede tako Sto plasiraju kapital iz sredstava
osiguranja Zivota u odredene oblasti, ¢ime doprinose ekonomskom oporavku
zemlje. DrZzava treba da iskoristi taj nacin investiranja kao dugoro¢ne izvore
finansiranja, u prvom redu infrastrukturnih projekata.

Jedan od faktora privrednog rasta jeste porast bruto domaceg
proizvoda, te dugorocna Stednja putem Zivotnih osiguranja predstavlja bitan
faktor privrednog rasta. Stepen razvijenosti trzista osiguranja u Srbiji uslovljen je
nivoom njene ekonomske razvijenosti. Ekonomska kriza je osnovna karakteristika
makroekonomskog ambijenta u kome posluju osiguravajuca drustva.

10.2. Stimulacija drzave osiguravaju¢im drustvima

Trziste osiguranja je kompleksno i mnogobrojni faktori uti¢u na njegov
razvoj. Faktor koji uti¢e na sposobnost gradana za kupovinu polisa osiguranja u
cilju zastite sebe i porodice jeste stabilnost makroekonomskih tokova.

Osiguravajudi sektor zavreduje paznju drzave, te u tom smislu treba
da bude stimulisan poreskim olaksicama, vecom finansijskom pismenosc¢u
stanovnistva, edukacijom zastupnika za prodaju i njihovog zaposljavanja, te
adekvatnom zakonskom regulativom prilagodenom standardima Evropske unije.

10.3. Poreske olaksice za zivotno osiguranje

Imajuciuvidudaje Srbijazemljas velikim potencijalom na polju osiguranja,
postavlja se pitanje njenog loseg kotiranja na lestvici u kojoj razvijene evropske
zemlje vode trku sa zemljama u razvoju. Jedna od stimulativnih mera koja bi mogla
da motiviSe i ohrabri gradane da vise Stede upravo je uvodenje poreskih olaksica za
kupovinu polisa Zivotnog osiguranja. Drzava bi uz razvoj finansijskog trzista imala
visestruke koristi ako bi osiguravajuca drustva prihvatila kao dugoro¢nog, ozbiljnog
partnera. Poreske olaksice kao stimulativhe mere doprinele bi ubrzanom razvoju
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osiguranja. Doprinos drzave se ogleda u merama kojima motivise gradane na
Stednju, $to se postize putem povoljnog ambijenta za razvoj zivotnog osiguranja.
Razvoj Zivotnog osiguranja se upravo stimulise poreskim olaksicama, pa je zato u
nekim zemljama poreska stopa na premiju osiguranja niska ili se ono uopste ne
oporezuje.”

Jedna od ideja je da drzava dozvoliizjednacavanje dobrovoljnih penzijskih
fondova i dobrovoljnog zdravstvenog osiguranja. | u tom smislu drzava bi trebalo da
poreski tretman Zivotnih osiguranja izjednaci sa olakSicama koje imaju dobrovoljni
penzijski fondovi. Pogodnosti podrazumevaju oslobadanje od placanja poreza
i doprinosa poslodavcima na uplate za zaposlene do neoporezivog iznosa (do
3.894 dinara). Medutim, predlozenim izjednacavanjem se ne dolazi do olekivanih
rezultata, zato $to se dobijene beneficije ne odnose na sve stanovnistvo, ve¢ samo
na uplate zaposlenima od strane poslodavca.

Kada bi se drZzava odrekla jednog dela poreskih prihoda® i na taj nacin
dala sansu,francuskom modelu poreskih olaksica” da uhvati korena, osiguravajuce
kuce bi to vratile visestruko. Prikupljena sredstva od premije bi ulozile u realizaciju
dugoroc¢nih infrastrukturnih projekata i drzavnih hartija od vrednosti. Budud¢i da bi
osiguravajuce kuce sredstva svojih klijenata investirale na neki duzi rok, drzava pred
njih treba da izade sa strategijom i ponudom dugoro¢nih vrednosnih papira. Na
srpskom trzistu nema dovoljno drzavnih hartija od vrednosti koje bi bile zanimljive
osiguravajucim drustvima.

