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Bankoosiguranje kao prodajni kanal usluga osiguranja u Republici Hrvatskoj

Bankoosiguranje kao oblik poslovne suradnje izmedu banaka i osiguravajucih drustava u
Republici Hrvatskoj sve viSe dobiva na znacaju. Posebno je zamjetan znacajniji iskorak razvoja
ovog poslovnog oblika posljednje desetlje¢e — uvjetovan prije svega razvojem tehnologije,
povecanjem konkurencije, ali i razvojem drustva u cjelini. U radu je prikazan razvoj osiguranja
kao djelatnosti, njegove specifi¢nosti te detaljnije opisati prodajni kanali na trzi$tu. Poseban
naglasak stavljen je na prednosti i nedostatke bankoosiguranja kao oblika poslovnhog modela
suradnje banaka i osiguravatelja te njegove modalitete. Takoder je provedeno primarno
istrazivanje i napravljena je analiza bankoosiguranja kao prodajnog kanala na podru¢ju grada

Nasica.

Kljuéne rije¢i: bankoosiguranje, osigurateljno bankarstvo, vrste osiguranja, sudionici,

distribucija



Bancassurance as a sale channel of insurance services in the Republic of

Croatia

ABSTRACT

Bancassurance as a form of business cooperation between banks and insurance companies in the
Republic of Croatia is becoming increasingly important. The significant step forward in the
development of this business form in the last decade is especially noticeable - conditioned
primarily by the development of technology, increased competition, but also by the development
of society as a whole. The paper will present the development of insurance as an activity, its
specifics and describe in more detail the sales channels on the market. Special emphasis was
placed on the advantages and disadvantages of bank insurance as a form of the business model of
cooperation between banks and insurers and its modalities. Primary research was also conducted

and an analysis of bank insurance as a sales channel in the area of the city of NaSice was made.

Keywords: banking insurance, assurfinance, types of insurance, participants, distribution
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1. Uvod

Zbog dinamic¢nosti technoloSkog razvoja pojavljuje se potreba prilagodbe osiguravajucih drustava
kao i financijskih institucija, dolazi do smanjenja udjela banaka u strukturama financijskog
trziSta $to prouzrokuje poduzimanje odredenih mjera i razvijanje novih distribucijskih kanala
preko kojih se mogu pruzati odredene usluge. Bankoosiguranje kao nova poslovna strategija
danas je jedan od najvaznijih nacina poslovanja financijskim uslugama u Europi.
Bankoosiguranje je poslovni model izmedu banka i osiguravaju¢ih drustava koji obuhvaca
pruzanje usluga osiguranja u poslovnicama banke. Ono povezuje banke i osiguravaju¢a drustva
na takav nacin da se Sto bolje iskoriste prodajni kanali, smanje troSkovi, otvore nova trzista i
moguénosti, ali prije svega da se ostvari profit. Ovakav naéin prodaje ne bi bio mogué bez
razvoja tehnologije koju danas poznajemo. Razvojem tehnologije osobito internetske, naéini na
koje danas poslovnice komuniciraju sa svojim kupcima i realiziraju transakcije na udaljena
mjesta, uvelike je smanjilo troskove upravljanja informacija, ali i otvorilo vrata drugim
pogodnostima §to mozZemo vidjeti na primjeru pruZanja usluga osiguranja u poslovnicama banke.
Sada klijenti banke mogu dobivati viSe usluga na jednom mjestu i uz niZu cijenu police

osiguranja.

Mnogi hrvatski autori navode da se Hrvatska nalazi u ranoj fazi samog razvoja bankoosiguranja,
te da kao takva ima jo§ mnogo prostora i mogucénosti za rast na tom podrucju. Cilj ovog rada je
upoznati Citatelje o osiguranju i njegovim karakteristikama, ali prvenstveno ih upoznati s pojmom
bankoosiguranje i njegovim prednostima i nedostatcima. U radu se istrazuje zastupljenost
pruzanja usluga bankoosiguranja na podru¢ju grada Nasica. Takoder provjerava se tocnost
hipoteze da model bankoosiguranja pruza odredene kvalitete koje utjeCu na bolju uspjesnost i

efikasnost u poslovanju kako kod osiguravajucih drustava tako i u bankarskim poslovnicama.

Znanstvene metode koje su koriStene prilikom izrade ovoga rada su metoda deskripcije, metoda

kompilacije, metoda analize, metoda apstrakcije, te metode indukcije i dedukcije.

Struktura rada formirana je u Sest poglavlja. Svako poglavlje prati odredeni redoslijed i
medusobno je povezano jedno s drugim. U uvodnom poglavlju predstavljena je svrha i cilj rada,
kao i znanstvene metode koje se koriste u radu te je postavljena hipoteza koju se zeli provjeriti. U

drugom poglavlju opisuje se pojam osiguranja, njegove funkcije, sudionici i vrste osiguranja. U
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trecem poglavlju opisuju se ciljevi osiguranja te njegov primarni cilj. U cetvrtom poglavlju
prikazani su distribucijski kanali, direktna i indirektna prodaja, kao i prednosti i nedostaci istih
kanala prodaje. U petom poglavlju nesto detaljnije je reCeno 0 razvoju bankoosiguranja,
njegovim prednostima i nedostacima. Takoder u radu su navedeni mogu¢i modaliteti izmedu
banaka i osiguravaju¢ih drustava. | u zadnjem, Sestom poglavlju prikazani su i analizirani

rezultati istrazivanja provedenog na podrucju grada NasSica o pruzanju usluga bankoosiguranja.



2. Povijesni razvoj i osnove osiguranja

Osiguranje se pocelo razvijati u dalekoj proslosti, a bilo je usko vezano uz razvoj trgovine i
prijevoz roba. Poznato je da se njegovi poceci vezu uz Kinu u doba 3000 g.pr.kr. kada su
putovanja preko rijeka bila vrlo bitna za prijevoz robe. Tada su se osobe osiguravale od rizika
tako da su rasporedivali teret na viSe brodova, osobito u nemirnim i opasnim vodama. Na takav
nacin su rasporedivali i smanjivali rizik od moguceg gubitka robe. Daljnjim razvojem drustva i
pomorstva razvijalo se i osiguranje. Puno ubrzaniji razvoj osiguranja dogodio se u 18. i 19.
stoljeu kada je zapocelo primjenjivanje aktuarskog izracunavanja premije 1 kada se pocela

primjenjivati pravna praksa. (Fortius Inter Parters, 2020)

U Hrvatskoj povijesni razvoj zapoCinje u Zagrebu 1884. godine, kada je oshovana prva
osiguravajuca zadruga Croatia. Zadruga se na pocetku bavila jedino osiguranjem rizika od pozara

za grad Zagreb, ali je poslije prosirila poslovanje i na druge vrste osiguranja. (Fortius Inter

Parters, 2020)

2.1. Razvoj i pojam osiguranja

Osiguranje je pojam za kojega mozemo reci da se razvijao s razvojem drustva. Vjerojatni razlog
za$to mnogi navode da je tako jest samo druStvo. Od samih pocetaka ljudski rod bio izlozen, a jo§
uvijek je, razliitim opasnostima koje mu mogu nanijeti odredenu Stetu kako u materijalnim
stvarima tako i donose odredeni rizik koji mu moze ugroziti zivot ili zdravlje. U prijasnjim
vremenima ljudi nisu imali osiguravajuca drustva kao mi sada, ali mozemo reci da su imali jedni
druge. Kada bi se dogodile neke nepovoljne i nepredvidive situacije poput pozara koji je izbio u
kuci, poplave koje bi nanijele Stete na posjedu, kada bi netko bio tesko bolestan, ozlijeden ili
ukoliko bi se dogodila smrt u obitelji, ljudi bi zajedni¢kim snagama uz priloge ili jednostavnu
pomo¢ zapravo pruzali ekonomsku pomo¢ onima kojima je bila potrebna. Tada su to bili samo
obi¢ni ljudi, rodbina, prijatelji, susjedi koji su odlucili nesebi¢no pomoci stradalima u

nepovoljnim situacijama. (Zvonarevic, 1998, str. 14)



Kroz vrijeme ljudi su uvidjeli moguénosti 1 kao svako normalno bi¢e koje tezi za sigurnoséu
pokusali su na odredene nacine zastititi ono Sto im je vazno. Od neorganizirane pomo¢i izmedu
rodbine, prijatelja, susjeda, ona je polako postajala organizirana pomo¢. Pocela su se prikupljati
sredstva za naknadu nastalih buducih Steta i naposljetku isplate naknade onima koji bi pretrpjeli

