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Fokus na malim i srednjim
preduzecima

M Jacanje privrede zahtevace
profesionalniji pristup
svakom segmentu
poslovanja. Odabir
posrednika u osiguranju,
kao nekog ko e ubuduce
voditi racuna o osiguranju
svojih klijenata svakako
ide u prilog tome. Najveci
rast vidim u daljem razvoju
malih i srednjih preduzeca
i taj deo trzista bice
posrednicima ubuduce u
posebnom fokusu, kao i u
razvoju novih proizvoda
koje e posrednici moci da
ponude svojim klijentima

e¢ duZe vreme je veoma aktuelno

\ / pitanje uceca posrednika u javnom

' sektoru i to je, kako kaze Aleksan-

dar Zdero, direktor drustva za posredova-
nje u osiguranju EL-COM, pitanje na koje
i posrednici ¢ekaju odgovor. “Ukoliko su
posrednici u osiguranju prisutni u gotovo
svim stranim kompanijama koje poslujuu
Srbiji, ukoliko su potrebni domadim pri-
vrednicima, onda su vise nego potrebni
javnom sektoru. U trenucima kada se svi
suo¢avamo sa racionalizacijom budzet-
skih troskova, domacinski pristup troge-
nju sredstava koja se izdvajaju iz budze-
ta za osiguranje vise je nego neophodan?,
kaze nas sagovornik i dodaje kako je dosa-
dasnja praksa pokazala da ljudi koji rade
na poslovima osiguranja vrlo ¢esto nisu
dovoljno stru¢ni iz ove oblasti i da im je
posao osiguranja samo jedan od poslova
koje obavljaju u svojim firmama. Posred-
nicima, kao strué¢nim licima iz oblasti osi-
guranja, treba omoguditi znacajniju ulo-
gu u javnom sektoru, smatra Zdero, uz
vecu kontrolu samih posrednika od strane
zakonodavca i sa jasno definisanim naci-
nom rada. “Na ovakav nacin vrlo brzo bi
se pokazali puni efekti rada posrednika
koji bi doveli do zna¢ajnih usteda kao i do
mnogo kvalitetnijih ugovora”, dodaje on.
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B Kako ocenjujete trZiste posrednika u
osiguranju u Srbiji u odnosu na period
od pre deset godina?

TrziSte posrednika u osiguranju u Srbi-
ji je daleko bolje i uredenije nego 2004.
godine, kada je u to vreme novi Zakon
o osiguranju dozvolio rad posrednika u

osiguranju, ali i dalje ono nije dovoljno
dobro ako se uporedi sa razvijenim trzi-
Stima na kojima poslovi posredovanja u
osiguranju postoje decenijama. Zakon-
ske regulative iz ove oblasti koje ¢e biti
usvojene u narednom periodu, a koje bi
trebalo da budu u skladu sa Direktivama




—

EU, kao i ja¢anje domace privrede, dopri-
nece daljem razvoju trzista posredovanja
u osiguranju.

B Dosta se govori u poslednje vreme o
uredenju tog trzista pa i potrebi da se
donese zakon koji bi se odnosio samo
na zastupnike i posrednike. Kakav je Vas
stav o zakonskom uredenju te oblasti u
Srbiji?

Smatram da nije potrebno donose-
nje posebnog Zakona o zastupnicima i
posrednicima u osiguranju, vec¢ da se kroz
javnu raspravu i kroz sagledavanje isku-
stava posrednika i zastupnika u osigu-
ranju ista uvaze i implementiraju u novi
Zakon o osiguranju koji nas ocekuju.
U trenutku kada razgovaramo o ovoj temi
novi nacrt Zakona o osiguranju se pojavio
i mi ga trenutno i§¢itavamo. Ono §to se da
uoditi na prvo ¢itanje je da je bolje defi-
nisan od trenutnog Zakona i da mnogo
bolje odreduje ulogu ucesnika na trzistu
osiguranja. Grupacija posrednika u osigu-
ranju prosledila je zakonodavcu predloge
za izmene pojedinih ¢lanova Zakona, za
koje smo smatrali da nisu dovoljno dobri
i sada ostaje da vidimo da li ¢e zakono-
davac uvaziti nage miSljenje kao nekog
kome je taj Zakon i namenjen.

m Sta vidite kao najvece probleme na
trzistu brokera u osiguranju?