.Drustvo za osiguranje i njegova zastupnik moraju kao minimum da
ponude onaj proizvod osiguranja koji zadovoljava potrebe ugovaraca osiguranja
ili onaj proizvod koji ugovarac osiguranja izricito zeli. Takode, podjednako je vazno
da drustvo za osiguranje ponudi ugovaracu proizvod osiguranja po korektnoj i
adekvatnoj premiji osiguranja.” %°

Drzava bi putem poreskih olaksica definisanih u okviru sistemskih
zakona, na prvom mestu zakonom o porezu i putem razvoja finansijskog trzista
preko osiguravajucih drustva kao dugoro¢nog partnera, dobila znacajna sredstva
koja bi plasirala za prioritetne investicije. Ulaganje u Zivotno osiguranje se javlja
kao dugoroc¢ni izvor kapitala prvenstveno zbog velikog kapaciteta investiranja
iz sredstava prikupljenih putem zivotnog osiguranja. Npr. veliki infrastrukturni
projekti u svetu najcesée se finansiraju iz premije Zivotnog osiguranja. U cilju

27 I. Bara¢, ,Osiguranje u okviru sporazuma o stabilizaciji i pridruzivanju’, Svijet osiguranja br. 4, Zagreb,
2001, str. 43.

28 Autorka smatra da se kao pandan ovom modelu pojavljuje pitanje koliki su to stvarni prihodi kojih je
drzava spremna da se odrekne ukoliko bi uvela ovaj model, budu¢i da on podrazumeva povracaj dela
poreza.

29 Poruke Udruzenja za pravo osiguranja Srbije sa XIV godisnjeg savetovanja ,Pravo osiguranja Srbije
u tranziciji ka evropskom (EU) pravu osiguranja” odrzanog u Arandelovcu 19-21. aprila 2013. godine,
2/13, str. 45.
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stimulacije delatnosti Zivotnog osiguranja, drzava osiguravace treba da posmatra
kao institucionalne investitore.

10.4. Permanentna edukacija i finansijska pismenost
kao faktor razvoja Zivotnog osiguranja

Jedan odvaznih ¢inilacakakozarazvojZivotnogosiguranjatakoiosiguranja
u celini jeste edukacija stanovnistva i finansijska pismenost, gde bi i osiguravaci
i drzava trebalo da ulazu s ciljem da probude zainteresovanost potencijalnih
osiguranika. Edukacija stanovnistva je pravac u kojem treba delovati. Gradanima
treba pribliZiti osiguranje i pomod¢i im da potpuno shvate Zivotno osiguranje. U
tom smislu gradane treba edukovati o znacaju zivotnog osiguranja, objasniti Sta
zapravo znaci imati polisu Zivotnog osiguranja, kakva je stedna funkcija, razliku i
prednost ovog vida stednje u odnosu na druge.

Zivotno osiguranje se polako javlja kao sastavni deo kulture Zivljenja.>®
Potrebu za zivotnim osiguranjem kakva postoji u svetu treba izgraditi na zdravim
temeljima kako bi kod gradana postojala svest da je potrebno imati odredeni vid
bezbednosti, na prvom mestu imajuci u vidu sopstveni Zivot. Mozda bi trebalo
razmisliti o tome da se zakonsko obavezivanje na obavezna osiguranja prosiri i
obuhvati segment Zivota.

Budu¢i da gradani u Srbiji vise znaju o bankarskoj delatnosti nego o
delatnosti Zivotnog osiguranja, jasno je da osiguravajuca drustva moraju uloziti
vise napora kako bi usluge zZivotnog osiguranja priblizili prose¢nom gradaninu.
Potencijalni osiguranik treba da zna da je novac koji izdvaja za polisu ZO u stvari vid
Stednje, a ujedno i zastita od nezeljenih rizika. Postavlja se pitanje u ¢emu je razlika
izmedu Zivotnog osiguranja i Stednje u bankama? S obzirom na to da je zivotno
osiguranje vid Stednje, postaje sve vise primamljivo na trZistu osiguranja upravo
zbog svoje dvostruke funkcije, i to Stedne i zastitne. Pravo na zastitu zivota koje
gradanin stice uplatom prve rate, a koje traje tokom ¢itavog ugovorenog perioda,
¢ini znatnu razliku spram Stednje kod banke.

Bitan preduslov, pored zakonskog okvira kao osnovnog uslova razvoja
trzista osiguranja, jeste permanentna edukacija gradana, uz stalnu nadogradnju
Znanja.

Zivotno osiguranje vazi za kraljevsku vrstu osiguranja od velikog
ekonomskog znacaja i predstavlja najsigurniju uslugu na trzistu, jer od svih vrsta
osiguranja samo ono obezbeduje dozivotnu isplatu rente, izraCunate na osnovu
aktuarske metode.?’