Stetu $to nas dovodi do osiguranja kakvog danas poznajemo. (Zvonarevic, 1998, str. 15)

Osiguranje je gospodarska djelatnost kojom se prema nacelima uzajamnosti 1 solidarnosti pruza
ekonomska zastita zainteresiranim osobama koje pretrpe Stetu koja moze ugroziti njihov Zivot,
zdravlje i imovinu. Sama rije¢ “osiguranje” odaje da se radi o sigurnosti, zastiti necega ili

nekoga, povjerenju kojem ljudi danas sve viSe teze kada se radi o njihovom Zivotu ili imovini.

lako danas zivimo u modernom svijetu jo$ uvijek nismo, niti ¢emo ikada moci sprijec€iti odredene
nepredvidljive Stete koje mogu nastati. Naprotiv, sve brzim razvojem civilizacije i tehnologije
dodatno se stvaraju nove i nepoznate situacije, opasnosti. Neke situacije se jednostavno ne mogu
izbje¢i ni na koji naéin, te kao takve predstavljaju odredeni rizik. Osiguravajuca drustva postoje
kako bi pruzila pomo¢ onima koji pretrpe odredenu $tetu. Naravno da bi se ta naknada Stete
isplatila moraju biti ispunjeni odredeni uvjeti za ispunjenje Kkriterija osigurljivog interesa.
Takoder prije svega mora se Sklopiti ugovor o osiguranju s kojim se obvezujete da cete
osiguravaju¢em drustvu placati odredeni novéani iznos, odnosno premiju osiguranja. Samim time
osiguravajuce drustvo se obvezuje da ¢e vam zauzvrat isplatiti nov€ani iznos, osigurninu, ako se

dogodi slucaj koji je naveden u ugovoru, od kojega ste se osigurali.

2.2. Funkcije osiguranja

Osiguranje je djelatnost koja obnasa niz funkcija. Sama uloga i zadaci osiguranja, njegova
korisnost i opravdanost moze se vidjeti kroz osnovne funkcije. Osnovne funkcije osiguranja

mogu se podijeliti na:

a) Zastitnu funkciju
b) Mobilizacijsko - alokacijsku i

¢) Drustveno — socijalnu funkciju



Svojim funkcijama osiguranje izravno i posredno utjeCe na ocuvanje i jacanje proizvodnih i

ostalih gospodarskih i drustvenih tokova. (Zvonarevi¢, 1998, str. 16)

Zastitna funkcija osiguranja je jedna od najstarijih funkcija osiguranja, te je izravno povezana s
nacelom uzajamnosti i kao takva ulazi u sve gospodarske aktivnosti covjeka i drustva. Moze se
pojaviti u posrednom ili neposrednom obliku zastite. Neposredni oblik zastite provodi u svrhu
sprijeCavanja nastanka Stete tj. on je usmjeren na to kako i na koje nacine mozemo Smanjiti

veli¢inu rizika ili izbje¢i moguci rizik. (Prgesa, 2016)

Osiguravajuca drustva koriste se dvjema mjerama, mjerama preventive kojima se nastoji smanjiti
rizik te mjerama represive kojima je mogucée smanjiti ili otkloniti nastalu Stetu. Neke od mjera
preventive mogu biti izgradnje objekata koji su otporni na pozar i druge opasnosti, izgradnja
brana i nasipa, izgradnja svjetionika, bolje rasvjete na aerodromima, autoputovima, koristenje
zaStitne opreme pri radu, pribavljanje opreme za zastitu, razli¢ite edukacije osoblja na primjer o
rukovanju odredenim strojem, kako postupati u slucaju nesrece, zdravstvene mjere za ocuvanje
zdravlja 1 slicno. U represivhe mjere ubrajamo gaSenje poZara, zdravstvene intervencije za
vrijeme nastanka bolesti, razne mjere za spasavanje ljudi, prijevoznih sredstva i robe, kopanje
kanala, brana nakon poplave i sli¢cno. Za razliku od neposrednog oblika zastite, posredni oblik
osiguranja prikazuje zapravo samu svrhu osiguranja. Njezina funkcija proizlazi iz toga da se
osiguravajuca drustva obvezuju osiguraniku koji je pretrpio odredenu Stetu, koja je ugovorom o
osiguranju osigurana, isplati odredeni novéani iznos odnosno osigurninu na temelju ispunjenih
uvjeta o osiguranju. Osiguravajuce drustvo kod imovinskih osiguranja nadoknaduje Stetu nastalu
na imovini osiguranika ili u slucaju osigurane imovine ispla¢uje svotu osiguraniku. (Zvonarevic,
1998, str. 17-18)

Mobilizacijsko — alokacijska funkcija temeljena je na prikupljanju sredstava koje su proizasle iz
uplata premije osiguranja kojima se zapravo formiraju nov¢ani fondovi namijenjeni za isplatu
naknada osiguranicima koji su pretrpjeli Stetu. Buducéi da ¢e ta prikupljena financijska sredstava
duze ili krace razdoblje biti izvan redovite cirkulacije zbog ¢ega moze do¢i do smanjivanja
novaca U optjecaju, osiguravajuc¢a drustva ulazu ili deponiraju ta sredstva preko financijskih
organizacija radi ouvanja njihove vrijednosti, kao i1 drugih interesa. Pritom se mora voditi racuna
da se saCuva potrebna solventnost u izvrSavanju obveza iz osiguranja, te sigurnost plasiranih

sredstava. (Zvonarevié, 1998, str. 18)



Drustveno — socijalna funkcija osiguranja proizlazi iz same druStveno — socijalne obveze
osiguravajuc¢ih drustva da osiguraniku ili nekoj trecoj osobi u slucaju nastanka Stete koja je
osigurana odnosno navedena u ugovoru o osiguranju bude isplacena. To¢nije njezin zadatak je da
zaStiti imovinu covjeka pa i1 njega samoga od nepovoljnih dogadaja 1 to kroz apsolutnu

ekonomsku, zdravstvenu i socijalnu zastitu.

2.3. Sudionici u poslovima osiguranja

Poslove osiguranja u Republici Hrvatskoj mogu obavljati drustva za osiguranje u Hrvatskoj ili
drustva iz drugih drzava c¢lanica Europske unije “koja imaju pravo obavljati poslove osiguranja
na podru¢ju Hrvatske neposredno ili preko podruznice osnovane u Hrvatskoj” (HANFA, 2019)
kao i podruznice od stranih druStava koje su osnovane u Hrvatskoj te su dobile dozvolu od

HANFE za obavljanje poslova osiguranja.
Sudionike u poslovima osiguranja ¢ine:

a) Drustvo za osiguranje
b) Ugovaratelj usluga
c) Osiguranik

d) Korisnik osiguranja
e) Reosiguravatelj

f) Zastupnici u osiguranju

Drustvo za osiguranje ili osiguravatelj je pravna osoba koja ima sjediste u Republici Hrvatskoj ili
Europskoj uniji te koja je za obavljanje poslova osiguranja dobila dozvolu nadzornog tijela
(HANFA) za obavljanje poslova osiguranja. Detaljnije reCeno, druStvo za osiguranje je pravna
osoba s kojom je sklopljen ugovor o osiguranju, te se tim ugovorom obvezuje da ¢e ugovaratelju
usluga tj. korisniku osiguranja isplatiti novéanu naknadu (osigurninu) za stetu koja je nastala
prema dogovorenim uvjetima iz ugovora o osiguranju. Sve upla¢ene premije osiguranja od strane
ugovaratelja usluga, druStvo za osiguranje oblikuje u pricuve koje kasnije investira u razlicite
oblike financijske imovine. Odnosno drustva za osiguranje uplaéene premije osiguranja pametno
ulazu kako bi naposljetku te vracene investicije koristili kao sredstva za pokri¢e nastalih Steta.