Teska ekonomska situacija dovela je do
toga da veoma cesto privrednici koji su
osigurali svoju imovinu i radnike, zbog
racionalizacije troskova u poslovanju
daju naloge posrednicima o suZenju 8iri-
ne pokrica za rizike kojima su oni svaka-
ko izlozeni. Ukoliko je posrednik u osigu-
ranju prisutan kod osiguranika ve¢ duZe
vremena svojim aktivnostima doveo je do
optimalnog odnosa cene kostanja osigu-
ranja i rizika koji se osigurava. TeZnja ka
smanjivanju tro$kova u ovim situacijama
dovodi do toga da je neophodno izbaciti
neki rizik iz pokrica, iako ste kao posred-
nik svesni toga da se Stete u takvim slu-
¢ajevima vrlo Cesto deSavaju upravo na
rizicima koje ste izuzeli.

B Koliko je o ulozi brokera obavesten
prosecan klijent u Srbiji?

Prosecan klijent u Srbiji jos uvek nije
dovoljno obavesten o ulozi posrednika u
osiguranju zato $to je posao posredovanja
u osiguranju u nasoj zemlji prisutan sve-
ga deset godina. Medutim, svakim danom
uloga posrednika u osiguranju na trzistu
je sve znacajnija i sve veci broj osigurani-
ka koristi nase usluge. Osiguranje je kao
oblast veoma kompleksno za korisnike
tako da su posrednici u osiguranju neko
ko ih sa jedne strane edukuje, a sa druge
strane vodi racuna da dobiju osiguranje
koje ¢e imati §to optimalniji odnos cene

i kvaliteta. Korisnicima usluge osiguranja
posrednici su svakako potrebni kako bi
na najbolji moguéi nacin osigurali rizi-
ke kojima su izloZeni.

B Kakav je odnos brokera sa osigura-
vajué¢im kuéama, DPF i lizing kucama
danas u Srbiji? Na kakve ste probleme
nailazili na pocetku i na kakve nailazi-
te danas?

Odnos posrednika u osiguranju sa osi-
guravaju¢im kuc¢ama danas je mnogo
bolji nego na samim pocecima. Dolaskom
posrednika u osiguranju, slika trzista kao
i sam princip rada su se u potpunosti pro-
menili u odnosu na vremena pre toga.
Osiguravaci koji su tada bili prisut-
ni nisu blagonaklono gledali na cinje-
nicu da se posrednici pojavljuju kao
neko ko stoji izmedu njih i osigurani-
ka, smatrajuci da gube dotada$nji uti-
caj koji su imali kod svojih klijenata.
Vreme koje je proslo od tada do danas,
kao i osiguravadi koji su u meduvreme-
nu dosli na trziste Srbije sa trzista koja
imaju vecu tradiciju po pitanju poslova
posredovanija u osiguranju, doprineli
su u znacajnoj meri da se odnos popra-
vi i da danas osiguravaci posmatraju

