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Prodaja osiguranja je tema kojoj se poslednjih godina posvecuje sve vise
paznje na trzistu osiguranja i u nasoj zemlji. Pod prodajom osiguranja podrazumeva
se sveukupnost postupaka kojima se odrzava odnosno $iri skup usluga osiguravajuceg
drustva. Njen cilj, sem porasta premijskog prihoda, jeste i postizanje veé¢eg zadovoljstva
kupaca osiguravajucih usluga, te njihovo sto ¢vricée vezivanje za osiguravaca ija
terenska sluzba, uklju¢ujuci zastupnike i posrednike u osiguranju, obi¢no predstavlja
glavni prodajni put ove posebne usluge. Naroiti vid prodaje, ¢iji znacaj raste u
savremenim uslovima, ¢ini neposredna prodaja putem sredstava javnog saobracanja
i javnih glasila koja obi¢no iskljucuje osiguravacevu terensku sluzbu. Podsticanje
prodaje polisa temelji se narocito na dostignu¢ima marketinga osiguranja, pre
svega na neodloZnoj i stru¢noj obradi Steta i pravi¢cnom reSavanju zalbi osiguranika.

Knjigu Prodaja osiguranja, koja je predmet ovoga prikaza, napisao je poznati
nemacki i evropski stru¢njak iz ove oblasti prof. dr Matijas Benken. U pitanju je ¢ovek
s tridesetogodisnjim prakti¢nim iskustvom iz prodaje osiguranja, koji je istovremeno
i predavac na jednom fakultetu u Dortmundu, a poseduje i dugogodi$nje novinarsko
iskustvo. Zanimljivo je istaci sledece: kada je trziSte osiguranja neke zemlje dovoljno
veliko, u njoj moZe uspesno poslovati izdavacka kuca koja objavljuje iskljucivo naslove
iz osiguranja, najrazlicitije knjige i casopise. Tako u Nemackoj, u Karlsrueu, ve¢ niz
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godina sa izuzetnim uspehom radi izdavacka kuca ,Ferlag ferziherungsvircaft’, koja
jeizdavac i knjige Prodaja osiguranja.

Ovo izuzetno zanimljivo i znacajno delo sastoji se od sedam poglavlja. U
uvodu je najpre istaknuta uloga i vaznost istrazivane teme, da bi pisac potom dao vise
razlic¢itih tumacenja pojma prodaje osiguranja. Na to se nadovezuje pregled istorije
prodaje osiguranja i izazova koje namece njeno zakonsko uredenje i nadzor. Isto
tako, obradena su najvaznija otvorena pitanja koja se ti¢u etickih stanovista prodaje.

Naredni deo knjige posvecen je trzistu posredovanja i zastupanja. Naravno,
ono se smatra odseckom jedinstvenog osiguravajuceg trzista na kome su ovi poslovi
neophodnost u procesu povezivanja ponude i traznje, odnosno osiguravaca i
osiguranika. U Zizi se nalaze poslovni obrasci prodaje polisa, razvrstani na male
prodavce, velike prodavce i na najsavremenije oblike posredovanja i zastupanja koji
podrazumevaju koris¢enje napredne tehnologije, pre svega interneta, prenosnih
ra¢unara i mobilnih telefona. U sazetom obliku, na nekoliko stranica i s nekoliko
korisnih tabela, izloZeni su najvazniji podaci o prodajnim putevima po zemljama
¢lanicama Evropske unije.