(HANFA, 2019)



Ugovaratelj usluga ili ugovaratelj osiguranja je fizicka ili pravna osoba koja je sklopila ugovor o
osiguranju s druStvom za osiguranje. Ona se obvezuje da ¢e drustvu za osiguranje plaéati premiju
osiguranja prema dogovorenim uvjetima. Plaanjem premije osiguranja ugovaratelj usluga
ostvaruje pravo koriStenja usluga osiguranja. Ugovaratelj usluga moze, ali 1 ne mora biti osoba
koja ima pravo na osigurninu. To moze biti i neka treca osoba koja je navedena u ugovoru u

osiguranju te tako ima pravo na osigurninu. (HANFA, 2019)

Osiguranik je osoba koja je navedena u ugovoru o osiguranju i ¢iji je imovinski interes, zivot ili
zdravlje osigurani. Osiguranik prema tome ima pravo potrazivanja odredene svote novca
(osigurnine) u slucaju nastanka $tete koja je osigurana. U vecini sluéajeva ugovaratelj usluga i
osiguranik jesu ista osoba, no mogucée je i osiguranje na racun tre¢e osobe. Primjer takvog
osiguranja mozemo pronaci u poduzec¢ima u kojima poslodavac djeluje kao ugovaratelj usluga
osiguranja, a osiguranik jest njegov zaposlenik. (zdravstveno osiguranje). Kod Zivotnih
osiguranja, ako se radi da ugovaratelj usluga nije ista osoba kao i osiguranik ve¢ neka druga
osoba kojoj ¢e se isplatiti osigurnina, potrebno je imati pisanu potvrdu osiguranika. Takoder i kod
imovinskih osiguranja moguc¢e je da ugovaratelj usluga moZe, ali i ne mora biti ista osoba.

(HANFA, 2019)

Korisnik osiguranja je fizicka ili pravna osoba kojoj pripadaju prava iz ugovora o osiguranju,
imenuje ga ugovaratelj osiguranja. Na primjeru kod osiguranja za slucaj smrti osiguranika,
korisniku usluga osiguranja, na primjer nekom ¢lanu obitelji, isplacuje se osigurnina za slucaj
smrti. Kod osiguranja u slucaju dozivljenja osigurnina ¢e biti isplac¢ena osiguraniku ili korisniku
osiguranja tj. osobi koju odredi ugovaratelj osiguranja $to zna¢i da ta osoba moze biti i sam

ugovaratelj osiguranja. (HANFA, 2019)

Reosiguravatelji su osiguravajuca drustva koja ugovorom o reosiguranju preuzimaju dio ili cijeli
iznos Stete koju bi izravni osiguravatelj trebao isplatiti svome osiguraniku u slucaju katastrofalne

Stete. Sto bi jednostavno znacilo da je reosiguranje osiguranje osiguravatelja.

Na kraju imamo zastupnike u osiguranju ¢iji je posao da pruzaju usluge osiguranja to jest usluge
sklapanja ugovora o osiguranju svim zainteresiranim korisnicima u ime drustva za osiguranje i za
to primaju odredenu naknadu. Osim usluga sklapanja ugovora o osiguranju, zastupnici u
osiguranju mogu nuditi i mirovinske programe te udjele u investicijskim fondovima. U Hrvatskoj

poslove zastupanja u osiguranju mogu obavljati druStva za zastupanje u osiguranju, ovlasteni
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zastupnici u osiguranju, obrti za zastupanje u osiguranju, Hrvatska posta, kreditne institucije 1

investicijska drustva. (HANFA, 2019)

2.4. Vrste osiguranja

Prema kriteriju bilanciranja poslova osiguranja i utvrdivanju poslovnog rezultata, osiguranje
mozemo podijeliti u dvije temeljne skupine, na Zivotna osiguranja i nezivotna osiguranja koja se
takoder dijele na odredene skupine. Za svaku od navedene vrste osiguranja vezu se odredene
karakteristike. Primjerice za Zivotna osiguranja je karakteristicno da imaju Stednu komponentu,
fiksnu premiju, da su dugoro¢na, da pruzaju zastitnu i financijsku sigurnost pojedincu, da daju
pokrice rizika smrti 1 sli¢no. Karakteristike koje se veZzu uz nezivotna osiguranja su da nemaju
Stedne komponente, opc¢enito odnose se na jednu godinu uz moguénost obnavljanja svake godine,

imaju moguénost proSirenja pokri¢a, moguce je vise Steta po polici i tako dalje.

2.4.1. Zivotna osiguranja

Zivotna osiguranja mozemo podijeliti na sljedeée vrste osiguranja (HANFA, 2019):

a) Zivotno osiguranje
b) Rentno osiguranje
c) Dopunska osiguranja zivotnog osiguranja (posljedice nezgoda, DZO)
d) Ostala Zivotna osiguranja (osiguranje u slu¢aju vjencanja ili rodenja)

e) Zivotno i rentno osiguranje kod kojih ugovaratelj osiguranja snosi rizik ulaganja

Zivotna osiguranja su osiguranja u kojima osiguravamo vlastiti Zivot ili Zivote svojih bliznjih, a
to je moguce kroz osiguranje za sluc¢aj smrti i dozivljenja, osiguranje za slucaj dozivljenja i riziko
osiguranje. Osiguranje za slucaj smrti i dozivljenja jos se naziva i mjeSovito osiguranje, a takoder
ima 1 Stednu komponentu. Ono se moze isplatiti na dva na¢ina. U slucaju smrti osiguranika,
osigurana svota se isplacuje korisniku osiguranja, a u slu¢aju dozivljenja osiguranika isplacuje se

nakon isteka vremenskog roka trajanja osiguranja. Zatim imamo osiguranje za slu¢aj dozivjenja u



kojemu se novcani iznos ispla¢uje u slucaju kada osiguranik dozivi definirani rok naveden u
ugovoru. U suprotnome ako osiguranik odredenim spletom okolnosti umre za vrijeme trajanja
ugovora, korisnik osiguranja neée imati pravo na isplatu nov¢ane naknade odnosno ugovorene
svote. Kod riziko osiguranja ispla¢ivanje ugovorene svote mogucée je samo u slucaju smrti
osiguranika. Ukoliko osiguranik dozivi rok naveden u ugovoru ugovoreni iznos se nece isplatiti.

(HANFA, 2019)

Rentno osiguranje predstavlja periodicne isplate tijekom odredenog vremena ili dozivotno. Osoba
tijekom odredenog vremenskog razdoblja u skladu s dogovorenim uvjetima s osiguravaju¢im
drustvom, uplacuje osiguravajuéem druStvu premiju osiguranja kako bi u odredenom trenutku
poceli dobivati periodi¢ne isplate odnosno dopune na mirovinu tijekom odredenog vremenskog
razdoblja ili dozivotno. Pocetak isplate rente moze se razlikovati od osobe do osobe, odnosno
ovisno o nacinu kojim se osoba dogovori s osiguravajuéim dru$tvom o samom nacinu isplate.
Prema tome isplatu rente mozemo podijeliti na neposredne i odgodene rente. Neposredne rente
osiguravajuca drustva imaju obvezu isplatiti odmah nakon uplate premije osiguranja u cijelosti, a
posredne rente isplacuju se nakon dogovorenog vremena u odnosu na uplatu cijele premije
osiguranja. (HANFA, 2019)

Osiguranje Zivota 1 rentno osiguranje kod kojih ugovaratelj osiguranja snosi rizik ulaganja, osobe
same biraju u koje ¢e se investicijske fondove ili neke druge financijske instrumente ulagati
njihove premije osiguranja. Takvim naCinom osobe same snose rizik ulaganja. Obveza
osiguravajuceg drustva je da osobu prilikom sklapanja ugovora pisanim putem obavijesti o

prospektu fonda i strukturi investiranja u imovinu fonda. (HANFA, 2019)

2.4.2. Nezivotna osiguranja

Za razliku od Zivotnih osiguranja neka od neZivotnih osiguranja su obvezna dok su ostala
dobrovoljna i njih sklapamo samo ukoliko smo zainteresirani, imamo potrebu ili Zelju za

njihovim sklapanjem. Nezivotna osiguranja dijele se na (HANFA, 2019):

a) Osiguranje od moguéih nezgoda
b) Zdravstveno osiguranje

c) Osiguranje cestovnih vozila



d) Osiguranje zracnih letjelica

e) Osiguranje tra¢nih vozila

f) Osiguranje plovila

g) Osiguranje robe u prijevozu

h) Osiguranje od pozara i elementarnih nepogoda

1) Ostala osiguranja imovine

J) Osiguranje od odgovornosti za upotrebu motornih vozila
k) Osiguranje od odgovornosti za upotrebu zrakoplovnih letjelica
I) Osiguranje od odgovornosti za koristenje plovila

m) Ostala osiguranja od odgovornosti

n) Osiguranje jamstva

0) Osiguranje kredita

p) Osiguranje razlicitih financijskih gubitaka

g) Osiguranje troSkova pravne zastite

r) Putno osiguranje

Obavezna nezivotna osiguranja obuhvacaju osiguranje vlasnika automobila od odgovornosti za
Stete koje je prouzro¢io tre¢oj osobi, osiguranje putnika u javnom prometu kao posljedice
nesretnog slucaja, osiguranje zracnog prijevoznika od odgovornosti za Stete koje je prouzrocio
putnicima, tre¢im osobama i osiguranje vlasnika brodice/jahte od odgovornosti za Stete koje je

prouzrocio tre¢im osobama. (HANFA, 2019)