30 Da bi zaista to i postalo, u mnogim zemljama se otvorilo pitanje finansijskog obrazovanja stanovnistva
na drzavhom nivou pomocu nacionalne strategije finansijskog opismenjavanja celokupnog
stanovnistva, ¢ime bi se inicirao rast traznje za uslugama zZivotnog osiguranja.

31 Wolfgang Rohrbach, ,Problemi i $anse zZivotnog osiguranja — kraljevske vrste osiguranja“, Revija za
pravo osiguranja, Beograd, 2/2012.
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Na podizanje svesti gradana o osiguranju zZivota treba sistematski raditi,
na razli¢itim nivoima informisanosti i podsti¢udi razvoj kulture osiguranja. To bi
mogao biti krajnji cilj drzavnih institucija, osiguravajucih kuca i svih drugih aktera
na finansijskom trzistu. Najvazniji cilj kojem moraju stremiti drustva za osiguranje u
saradnji s drzavnim institucijama odnosi se na kulturu osiguranja i podizanje nivoa
informisanosti.

10.5. Osiguranje kao predmet u Skolama

Kako bi stanovnistvo steklo potrebna znanja i uocilo prave koristi i
vrednosti u vezi s osiguranjem, potrebno je da se s edukacijom po¢ne veoma rano.
Imajudi u vidu da osiguranje, pored zastitne, ima i Stednu funkciju, treba ukazati na
znacaj novca i pravilno baratanje njime. | u ovom slucaju, drzava bi trebalo da odigra
znacajnu ulogu posredstvom svojih obrazovnih institucija. Ministarstvo prosvete bi
putem slikovnica ve¢ u predskolskom uzrastu moglo dati znacajan doprinos tome,
tako $to bi se deca kroz igru upoznala sa znacajem novca i njegovom svrhom. Decu
treba stimulisati i nauciti Stednji od najranijeg detinjstva, kako bi kasnije znala da
plasiraju novc¢ana sredstva na pravi nacin.>?

U osnovnoj skoli predmet iz oblasti osiguranju imao bi za cilj da pruzi
elementarna znanja.® Pre svega, cilj bi bio da se razjasni sam pojam osiguranja,
njegov znacaj i funkcija koju ima u drustvu. Predmet bi trebalo da priblizi
osiguranje obi¢nom gradaninu, s posebnim akcentom na Zivotnim osiguranjima
kao nerazdvojivim i sastavnim delom buduénosti.

Ucenici bi preko osiguranja kao predmeta tokom osnovne 3kole trebalo
da steknu potrebna znanja i shvate znacaj kupovine polise osiguranja Zivota,
da ulaganjem novca u polisu u stvari ulazu u buduénost, Te da je uloZeni novac
zapravo investicija koja ¢e se nakon isteka ugovornog perioda vratiti. |, $to je
najvaznije, da shvate zastitnu funkciju osiguranja koja se tice i njih i ¢lanova njihove
porodice. Tako bi drzava kroz odredeni period imala armiju mladih obrazovanih
ljudi koji shvataju i znaju sustinu i znacaj osiguranja zivota i pogodnosti koje ono
donosi. Samo permanentnom edukacijom moze se uticati na svest stanovnistva o
znacaju kupovine polise osiguranja zivota i redovne uplate premija za ceo ugovorni
period. Jedino stanovnistvo koje ima znanja iz oblasti osiguranja razume da se
putem osiguranja zZivota Stedi, i zna da iz bogate i raznovrsne ponude koju daju
osiguravajuce kuce treba izabrati najadekvatniju polisu.

32 Dete treba nauciti kako da $tedi, trosi i ulaze novac. Li¢ni primer je najbolja Skola nasoj deci, gde im
pokazujemo nase dobre i lose primere ulaganja. Na finansijskoj disciplini dece treba raditi od malih
nogu.

33 Kroz razne radionice crtanja i pisanja decu treba stimulisati i navoditi u tom pravcu, tako da njihova
dela 3alju jasnu poruku o potrebi osiguranja u svakodnevnom Zivotu (npr. izlozba radova).
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10.6. Zadovoljstvo klijenta i briga o njemu

Rast i razvoj osiguravajuceg drustva povezan je s ja¢anjem vlastitog imidza
povecanjem zadovoljenja osiguranika. Poznato je da su zadovoljni klijenti najbolji
promoteri jednog osiguravajuceg drustva. U svetu je sam proces usluzivanja pre
sklapanja osiguranja, kao i briga o klijentu tokom trajanja osiguranja, bitniji nego
sama usluga za koju se placa. Prosecan period trajanja polise je 10 godina. Tokom
tog perioda treba voditi ra¢una o komunikaciji s klijentom, pre svega o njegovom
zadovoljstvu uslugom.?*

Valjano i redovno servisiranje klijenta je preporucljivo, te bi osiguravajuca
drustva trebalo da rade na pogodnostima i beneficijama za svoje verne ¢lanove putem
formiranja odredenih klubova gde se otvara moguénost kontinuiranog komuniciranja
s klijentom, nudeci mu osecaj pripadnosti i neophodne informisanosti.