Trece poglavlje obuhvata nalaze istraZivanja sa teorijskog stanovista.
Obradeno je vise ucenja koja prodaju osiguranja posmatraju iz razlic¢itih uglova.
Jedan se bavi prikupljanjem, istrazivanjem i primenom najrazli¢itijih obavestenja
neophodnih da se dode do novog osiguranika ili da se prosiri ponuda postojecem
osiguraniku. Ovde se posebno isti¢u teskoce zbog ceste nesrazmere obavestenja
izmedu ugovornih strana, $to nikako ne doprinosi izjednacavanju pobuda u poslu
osiguranja. Drugi ugao teorijskih razmatranja obraduje prodaju sa stanovista ustanova
koje nastaju na trzistu kako bi odgovorile ovome klju¢nom zadatku. Kona¢no, takode
su analizirana pitanja ponasanja ucesnika u poslu, preduzeda, saradnika koji u njima
rade, kao i stranaka.

Sledece poglavlje knjige daje razvrstavanje prodaje osiguranja sa pravnog
i s privrednog stanovista. Uz posrednike u osiguranju i zastupnike u osiguranju, koji
postoje i na trzistu u Srbiji, obradeni su i savetnici u osiguranju koji kod nas (jo$ uvek)
ne postoje. Radi se o licima koja nisu neposredni prodavci osiguranja, ali svojom
savetodavnom ulogom, namenjenom pre svega vec¢im preduzedéima, i te kako mogu
podstaci da se proda $to vise polisa iz $to viSe vrsta osiguranja.

U narednom odeljku paznja je usmerena na upravljanje prodajom u
savremenom osiguravaju¢em drustvu. U tu svrhu istraZene su razli¢ite prodajne
strategije, uloga poslovodstva osiguravaca, planiranje, podsticanje prodaje, kadrovska
pitanja, uz rasc¢lanjivanje samog prodajnog postupka. Sve to je nuzno initi uz
neprekidno upravljanje rizicima koji prate prodaju i odrzavanje kvaliteta prodaje,
prevashodno sa stanovista zadovoljenja zahteva stranaka i njihovih potreba. Ovaj
deo knjige je i najobimniji, sa gotovo stotinu stranica, a sadrzi i prakti¢an zadatak,
odnosno primer upravljanja prodajom polisa u drustvu za osiguranje.
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Pretposlednji deo knjige ,Prodaja osiguranja” takode obraduje upravljanje
prodajom, ali sada sa stanovista posrednika i zastupnika u osiguranju. U njemu su
izloZene Zivotne faze posrednickih i zastupnickih drustava. Temeljno su analizirani
svi zahtevi koje bi valjalo da ispune ove kuce prilikom osnivanja, zatim kako da
planiraju i rukovode prodajom, uz isticanje znacaja procesa stvaranja nove vrednosti
u prodajnom poslu. Obraden je i prestanak rada ovih preduzeéa, uz iznosenje primera
osnivanja jednoga od njih.

Poslednje poglavlje ovoga dela obuhvata izuzetno zanimljive pisceve stavove
koji se doti¢u nekoliko razli¢itih oblasti u pogledu dalje buduénosti razvitka posla
prodaje. Tu su istaknuta najnovija kretanja koja mozda dovode u pitanje ustaljene
prodajne obrasce, ali istovremeno nude i neke nove pristupe. Radi se o ubrzanom
starenju stanovnistva u zapadnoevropskim zemljama, o uticaju nadzora koji moze
podsticati, ali i sputavati rad prodajnih drustava, o ubrzanoj digitalizaciji, to jest
ubrojc¢avanju, o povecanoj svesti osiguranika i javnosti trzista, o zastiti potrosaca
i podataka o njima, o ugledu u javnosti prodavaca osiguranja, te o meduodnosu
osiguravajucih drustava i nezavisnih prodavaca polisa.

Da bi se odgovorilo brojnim izazovima s kojima se prodaja osiguranja
suocava, i da bi se ova delatnost dalje uspesno razvijala, svakako da je neophodno
stedi jos dublja znanja o njenim privrednim zadacima, vrstama i moguénostima
uobli¢avanja na trzistu. Svemu ovome posveceno je dosta paznje u knjizi Prodaja
osiguranja, koja se stoga sa zadovoljstvom moze preporuciti svim teoreticarima i
prakti¢arima iz ove oblasti.
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