Kako bi osobe sprijecile odredene materijalne Stete na imovini postoji osiguranje imovine od
raznih nepogoda kao $to su pozari, poplave, provale i slicno. Ono $to je vazno kod ove vrste
osiguranja je da iznos odstete ne moze biti veéi od iznosa nastale Stete. Naravno, tu uvijek postoje
iznimke pa tako u slucaju da neki poljoprivrednik pretrpi odredenu Stetu na svome usjevu ili

plodovima iznos njegove odstete bit ¢e vrijednost koju bi ostvario za vrijeme ubiranja plodova.
(HANFA, 2019)
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3. Osnovni ciljevi osiguravateljnih organizacija

Kao i svaka organizacija i osiguravateljske organizacije imaju definirane ciljeve. Za svako
poslovanje je bitno da ima postavljene ciljeve i plan kako ¢e do¢i do njih kako bi moglo $to bolje
poslovati. Postavljeni cilj mozemo re¢i da organizaciji sluzi kao nekakav putokaz koji joj
“govori” kako i na koje nacine raditi da bi se ostvarili njezini ciljevi. Kod postavljanja ciljeva
imamo tri vazne faze koje se odnose na definiranje ciljeva, analiziranje klju¢nih rezultata i

naposlijetku pracenje ostvarenja. (Zvonarevi¢, 1998)

Za osiguravateljske organizacije koje su usmjerene na pruzanje usluga osiguranja i koje se bave
financijskim poslovima moZemo re¢i da je njihov krajnji cilj ostvarenje profita. Takoder je vazno
napomenuti da osiguravaju¢e organizacije svoje ciljeve uvijek gledaju kao dugoro¢ne ciljeve.
Budu¢i da je njihov posao zastita od odredenih rizika koji u nekim slu¢ajevima mogu biti veliki i
katastrofalni, te bi se zbog toga mogao dogoditi gubitak. No i takve je rizike kroz odredeno
vremensko razdoblje moguce smanjiti. Pla¢anjem premije osiguranja, ugovaratelji usluga
osiguranja zapravo placaju rizik i na takav na¢in smanjuju katastrofalne rizike. Naravno tu su i
mogucnosti reosiguranja osiguravaju¢ih drustava, ali ponekad dode i do toga da se ostvari
nezeljeni negativni rezultat. lako je krajnji cilj osiguravajucih druStava odnosno organizacija
upravo profit, njihov primarni cilj je zastita ljudi i njihove imovine $to se o€ituje kroz drustveno —
ekonomsku svrhu druStva. Tu su i ukupni ciljevi osiguravajucih druStva koji se ne razlikuju
previSe od ostalih organizacija. Oni ukljucuju profitabilnost, ostvarenje odredene trZiSne pozicije
— volumen prodaje osiguranja, ocuvanje i razvijanje financijskih resursa, proizvodnost, u¢inak i
razvijanje — obrazovanje menadzera i djelatnika, inovacije — kreiranje novih proizvoda ili usluga i

javna odgovornost. (Zvonarevic¢, 1998)
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4. Distribucijski kanali u osiguranju

Kada govorimo o distribucijskim kanalima prodaje u osiguranju tada govorimo o nacinima
prodaje proizvoda osiguranja. Nacini prodaje utjeCu na razvoj novih proizvoda, rast trziSnog
polozaja osiguravatelja, ali 1 u¢inkovitost i efikasnost poslovanja osiguravaju¢ih drustava. Vazno
je naglasiti da s obzirom na odredene znacajke u zemlji koje mogu ukljucivati tradiciju i navike
stanovnistva, razvijenost pojedinih trziSta osiguranja, zakonodavni okvir zemlje, kulturoloske,
socijalne i demografske aspekte, ali i tehnoloSku razvijenost, distribucijski kanali se mogu
razlikovati. Distribucijske kanale prodaje mozemo podijeliti na direktnu prodaju, indirektnu

prodaju i bankoosiguranje.

4.1. Direktna prodaja

Jedan od nacina prodaje usluga osiguranja su izravne prodaje osiguravaju¢ih usluga kroz
zaposlenike osiguravaju¢ih drustava ili prodaje na daljinu. Direktna prodaja usluga je vise
prakticirana jer svi ve¢inom teze direktnom kontaktu, “licem u lice”. Ona omogucuje
zainteresiranoj osobi da dobije sve informacije od jedne osobe s kojom je stupila u kontakt.
Ovakvim nafinom prodaje osoba moZe osjecati veéi stupanj sigurnosti na temelju pruZenih
informacija, moze upitati bilo koje pitanje 1 odmah dobiti odgovor na njega. Takoder u slucaju
nejasnoca, drugih moguénosti osiguranja, objaSnjena odredene vrste osiguranja i rizika moze
dobiti na jednom mjestu izravnim kontaktom uspostavljaju¢i odreden odnos koji moze rezultirati
povjerenstvom i zadovoljavanjem Zzelja potencijalnog zainteresiranog klijenta. Takoder direktna
prodaja moze se odvijati i na daljinu. Primjerice putem mailinga, telemarketinga, televizijskih
oglasa ili internetske prodaje. Ovakve prodaje mogu imaju svoje prednosti, ali i nedostatke.
Primjerice prodaja putem interneta. U danasnje vrijeme zbog razvoja tehnologije sve se vise
koristimo internetom jer pomocu njega mozemo pronaci sve informacije koje nas zanimaju.
Osiguravajuca drustva mogu kreirati internet stranice gdje ¢e nuditi popis usluga osiguranja koja
pruzaju i njihove znacajke. Ovakav nacin prodaje usluga osiguranja Cini se jednostavnim i moze

se odvijati bez dolaska u samu poslovnicu. Ovisno o na¢inu kako je web stranica kreirana postoje
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mogucénosti gdje su samo ponudene i opisane vrste osiguranja koje nude, dok su neke web
stranice kreirane da postoji moguénost sklapanja odnosno ugovaranja usluga osiguranja i putem
interneta. Ponekad ovakav nacin prodaje ne ostvaruje puni potencijal ba§ upravo zbog
neostvarivanja kontakta uzivo. Ovakav nac¢in prodaje moze prikazivati samo osnovne informacije
o odredenim osiguranjima ili u ponudi nisu moguca sklapanja svih usluga osiguranja putem

interneta.

4.2. Indirektna prodaja

U indirektnu prodaju usluga osiguranja pripadaju ovlasteni posrednici koji mogu biti fizicke ili

pravne osobe, agenti i brokeri.

Agenti su osobe koje zastupaju interese osiguravajucih drustava, prodajuci police osiguranja
pojedincima ili poduze¢ima. Poslovi agenta obuhvacaju informiranje zainteresiranih osoba o
specifiCnostima odredene vrste osiguranja, pripremaju izvjeStaje 1 pomazu osiguravajué¢im
drustvima da isplate naknadu $tete korisniku osiguranja ako dode do nastanka Stete. Moguce ih je
podijeliti na vezane i1 viSestruke agente. Vezani agenti se ekskluzivnim ugovorom vezu samo za
jedno odredeno osiguravajue drustvo, dok viSestruki agenti mogu raditi za nekoliko

osiguravajucih drustava. (Mrav FFZG, n.d.)

Brokeri su fizicke osobe koje su dobile dozvolu od nadzornog tijela za obavljanje poslova
posredovanja u osiguranju, ali i na temelju sklopljenih ugovora s osiguravaju¢im druStvima ili
reosiguravateljima. Njihov posao je da svoje klijente osiguravaju u onim osiguravaju¢im
drustvima koja nude najbolje uvjete. Ovakav nacin prodaje u Hrvatskoj jo§ nije u potpunosti

zazivio iako se polako uvodi. (Mrav FFZG, n.d.)
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5. Bankoosiguranje

Svakim danom upoznajemo se s novim proizvodima, novostima u tehnologiji, dogadanjima i
opasnostima. Dinami¢nim razvojem trzista i sve vece konkurencije, promjene u regulativama i
zakonima i mnogi drugi elementi, prouzro¢ili su odredene promjene u financijskoj industriji.
Uvidanjem mogucnosti i1 prilagodavanjem novom trziStu razvilo se bankoosiguranje. Isprva
bankoosiguranje nije moglo pruzati sve financijske usluge vec je bilo ograni¢eno na tradicionalne

nacine prodaje usluga.