Praksa pokazuje da se vrlo
cesto desava da dolaskom
posrednika kod nekog
klijenta cena kostanja
usluge osiguranja, za isti ili
bolji ugovor bude znatno
povoljnija u odnosu na
ugovor koji je klijent imao
ranije

posrednike kao jedan od kanala prodaje.
U cilju ostvarivanja dodatnih prihoda
lizing kuce u Srbiji se danas osim svog
primarnog posla bave i poslovima posre-
dovanja i zastupanja u osiguranju , na
nadin da klijentu kome pruze uslugu
lizinga u isto vreme pruZe uslugu posre-
dovanija ili zastupanja u osiguranju , da
li preko posrednicke ili zastupnicke kuce
koja je njihova partnerska firma ili direk-
tno sa osiguravajué¢im kucama sa koji-
ma imaju sklopljene ugovore. Problem
nije u ¢injenici koju sam izneo, s obzi-
rom na to da svi mi koji se bavimo ovim
poslom to radimo i zarad profita, nego
u nacinu na koji se dolazi do istog. Vrlo
&esto se klijentima koji ve¢ duze vreme-
na saraduju sa posrednicima u osigura-
nju ne dozvoljava da za potrebe osigu-
ranja predmetnog lizinga dostave polise
koje je uradio posrednik ,nego iskljucivo
lizing kuc¢a na nacine koje sam pomenuo.
To stvara problem u odnosima posred-

nika i lizing kompanija i misljenja sam
da bi svakako te odnose trebalo uredi-
ti jer i za jedne i za druge ima mesta na
trzistu osiguranija.

B Dali imate neki primer na kome bi se
najbolje videla prednost odabira broke-
ra u osiguranju umesto direktnog osigu-
ravanja u osiguravajucog kuci?

Primera je mnogo i sa njima se susre-
éemo svaki dan u poslovanju. Posrednik
u osiguranju za potrebe osiguranika sni-
ma rizik, iznosi ga na trZiste osiguranja
gde dobija vise ponuda i neretko sa osi-
guravacem koji ima najpovoljniju ponu-
du, dalje pregovara oko korigovanja cene.
Ako se sam osiguranik obrati osigurava-
¢u, uzimajudi u obzir kompleksnost sni-
manja rizika pitanje je koliko ¢e ga dobro
koncipirati i znati da na adekvatan nacin
istumaci ponudu koju mu je dostavio osi-
guravag, pogotovo ako znamo da svaku
ponudu osiguranja prate uslovi koji su
neretko razli¢iti kod razlicitih osiguravaca.
Prednost je i u tome 3to cete uz posred-
nika u osiguranju dobiti strué¢no lice
koje se bavi iskljucivo poslovima posre-
dovanja u osiguranju i u svakom tre-
nutku zna trenutna deSavanja na trzi-
§tu, §to je veoma bitno kod odabira
osiguravaca kod koga cete se osigurati.
Prednost rada preko posrednika u osi-
guranju je i u tome §to svaki posrednik
mora po zakonu da ima polisu osiguranja
od profesionalne odgovornosti, §to zna-
¢i da ukoliko svojim delovanjem ugrozi
interes osiguranika, osiguranik moZe pre-
trpljenu $tetu da naplati preko pomenu-
te polise, §to nije slucaj kada se osigura-
nik direktno osigurava.

B Mozemo li okvirno govoriti, u procen-
tima, koliku ustedu brokeri u osigura-
nju mogu da donesu klijentu kroz oda-
bir prave polise?

Malo je nezahvalno licitirati sa procen-
tima, jer na taj na¢in posao posrednika u
osiguranju neko moze pogresno da razu-
me. Primarna stvar treba da bude opti-
mizacija izmedu cene kostanja osigura-
nja i kvaliteta same polise. Vazno je istaci
da posrednike u osiguranju placaju osi-
guravaci ukoliko to ugovorom sa osigu-
ranikom nije drugacije definisano. Cena
kostanja usluge osiguranija koju nudi osi-
guravac preko posrednika u osiguranju ne
mozZe da bude skuplja nego kada osigu-
ravaé uzima rizik u pokrice bez posred-
nika i to je regulisano medusobnim ugo-
vorima izmedu osiguravaca i posrednika.
Ova ¢injenica govori u prilog tome da se
cena kostanja usluge posredovanja u osi-
guranju ne nadograduje na cenu uslu-
ge osiguranja nego je sadrzana u njoj.
Praksa, sa druge strane, pokazuje da se
vrlo ¢esto desava da dolaskom posrednika
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kod nekog klijenta cena kostanja usluge
osiguranja, za isti ili bolji ugovor bude
znatno povoljnija u odnosu na ugovor
koji je klijent imao pre dolaska posred-
nika odnosno kada je direktno saradivao
sa osiguravajucom kucom.