Osiguravajuca drustva stalno moraju raditi na iznalazenju podizanja nivoa
pruzene usluge, unapredenju i razvoju odnosa s klijentom, negovanju lojalnog
klijenta, stvaranju i odrZzavanju zadovoljnog klijenta, pronalazenju jeftinog sredstva
komuniciranja s velikim brojem klijenata, a sve u cilju oc¢uvanja portfelja Zivotnog
osiguranja.

10.7. Razvoj i podrska prodavcima osiguranja zivota

Kao i u slucaju edukacije putem obrazovnog sistema, tako i u prodajnoj
mrezi treba uvek i¢i korak napred. Imajuci u vidu da prodavci osiguranja dolaze
u neposredan kontakt s klijentima, od izuzetne vaznosti je njihov pristup klijentu
i nacin prezentacije potrebe kupovine polise Zivotnog osiguranja. Osiguravajuce
kuce bi trebalo vise da uloZze u svoje prodavce u smislu stalne edukacije,
organizovanja treninga, razmene misljenja i iskustava s drugim prodavcima
osiguranja, kao i vestine govornistva i prezentovanja usluga. Dobar prodavac je
jedan od stubova koji donosi dugoro¢no dobre novéane investicije osiguravajucoj
kuci. On mora biti dobar psiholog i klijenta ubediti da je u danasnjem vremenu
placanje premije zivotnog osiguranja zapravo investicija u buduénost.

11. Prodaja osiguranja - karakteristike

Najvazniji segment u oblasti osiguranja predstavlja prodaja. Funkcija
prodaje je srz funkcije u osiguravaju¢im ku¢ama, koje prate potrebe potencijalnih
kupaca usluga osiguranja, kao i konkurencije, te tako doprinose vrednosti svojih

34 Zadovoljstvo korisnika usluga osiguranja krajnji je cilj marketinske koncepcije. Osiguravajuca kuca
mora otkriti Sta zadovoljava potrebe i koji su to zahtevi kupca, te u skladu s time formirati odgovarajucu
uslugu.
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usluga.®*® Da bi osiguravaju¢e drustvo imalo uspesnu prodaju, mora razviti
marketinski plan koji u sebi sadrzi kompleksne informacije o kupcima, njihovim
zeljama i potrebama. Takode, mora imati razvijenu strategiju pomocu koje ¢e doci
do cilja.’®

Prodaja usluga u sebi sadrzi edukativni karakter. Potrebno je pribliZiti i
objasniti potencijalnim osiguranicima dobit koju ¢e ostvariti kupovinom polise.
Polaze¢i od cinjenice da zivotno osiguranje ne pripada kategoriji obaveznih
osiguranja, njegova prodaja zahteva vise angaZovanja i znanja, i prodavci
osiguranja moraju imati razvijenu vestinu prodaje. Prodavci Zivotnog osiguranja
u Srbiji nalaze se u veoma specificnom polozaju i imaju aktivnu ulogu u kontaktu
s potencijalnim osiguranikom prilikom upoznavanja i predstavljanja usluge. Sama
prodaja usluga zivotnog osiguranja u nasoj zemlji izuzetno je teska. U takvoj
trzisnoj utakmici prodavac Zivotnog osiguranja vec u pocetku je u tezoj situaciji od
prodavca koji prezentuje drugu uslugu, koja ne pripada lepezi Zivotnih osiguranja
i za koju je lakse ubediti potencijalnog osiguranika da je kupi. Zato je nuzno raditi
na strategiji nastupa na trzistu.

Imajuci u vidu da formula koja bi zadovoljila svakog klijenta u ponudi
osiguranja ne postoji, osiguravajuce kuce nude prilagodljive programe na osnovu
zelja, mogucnosti i ciljeva potencijalnih osiguranika. Da bi se dobila dobra ponuda
za osiguranika, kombinuje se Zivotno osiguranje sa dopunskim zdravstvenim
osiguranjima ili osiguranjem od nezgode. Sto je ve¢a ponuda Zivotnih osiguranja
na trzistu, ve¢e su mogucnosti zadovoljenja potreba potencijalnih korisnika
osiguranja.