5.1. Pocetci razvoja bankoosiguranja

Pojam bankoosiguranja se prvi puta spomenuo u Francuskoj sedamdesetih godina 20. stoljeca, te
je nastao kako bi oznacio jednostavnu distribuciju, na¢in prodaje osiguravateljskih usluga od
bankarskih podruznica. Danas taj pojam ima puno vece znacenje i oznacava sve vrste odnosa
izmedu banaka 1 osiguravajucih drustava. Bankoosiguranje stoga mozemo jednostavno definirati
kao povezivanje banaka 1 osiguravajuc¢ih drustava u svrhu pruzanja usluga osiguranja klijentima
banaka. Neki autori navode da se razvoj bankoosiguranja moze podijeliti u tri faze razvoja
(Fiordelisi & Ricci, 2012):

- u prvoj fazi, koja je trajala do 1980. godine, banke su pruzale samo proizvode osiguranja
koji su bili strogo povezani s njihovom tradicionalnom djelatnosc¢u, primjer takvih djelatnosti
mogu biti vezani s potrosackim kreditima, hipotekama ili osiguranje od krade prilikom podizanja

novca,

- u drugoj fazi koja je zapocela pocetkom 1980-ih godina, banke pocinju nuditi proizvode

Zivotnog osiguranja s funkcijom Stednje; i naposljetku imamo

- tre¢u fazu koja je zapocela krajem 1980-ih godina, a koja je stvarni procvat dozivila u
1990-im godinama kada su banke napokon bile u moguénosti ponuditi Siri spektar proizvoda

osiguranja s visokim financijskim sadrzajem
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Sam razvoj bankoosiguranja proizasao je kao posljedica globalizacije, informatizacije, spajanja i
konvergencije financijskih institucija te mnogim drugim promjenama regulatornih okvira. Prema
radu analitiCara M. Ploha koji je svoj izvor temeljio na Leki navodi da se u takvim novim
situacijama i izazovima u drustvu, veliki broj banaka transformirao iz tradicionalnih depozitno-
kreditnih institucija u banke koje imaju moguénost pruziti svaku financijsku uslugu. (Ploh, 2019,
str. 113)

Ovakvim pruzanjem novih usluga kako bankama tako i osiguravaju¢im druStvima otvorila su se
nova vrata s novim pogodnostima §to mozemo povezati s prosirenjem baze klijenata, ali i drugim
prednostima. Osim bankoosiguranja kao modela distribucijskog povezivanja spominje se i model
osigurateljnog bankarstva. Prema odredenim navodima, za razliku od bankoosiguranja ovaj se
model manje Kkoristi, no nema to¢nih podataka kako bi se oni mogli potvrditi. Model
osigurateljnog bankarstva je sli¢an bankoosiguranju samo §to se usluge pruzaju od druge strane
tj. osigurateljno bankarstvo predstavlja pruzanje financijskih - bankarskih usluga i proizvoda od

strane osiguravajucih drustava.

Za razliku od drugih Europskih zemalja koje su s pogodnostima bankoosiguranja ve¢ prije
upoznate, a neke ga i aktivno Kkoriste, u zadnjem desetlje¢u pojam bankoosiguranja dobiva sve
vise na znacaju i u Hrvatskoj. Prema podatcima HUO-a koji su prikazani u godi$njem izvje$cu za
2019. godinu vidljiv je rast ukupne bruto zaracunate premije osiguravajucih drustava za 6,35% u
odnosu na 2018. godinu. Takoder pribiljezen je veliki broj subjekata koji su obavljali poslove
zastupanja u osiguranju i reosiguranju. (Hrvatski ured za osiguranje, 2020)

No bez obzira na odredene poraste Hrvatska je i dalje u samoj pocetnoj fazi razvoja. Kada
govorimo o uspjehu ovoga modela prodavanja usluga osiguranja u bankama veliku ulogu igra
razvijenost trzista. Uspostavljeno je da se bankoosiguranje znatno manje razvijalo u zemljama u
kojima su trzis$ni tradicionalni kanali jo§ uvijek jako razvijeni, za razliku od nerazvijenih i brzo
rastucih trzista gdje je bankoosiguranje vise prihvac¢eno. Takav primjer imamo i u Hrvatskoj gdje
su tradicionalni kanali prodaje joS$ uvijek zastupljeniji.

“Poslovni odnos banaka i osiguratelja u hrvatskom financijskom sustavu je u pocetnoj fazi
razvoja. Primarni razlozi nerazvijenosti nalaze se u nedovoljnoj konkurenciji koja nije stvarala

potrebu za poslovima banaka izvan tradicionalnog posredniStva te u niskoj razvijenosti

osiguranja.” (Ploh, 2019, str. 123)
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Slika 1- Struktura svjetske premije osiguranja u 2018. Godini
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Izvor: (Hrvatski ured za osiguranje, 2020)

Slika 1 prikazuje da je europsko trziste osiguranja sa 31,50% prema svjetskoj premiji osiguranja
prvo u ukupnoj svjetskoj premiji. 1za njega na drugom mjestu se nalaze Azijske zemlje, koje
zauzimaju 31,48%, zatim Sjeverna Amerika sa 30,76%, dok 6,26% ¢ine Juzna Amerika, Afrika i
Oceanija. Kada gledamo Hrvatsku u odnosu na ukupnu svjetsku premiju u 2018. godini ona je
iznosila 0,03%, te ju ¢ini 64. zemljom na svijetu prema visini premije osiguranja. (Hrvatski ured

za osiguranje, 2020, str. 7)

5.2. Prednosti i nedostaci bankoosiguranja

Sam cilj povezivanja poslova banaka i osiguravajuc¢ih drustava je upravo u tome da svaka strana
zadovolji svoje Zelje 1 ostvari nekakve koristi na temelju povezivanja. Vazno je da se prije same
uspostave sporazuma izmedu banaka i osiguravajucih drustava dobro razrade i naprave popisi
informacija o tome koje koristi ili nedostatke ¢e im pruzati takav nacin suradnje. Naravno,

potpuno je logi¢no da ukoliko bi takav nacin suradnje prikazao viSe nedostataka nego Koristi ne
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bi se uzeo u obzir i pokusalo bi se na neke druge nacine stvoriti bolji uvjeti. Okvirno gledano
ovakva udruzivanja i sporazumi ne bi postojali da svaka od strana ne ostvaruje nekakvu korist.
Budu¢i da banke 1 osiguravatelji svoje usluge nude trzistu tj. klijentima i1 oni sami postaju klju¢an
dio uspjeha stvaranja sporazuma izmedu banaka i osiguravaju¢ih drusStava. Stoga prilikom
sagledavanja prednosti i nedostataka vazno je ukljuciti sva Cetiri elementa — banke, osiguravajuca

drustva, klijente i trziste.

Prije svega razlog uspjesnosti pruzanja usluga osiguranja u bankama je taj da banke raspolazu
velikom bazom klijenata s kojom su uspostavile dobar odnos s obzirom na ucestalost kontakata,
te kao takve imaju vecéu razinu povjerenja medu svojim klijentima. Zbog toga je vise vjerojatno
da ¢e osobe sklopiti odredene usluge osiguranja u poslovnicama banke nego u osiguravaju¢im
bez razvoja tehnologije i zbog toga kao prednost navodimo i mogucnost koristenja bolje i brze
tehnologije u prodaji i vodenju usluga. Isto tako banke imaju uvid u vise podataka o svojim
Klijentima te prema tome mogu kreirati i ponuditi im one usluge koje su im prihvatljivije, $to
dovodi do stvaranja novih proizvoda. Takoder banke raspolazu s otvaranjem novih trzista na
mjestima koja mozda osiguravajua drusStva nisu imala, te time proSiruju bazu klijenata
osiguravaju¢im drustvima. Klijentima se otvara mogucénost ugovaranja viSe financijskih usluga
na jednom mjestu, Sto im se ¢ini jednostavnije i brze, a ujedno cijena osiguravateljskih proizvoda
u bankama je niZza zbog smanjenih troSkova distribucije. Vazno je naglasiti kako kod prodaje
usluga osiguranja u bankama ipak prednjace usluge osiguranja koje se vezu uz zivotna osiguranja

za razliku od proizvoda neZivotnih osiguranja. (Ploh, 2019, str. 115-116)