B 1z kojih sektora su kompanije koje su
najcesdéi korisnici usluga posrednika u
osiguranju u Srbiji, konkretno i u Vasoj
kompaniji? Kakav je slu¢aj sa javnim pre-
duzecima?

Posrednici u osiguranju u Srbiji sara-
duju sa kompanijama iz gotovo svih sek-
tora privrede. Ne bih mogao posebno
da izdvojim sektor privrede u kome su
posrednici u osiguranju najzastupljeniji.
S obzirom na to da je na$ diapazon delo-
vanja u ovoj oblasti veoma §irok, trudi-
mo se da svakom klijentu izademo mak-
simalno u susret.

W Da liste imali slu¢ajeve da su vase uslu-
ge u Srbiji trazila fizi¢ka lica?

Usluge posredovanja u osiguranju sve
vise trazZe i fizicka lica. Na poéetku rada
posrednika u osiguranju u fokusu njiho-
vog angazovanja bila su svakako pravna lica
koja su kao klijenti iziskivali vecu angazo-
vanost samih posrednika, ali su donosila i
veci profit. Danas sve veéi broj fizickih lica,
poucen dobrim iskustvom iz svojih firmi ili

saznanjem od prijatelja, obraca nam se za
usluge. Klijenti prepoznaju nasu posvece-
nostito je jos jedan od razloga zbog koga
nam se sve vise obracaju.

Vrlo cesto se klijentima
koji ve¢ duze vremena
saraduju sa posrednicima
u osiguranju ne dozvoljava
da za potrebe osiguranja
predmetnog lizinga
dostave polise koje je
uradio posrednik, nego
iskljucivo lizing kuca sto
stvara problem u odnosima
posrednika i lizing
kompanija

B Kakve je poslovne rezultate ostvarila
kompanija El-com u 2013, kakva je tre-
nutna trzi$na pozicija?

U 2013. drustvo za posredovanje u
osiguranju El-com ostvarilo je odli¢an
rezultat. Uvecan je broj klijenata koji
se osiguravaju uz nase posredovanje,
ostvaren je rast, kako premije osiguranja
koja je zaklju¢ena uz nase posredovanje,
tako i same provizije. Poslovnu godinu

El-com je zavrsio na 13. mestu od ukupno
65 drustava za posredovanje koja posluju
na nasem trzistu. Zelim da napomenem
da pored dobrih rezultata u 2013. El-com
ima stabilnu poziciju na trzi§tu posredo-
vanja u osiguranju, jer je ona zasnovana
na tradiciji od 22 godine i na profesio-
nalnom pristupu poslu, koji je korak po
korak od osnivanja 1992. do danas uéinio
El-com prepoznatljivim na trzistu posre-
dovanja u osiguranju.

B Kakva su Vam predvidanja u pogle-
du profesije u narednom periodu? Gde
je olekivan najvedi rast koridéenja uslu-
ga posrednika u osiguranju?

Profesija posredovanja u osiguranju
sigurno ima dalju perspektivu na trzi-
Stu osiguranja u Srbiji. Jacanje privrede
zahtevace profesionalniji pristup svakom
segmentu poslovanja. Odabir posrednika
u osiguranju, kao nekog ko ¢e ubudude
voditi ra¢una o osiguranju svojih klijena-
ta svakako ide u prilog tome. Najvedi rast
vidim u daljem razvoju malih i srednjih
preduzeca i taj deo trzista bice posred-
nicima ubuduée u posebnom fokusu,
kao i u razvoju novih proizvoda koje
¢e posrednici moci da ponude svojim
klijentima.

Ana Krajncm
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