12. Zakljucak

Iz svega iznetog dolazimo do zakljuc¢ka da u Srbiji trenutno nije povoljna
klima za razvoj Zivotnog osiguranja jer su privredna i finansijska kriza uticale na
odluke stanovnistva da zaklju¢e dugogodisnje ugovore o zivotnom osiguranju.
Zivotni standard stanovnistva i razvoj privrede u zemlji direktno uti¢u na razvoj
Zivotnog osiguranja.

Za trZiSte osiguranja u Srbiji mozemo redi sledece: i ako trenutno nije
najperspektivnije, ono pripada grupi trzista s potencijalom, te ako bi se stvorili
uslovi u segmentu Zivotnog osiguranja, u buducnosti bi se mogao ocekivati rast
ovog sektora. Dugoroc¢ni karakter Zivotnog osiguranja zahteva stabilnu valutu.

35 Autorka smatra da su upravo zaposleni u osiguravaju¢im ku¢ama, u prodaji, stru¢njaci zaduzeni da
kreiraju i formiraju uslugu koja ¢e biti valjana i dostupna buducim korisnicima.

36 Takode, stru¢nost ljudi u marketingu na najveéem je ispitu prilikom formiranja nove usluge,
uklju¢uju¢i odredivanje visine premije, promovisanja usluge, do zadrzavanja postojecih i povecanja
broja novih osiguranih lica.
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Ponuda usluga Zivotnog osiguranja na domacem trzistu je izbalansirana.
Buduci osiguranik u svakom osiguravaju¢em drustvu na srpskom trzistu ¢e pronadi
odgovarajudi paket osiguranja koji podrazumeva slican nivo pokri¢a i prinosa na
ulozena sredstva. Razlike i uspesnost drustva za osiguranje na srpskom trzistu
posledica su trenutka ulaska u trziSnu utakmicu. Novi odnosi i novi subjekti
na trzistu osiguranja u Srbiji donose nove usluge i nove nacine prodaje polisa.
Osiguravajuca drustva treba permanentno da Sire svest o potrebi za osiguranjem
zivota. Ponude koje se nude osiguranicima treba da sadrze razli¢ite vidove pokrica
kojima bi se obuhvatili svi slojevi stanovnistva.

Zadatak drzave, kao i drugih organa, jeste da razvije svest o potrebi
zivotnog osiguranja i da permanentno radi na obrazovanju stanovnistva o tome
Sta zivotno osiguranje znaci za pojedinca.

Tradicionalne usluge zZivotnog osiguranja ne mogu na adekvatan nacin
da zadovolje novonastale potrebe potencijalnih osiguranika, te u tom smislu
treba osluskivati potrebe i Zelje klijenata i uskladiti ih s vremenom u kome Zivimo.
Osiguravajuc¢adrustvatreba aktivno darade naosavremenjivanju sopstvenih usluga
zivotnog osiguranja, kao i na iznalazenju novih usluga, tako da lepeza programa na
nasem trzistu zadovolji potrebe svakog klijenta. Potrebno je maksimalno razvijati
i koristiti kanale prodaje i istovremeno pronalaziti nove nacine prodaje kako bi
se osiguravajuca drustva Sto vise priblizila svim kategorijama korisnika. Sa svim
ucesnicima u distribuciji usluga neophodno je razviti i graditi dobre poslovne
odnose.

Do promene na trzistu Zivotnih osiguranja u Srbiji doci ¢e u trenutku kada
gradani osete da je re¢ o valjanom i neophodnom izvoru Stednje. Trenutno velika
nezaposlenost i losa finansijska situacija otezavaju skok i rast prodaje Zivotnog
osiguranja.

Perspektive razvoja Zivotnog osiguranja u Srbiji mogu se ocekivati sa
ekonomskim oporavkom i razvojem zemlje. Imajuci u vidu da je ekonomija kljuc
uspeha, sa njenim razvojem i rastom stanovnistvo ¢e deo novca preusmeravati k
takvoj vrsti Stednje.

Srbija mora imati jasnu viziju razvoja delatnosti osiguranja, a samim
tim i razvoja Zivotnog osiguranja. Od stranih osiguravajuc¢ih kuca treba preuzeti
iskustava prilikom uvodenja novih usluga u osiguranju Zivota, posebno nacina
distribucije i prodaje. Medutim, ne treba dozvoliti dominaciju osiguravajucih
drustava sa stranim kapitalom na trzistu osiguranja. Mora se pronaci adekvatna
mera da bi se sacuvao i zastitio domadi osiguravac.
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