Osim navedenih prednosti suradnje izmedu banka i osiguravaju¢ih druStava mogu se pojaviti i
nedostaci. Kao negativna strana bankoosiguranja moze se istaknuti nedostatak poznavanja i
specificnosti usluga osiguranja, $to bi za osoblje u bankama predstavljalo problem. Bila bi
potrebna dodatna edukacija osoblja banaka, §to bi prouzrocilo odredene troskove koji bi bili
ograniceni samo na jednostavnije proizvode osiguranja. Odredene razlike u kulturi, situacije na
trziStu, ugledu banke ili osiguravatelja, otpori zaposlenih u uvodenju promjena, nekulturno
osoblje prilikom prodaje proizvoda u banci, sloZzenost proizvoda koji mogu biti zbunjujuci kako
za prodavatelja tako i1 za klijente su neki od nedostataka koji mogu lose utjecati na njihovu

suradnju. (Ploh, 2019, str. 117)
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Grafikon 1 - Struktura premije po prodajnim kanalima za 2019. Godinu
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Izvor: Izrada autora prema podatcima iz HUO — (Hrvatski ured za osiguranje, 2020)
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Grafikon 2 - Struktura premije po prodajnim kanalima za 2018. godinu
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Izvor: Izrada autora prema podatcima iz HUO (Hrvatski ured za osiguranje, 2019)

Na grafikonu 1 i 2 prikazana je zastupljenost Zivotnih i neZivotnih osiguranja po prodajnim
kanalima iz 2019. i 2018. godine kako bi se sto bolje vidjele razlike u prodajama. Bas kao §to je
navedeno u prednostima i nedostacima bankoosiguranja vidimo da je najveéi postotak
zastupljenosti prodaje usluga zivotnih osiguranja u 2019. godini bilo preko bankoosiguranja sa
43,9%, §to je slabi pad u odnosu na 2018. godinu koji je iznosio 44,3%. Preko internih zastupnika
iznosi 25,3%, $to je nesto vise u odnosu na 2018. godinu. Prodaja preko agencija u 2019. godini
iznosi 20,4% §to nam ukazuje na slabi rast u odnosu na 2018 kada je iznosila 20%. Kada
govorimo o neZivotnim osiguranjima najzastupljeniji kanal prodaje bili su upravo interni
zastupnici s 43,1%, s blagim rastom od 1,5% u odnosu na 2018. godinu. Zatim imamo agencije s

21,6% i brokere s 13,1% te u oba slu¢aja imamo blagi rast u odnosu na 2018.

5.3. Modeli suradnje izmedu banaka i osiguravatelja

Kada govorimo o modelima suradnje banaka i osiguravatelja oni ovise 0 nekoliko elemenata koji
mogu utjecati na primjenu modela u odredenoj zemlji. Oni mogu ovisiti o situaciji na trzistu,

zakonodavnom okviru zemlje, navikama 1 preferencijama klijenata, prodajnoj mrezi banke 1
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osiguravatelja te njihovom ugledu. S obzirom na stupanj integracije izmedu banaka i
osiguravajucih drustava moguce je razlikovati modele bankoosiguravateljne suradnje i modele

osigurateljnog bankarstva.
Modeli bankoosiguravateljne dijele se na (Jongeneel, 2011, str. 20-21):

- Distribucijski sporazumi; u kojima banke djeluju kao distributeri i prodaju
osiguravateljske proizvode kroz svoju bankovnu mrezu za Sto dobivaju proviziju.
Ovaj model karakteriziraju manja ulaganja te model ne zahtjeva puno vremena za
pripremu, izbjegava suradnju isklju¢ivo samo s jednim osiguravaju¢im drustvom, ima
moguénost sklapanja s vise osiguravaljuéih drustava. Cesto kod ovog modela
udruzeni subjekti ne dijele ili rijetko dijele informacije svoje baze klijenata, slaba
kontrola osiguratelja nad kontrolom kome se prodaje proizvod, model ne stimulira

odgovarajuce procese modifikacije proizvoda za bankarske klijente.

- Strateski savezi; banka prodaje proizvode osiguranja od samo jednog osiguravajuceg
drustva. Banka moze ostvariti profit na temelju mogucénosti izbora izmedu najboljih
osiguravatelja onoga koji odgovara njezinim kriterijima, model zahtjeva vrlo mala
ulaganja prije pokretanja, omogucuje dijeljenje baze podataka klijenata. Kod ovog
modela kao negativan udinak se javlja niska razina implementacije jer ukljucene
strane joS§ uvijek djeluju kao zasebni svjetovi, zahtjeva veéa ulaganja u IT i1 prodajnu
snagu, mogucnost javljanja problema s administracijom jer klijenti ne znaju tko je

odgovoran za administraciju proizvoda.

- Joint Venture izmedu banke i osiguravatelja; banka i osiguravajuée drustvo stvaraju
tvrtku u zajednickom vlasniStvu. Karakteristike ovog modela su jaka i dugotrajna veza
izmedu sudionika, zajedni¢ko vlasniStvo nad proizvodima i provizijom, povezana
baza klijenata, zahtjeva velika ulaganja prije pokretanja, javljanje nedostatka kontrole
od strane osiguravatelja nad strategijama distribucijskih kanala, teze je ujednaciti

podjelu mo¢i i rjesavati probleme izmedu ukljucenih strana.
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- Potpuna integracija; banka je jedini vlasnik osiguravajué¢eg drustva Cije proizvode
prodaje. Karakteristike ovog modela su operativne koristi od potpune integracije
proizvoda i sustava, bez ograni¢enja na koriStenje zajedni¢ke baze podataka, ista
korporacijska kultura, zahtjeva velika ulaganja prije modela, postoji rizik od gubitka

ugleda zbog moguceg neuspjeha.

Modeli suradnje osigurateljnog bankarstva dijele se na (Pavkovi¢, 2019, str. 10-11):

- Vlasni¢ki odnos; osiguravatelj se nalazi u vlasnistvu banke, a ¢ije proizvode prodaje
putem svoje mreze. Karakteristike ovog modela su da klijenti imaju laksi izbor
proizvoda zbog velikog supermarketa, manji operativni troskovi, lakSe upravljanje,
veéa ulaganja u pocecima, te postoji rizik od moguéeg gubitka ugleda u slucaju

neuspjeha.

- Joint Venture izmedu banke i osiguravatelja; zajedni¢ko ulaganje kapitala banke i
osiguravatelja u postojecu ili u osnivanje nove banke. Karakteristike ovog modela se
ocituju kroz ¢vrstu i dugotrajnu vezu izmedu sudionika koja je nastala kao uzrok
zajedni¢kog ulaganja, implementacija baze Kklijenata, stvaranje novih proizvoda,
slozenost modela - spora implemantacija, zahtjeva velika napore prije pokretanja

modela

- Ekskluzivni ugovor o zastupanju; drustvo za osiguranje je u moguénosti prodavati
samo proizvode jedne banke. Ovaj model karakterizira brza implementacija, niska
ulaganja, vece provizije, ograniCenost na suradnju samo s jednom bankom,

nemogucnost prilagodbe proizvoda klijentima.

- Otvoreni ugovor o zastupanju; moguénost osiguravatelja da prodaju proizvode ve¢em

broju banaka putem svojih mreza. Kod ovog modela mogucéa je suradnja s vise
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banaka, potrebna su manja pocetna ulaganja i ima veci izbor proizvoda. Takoder ovaj

model karakterizira slaba specijalizacija, niza provizija i nema prilagodbe proizvoda.

6. IstraZivanje o uslugama bankoosiguranja na podruéju grada NaSica

U nastvaku je provedeno primarno istraZivanje koje je nadopunjeno sekundarnim podacima. Kao
sekundarni izvori podataka u ovome radu javljaju se razni internetski izvori, online knjige,

razlicite tekstualne 1 statisticke publikacije, ¢lanci, znanstveni 1 struéni radovi.

Cilj ovog istrazivanja je istraziti koliko su ljudi upoznati s pojmom bankoosiguranja, te koliko
bankoosiguranje kao prodajni kanal usluga osiguranja u bankama je prisutan na podru¢ju grada
Nasica. Ovo istrazivanje je provedeno u rujnu 2020. godine na nacin pisanog anketiranja
zaposlenih u bankama. Odgovore na pitanja ponudili su voditelji poslovnice ili direktori.

Detaljniji opis istrazivanja biti ¢e u nastavku.
6.1. Broj kreditnih institucija na istrazivanom podrué¢ju i njihova klasifikacija prema
velicini

Prema podacima HNB u Republici Hrvatskoj je prisutno 20 banaka od koji se njih 7 nalazi na
promatranom podrucju istrazivanja. Istrazivanje je provedeno u bankama koje u drugom stupcu

imaju oznaku “x”, a to su Addiko Bank d.d., Erste&Steierméarkische Bank d.d., Hrvatska
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postanska banka d.d., OTP banka d.d., Privredna banka Zagreb d.d., Slatinska banka d.d. i
Zagrebacka banka d.d.. (Tablica 1)

Klasifikacija kreditnih institucija prema udjelu u ukupnoj imovini dijeli se na:

1. Male — manje od 1% udjela u ukupnoj imovini
2. Srednje — od 1% do 5% udjela u ukupnoj imovini
3. Velike — vise od 5% udjela u ukupnoj imovini

Prema navedenoj klasifikaciji na male, srednje i velike u Tablici 1 vidljivo je da na podrucju

Nasica djeluju ve¢inom velike institucije - banke, tek jedna od banaka pripada srednjoj veli€ini 1

jedna maloj veli¢ini. Zbog bolje preglednosti navedeno ¢e biti prikazano u Grafikonu 3.

Tablica 1 - Nazivi kreditnih institucija - banaka koje djeluju u Republici Hrvatskoj i banke koje
djeluju na podrucju grada NaSica

Redni Naziv kreditne institucije - Banke koje djeluju na Klasifikacija banka
broj banke podrucju grada NaSica po veli¢ini
1. Addiko Bank d.d. X srednja

2. Agram banka d.d.
3. Banka Kovanica d.d.
4, Croatia banka d.d.
5. Erste&Steiermarkische Bank X velika
d.d.
6. Hrvatska postanska banka d.d. X velika
7. Imex banka d.d.
8. Istarska kreditna banka Umag
d.d.
9. J&T banka d.d.
10. Karlovacka banka d.d.
11. KentBank d.d.
12. OTP banka d.d. X velika
13. Partner banka d.d.
14. Podravska banka d.d.
15. Privredna banka Zagreb d.d. X velika
16. Raiffeisenbank Austria d.d.
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17. Samoborska banka d.d.

18. Sherbank d.d.

19. Slatinska banka d.d. X mala
20. Zagrebacka banka d.d. X velika

Izvor: Izrada autora prema podacima HNB - (Hrvatska narodna banka, 2020)

Grafikon 3 - Prikaz klasifikacije kreditnih institucija prema veli¢ini s obzirom na udio u ukupnoj

imovini
B Addiko Bank d.d. Erste&Steiermarkische Bank d.d. B Hrvatska postanska banka d.d.
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Izvor: Izrada autora prema podacima HNB - (Hrvatska narodna banka, 2020)

U Grafikonu 3 jasno vidimo podjelu banaka koje djeluju na podrucju NaSica te u koju grupu
pripadaju. U grupu malih banaka pripada Slatinska banka d.d., u srednjoj grupi imamo Addiko
bank d.d., dok se ostale banke nalaze u grupaciji velikih banaka. Izmedu njih na prvom mjestu po
veli€ini se nalazi Zagrebacka banka d.d. s 26,92% $to ju Cini najve¢om bankom na ovom
podrucju, ali i dalje. Zatim iza nje slijedi Privredna banka Zagreb d.d. s razlikom od 6,57% u
odnosu na Zagrebacku banku. I tre¢a najveca od najve¢ih banka na ovome podrucju je

Erste& Steierméarkische Bank d.d. s 15,69%.
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6.2. Rezultati i analiza prikupljenih podataka

Cilj istrazivanja u ovome radu bio je istraziti koliko su ljudi upoznati s pojmom bankoosiguranja,
te koliko je bankoosiguranje kao prodajni kanal usluga osiguranja u bankama prisutan na
podrucju grada NaSica. Istrazivanje je provedeno u rujnu 2020. godine te su se prikupljali podaci
od 7 banaka koje djeluju na prostoru NaSica. Od 7 banaka samo njih 3 je pristalo djelomi¢no
odgovoriti na pitanja, §to ¢ini 42% od ukupnog broja banaka u NaSicama. Banke koje su
odgovorile na pitanja su Addiko bank d.d., Slatinska banka d.d. i banka koja je zatrazila ne
iznoSenje njihova naziva, zbog toga koristit ¢e se naziv X banka. Ostale banke kao razlog
neodgovaranja na pitanja navode da u njihovim poslovnicama nije prisutan takav nacin pruzanja
usluga, ve¢ samo u ve¢im poslovnicama. Neke od njih pak smatraju podatke poslovnom tajnom
te su zbog toga odbile odgovoriti na pitanja, dok je jedna banka odbila zbog nezainteresiranosti i

nedostatka vremena.

Grafikon 3 - Prikaz uspjesnosti provedenog istrazivanja na podrucju grada NaSica

= Banke koje su odgovorile na pitanja = Banke koje nisu odgovorile na pitanja

Izvor: Izrada autora na temelju prikupljenih podataka
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Odgovore na pitanja ponudili su voditelji dvije poslovnice i direktor jedne poslovnice. Na temelju
odgovora mozemo zakljuciti sljedece. Sve tri poslovnice koje su ustupile odgovore na pitanja,
odgovorile su potvrdno na pitanje pruzanja usluga bankoosiguranja unutar svojih poslovnica §to
nam daje naznaku da je bankoosiguranje prisutno na ovome podruc¢ju. Od zaposlenih Hrvatske
postanske banke d.d. doznajemo da kao poslovnica na podrucju NaSica ne pruza takve usluge te
zbog toga nisu mogli odgovoriti na pitanja. Ovdje uvidamo nedostatak pruzanja usluga koji je
ograni¢en na vece poslovnice. Razlog tome moze biti nedovoljna nezainteresiranost klijenata
banke na ovome podrucju, jaka konkurencija ili ogranicenje koje se odnosi na pruZanje usluga

bankoosiguranja samo u ve¢im poslovnicama te banke.

Nadalje od prikupljenih odgovora na pitanje s kojim osiguravajuéim druStvom ili druStvima
imaju sklopljen ugovor Addiko bank d.d. odgovara da imaju sklopljen ugovor s UNIQA
osiguranje d.d., Slatinska banka d.d. ne navodi niti jedno osiguravajuée druStvo zbog poslovne
tajne, dok X banka ima sklopljen ugovor s CROATIA osiguranje d.d i osiguravaju¢im drustvom

banke.

Naredna dva pitanja obuhvatila su njihovo misljenje, prvo o tome smatraju li da otkada pruzaju
usluge bankoosiguranja njihova banka posluje bolje. Dvije banke su odgovorile potvrdno dok je
jedna odgovorila negativno. Poslovnica Slatinske banke d.d., kao najmanja banka izmedu banaka
na ovome podrudju, je negativno odgovorila na to pitanje. Sama voditeljica poslovnice je takoder
iznijela da je bankoosiguranje vise zastupljeno u ve¢im poslovnicama, ali da i oni pruzaju neka
od osiguranja i izlaze u susret svojim klijentima. Ista situacija je i s drugim pitanjem koje se veze
uz njihovo misljenje 0 porastu broja klijenata otkada pruzaju usluge bankoosiguranja. Poslovnica
Slatinske banke d.d. nije ostvarila nikakve promjene u odnosu na Adikko bank i X banku koje su
odgovorile da je broj njihovih klijenata djelomi¢no porastao otkada pruzaju usluge
bankoosiguranja. S obzirom na geografski polozaj i malu sredinu, veliki porast klijenata mozda i
nije neSto za ocekivati, no ipak je mogu¢. Podatak da su dvije poslovnice ostvarile djelomic¢an
rast klijenata u odnosu na razdoblja kada nisu pruzali usluge osiguranja prikazuje pozitivan
ucinak bankoosiguranja na poslovanje kako banke tako 1 osiguravajuca drustva s kojima imaju
sklopljen ugovor. Ovim podatkom mozemo zakljuciti da ima prostora za rast i napredak, te da je
samo potrebno uloziti viSe napora kako bi se Sto viSe zainteresiralo i upoznalo klijente s

karakteristikama ovakvim na¢inom pruzanja usluga osiguranja u bankama.
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Grafikon 4 - Odgovori na pitanje: Smatrate li da otkada pruzate usluge bankoosiguranja Vasa
poslovnica ostvaruje bolje rezultate Sto se tice prihoda?

= DA mNE = DJELOMICNO

Izvor: Izrada autora na temelju prikupljenih podataka

Grafikon 5 - Odgovori na pitanje: Smatrate li da otkada pruzate usluge bankoosiguranja je
porastao broj Vasih klijenata?

= DA = NE = DJELOMICNO
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Izvor: Izrada autora na temelju prikupljenih podataka

Informacije o tome koje usluge nudi njihova banka, sve 3 banke su odgovorile gotovo identi¢no.
Od ponudenih opcija izmedu automobilskog osiguranja, putnog osiguranja, osiguranja doma,
dopunskog zdravstvenog osiguranja, zivotnog osiguranja i osiguranja otplate kredita dvije banke

nude sva navedena osiguranja osim automobilskog, dok jedna nudi sva ponudena osiguranja.

Grafikon 6 - Odgovori na pitanje: Koje usluge osiguranja nudi Vasa banka?
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Automobilsko Putno osiguranje Osiguranje doma  Zivotno osiguranje  Osiguranje otplate

osiguranje kredita

B Addiko bank d.d.  mSlatinska banka d.d. B X banka

Izvor: Izrada autora na temelju prikupljenih podataka

Kod vrsta osiguranja koje njihovi klijenti najviSe sklapaju Slatinska banka d.d. navodi samo
osiguranje otplate kredita. U Addiko bank d.d. klijenti najviSe sklapaju osiguranje doma,
dopunsko zdravstveno osiguranje, zivotno osiguranje i osiguranje otplate kredita. U X banci

njihovi klijenti najvise sklapaju osiguranje doma i osiguranje otplate kredita.
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Grafikon 7 - Odgovori na pitanje: Koje vrste osiguranja Vasi klijenti najvise sklapaju?

1,2
1
0,8
0,6
0,4
0,2
0
Automobilsko Putno osiguranje Osiguranje doma  Zivotno osiguranje  Osiguranje otplate
osiguranje kredita
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Izvor: Izrada autora na temelju prikupljenih podataka

Kod pitanja imaju li polozen certifikat za zastupnika u osiguranju, Addiko bank d.d. i Slatinska
banka d.d. odgovaraju potvrdno, dok X banka ne odgovara na ponudeno pitanje. U glede pitanja
na moguénost sklapanja usluga osiguranja putem mobilnog ili internet bankarstva sve 3
poslovnice banke su odgovorile da je njihovo pruzanje usluga ograni¢eno samo unutar
poslovnica. S obzirom na to da se bankoosiguranje u Republici Hrvatskoj jos uvijek nalazi u

pocetnoj fazi vazno je da poslovnice napreduju polako, ali sigurno.
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7. Zakljuéak

Razvoj osiguranja povezujemo s razvojem drustva, te uvidamo kako se razvijalo kroz vrijeme.
Stoga mozemo reci da je osiguranje prisutno 1 prije nego Sto smo ga mi bili svjesni. U prijaSnjim
vremenima se nije koristilo na na¢in na koji se Kkoristi danas no ipak je postojalo. U samim
pocecima kada je pojam osiguranja bio vidljiv kroz neorganizirane pomoc¢i nakon nastalih Steta,
pa sve do pocetka prvih organiziranih organizacija ono se i dalje nastavlja razvijati. Takoder zbog
promjena na trziStu financija i promjena u regulativama doslo je do stvaranja bankoosiguranja
kao novog distribucijskog kanala. Bankoosiguranje u po¢ecima svoga razvoja nije pruzalo mnogo
moguénosti sklapanja usluga osiguranja od strane osiguravajucih drustava, no kroz odredeni
period to¢nije u 1990-ima kada je dozivio puni procvat bankoosiguranje postaje jedno od
najvaznijih oblika suradnje u zemljama Europske unije koje se i danas koristi. lako
bankoosiguranje biljezi sve vise na svome porastu i pogoduje brojnim prednostima, ono moze
imati i neke svoje nedostatke. Ako se ono ne implementira na na¢in koji bi trebao, onda kao
takvo gubi svoju svrhu i cilj. Primarni cilj bankoosiguranja je pruzanje usluga osiguranja od

osiguravajuc¢ih drustava na bazi klijenata banke, a da se pri tome ostvari profit.

Na temelju provedenog istraZivanja na podru¢ju grada NaSica moZemo zakljuditi prijasnje
iznesene informacije o ulozi i razvoju bankoosiguranja u Republici Hrvatskoj. Kroz istrazivanje
pokusali smo doznati kolika je zastupljenost pruzanja usluga osiguranja na navedenom podrucju,
te koliko ima prostora za njegov razvoj. Zakljuéujemo da se bankoosiguranje u Hrvatskoj jos$
uvijek nalazi u fazi razvoja. Potvrdu na to nam daju podaci iz istrazivanja buduéi da jo$ uvijek
neke poslovnice na istrazivanom podrucju, uz pretpostavku i na drugim manjim podru¢jima, ne
pruzaju usluge bankoosiguranja ili pruZzaju samo neke od vrsta osiguranja. Razlozi tome mogu
biti razni, te se mogu odnositi na ogranicenosti poslovnica u pruzanju usluga bankoosiguranja
samo u ve¢im poslovnicama, s veéim brojem klijenata. Takoder neki od razloga mogu biti
nezainteresiranost ili nedovoljna informiranost klijenata, lo$i pristupi prodavaca u poslovnicama,
Klijenti koji su skloniji tradicionalnom pruzanju usluga i slicno. No izuzev toga, rezultati
istrazivanja govore o pozitivnim sinergijskim ucincima primjene bankoosiguranja kao novoga
prodajnog kanala. Pozitivan ucinak u ovome istrazivanju vidljiv je kroz djelomi¢an porast
Klijenata i ostvarivanje boljih poslovnih rezultata otkada banke pruzaju usluge bankoosiguranja u

svojim polovnicama. Prema tome mozemo potvrditi to¢nost hipoteze dane u uvodnom djelu rada,
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da model bankoosiguranja pruza odredene kvalitete koje utjecu na bolju uspjesnost i efikasnost u

poslovanju kako osiguravajucih drustva tako i1 u bankarskim poslovnicama.

lako se ovo istrazivanje susrelo s odredenim preprekama prilikom prikupljanja podataka kao §to
je bilo odbijanje zaposlenih u poslovnicama da odgovore na pitanja jer su ih smatrali poslovnom
tajnom 1ili jednostavne nemoguénosti odgovaranja zbog ne pruzanja usluga, ili pod izgovorom
nezainteresiranosti i nedostatka vremena sve je to utjecalo na sagledavanje cjelokupne slike o
upoznatosti s bankoosiguranjem, njegovim mogucnostima, te stupnju otvorenosti osoba ne¢emu
novome. Naposljetku mozemo zakljuciti da prostora za rast i razvoj bankoosiguranja jo§ uvijek
ima te se Republika Hrvatska polako, ali sigurno kre¢e prema pravome putu kK uspjesnom novom

prodajnom kanalu usluga osiguranja — bankoosiguranja.
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Prilog

Anketna pitanja

Pitanja pored koji se nalazi znak “X” su pitanja na koje su sudionici naj¢es¢e dali odgovore.

1. Pruzate 1i usluge bankoosiguranja unutar svoje poslovnice? X
DA NE
2. Ukoliko pruzate usluge bankoosiguranja, s kojim osiguravaju¢im druStvom ili druStvima

imate sklopljen sporazum? X

Odgovor:

3. Kada ste krenuli s pruZzanjem usluga bankoosiguranja unutar svoje poslovnice? (godina)

Odgovor:

4. Smatrate 11 da otkada pruzate usluge bankoosiguranja Vasa poslovnica ostvaruje bolje

rezultate Sto se tice prihoda? X

DA NE DJELOMICNO

S. Smatrate li da otkada pruzate usluge bankoosiguranja je porastao broj Vasih klijenata? X
DA NE DJELOMICNO

6. Imate li polozen certifikat za zastupnika u osiguranju? X

DA NE
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7. Koje usluge osiguranja nudi Vasa banka? (zaokruzite) X
a) Automobilsko osiguranje
b) Putno osiguranje
c) Osiguranje doma
d) Dopunsko zdravstveno osiguranje
e) Zivotno osiguranje
f) Osiguranje otplate kredita

9) Drugo (navedite)

8. Koje vrste osiguranja Vasi klijenti najvise sklapalju? X
a) Automobilsko osiguranje
b) Putno osiguranje
C) Osiguranje doma
d) Dopunsko zdravstveno osiguranje
e) Zivotno osiguranje

f) Osiguranje otplate kredita

9) Drugo (navedite)

9. Pruza li Vasa poslovnica moguénost sklapanja ugovora za osiguranje i putem mobilnog

odnosno internet bankarstva ili je sklapanje ugovora ograni¢eno samo u poslovnicama? X
a) PruZanje usluga osiguranja putem internet bankarstva

b) Ograniceno u poslovnicama



10.  Ukoliko Vasa poslovnica pruza moguénost sklapanja ugovora putem internet bankarstva

koje su to vrste osiguranja u online prodaji?

a)
b)
c)
d)
e)
f)

Automobilsko osiguranje

Putno osiguranje

Dopunsko zdravstveno osiguranje
Zivotno osiguranje

Osiguranje otplate kredita

Drugo (navedite)
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