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1. UvOD

Uspeh osiguravajuceg drustva na trziStu se, kao i u svakoj privrednoj grani,
meri postignutim profitom. Temelj, oslonac, a time i ekonomska opravdanost
osiguranja je pribava posla i pruzanje zastite od rizika i to u $to ve¢em obimu, jer
se osiguranje bazira na velikim brojevima. Ne umanjuju¢i znacCaj ostalih poslova
u osiguranju, kao Sto su aktuarstvo, procena i likvidacija Steta, marketing, pribava
je ipak u svakoj osiguravajucoj kuc¢i na prvom mestu, jer od nje pocinje ceo
posao.

Pribava osiguranja je polaziSte i ovog rada koji treba da odgovori na pitanje:
.da li je vrsta osiguranja koje se prodaje bitha za izbor prodajnog puta, ili se sva
osiguranja prodaju na isti nacin“, a usputno i da dodatno istrazi prodaju
osiguranja na nasem trzistu, tj. obim, nacCin i privredni uspeh osiguravaca u ovom
poslu.

Na ovom mestu neophodno je uciniti i vazno pojmovno razgraniCenje,
odnosno pojasnjenje. U ovom radu se Koriste izrazi ,prodajni put* i ,put prodaje“.
Oni imaju isto znaCenje kao i ,kanal prodaje“ koji se takode srec¢e u obradivanim
izvorima.

Polazna hipoteza koju ¢emo ispitati u ovom radu, glasi da vrsta osiguranja
znatno utiCe na odabrani put prodaje.

ZakljuCci koji proisteknu iz istrazivanja ¢e biti rezultat kompleksnog,
analitickog posmatranja naSeg trziSta, ali i sintetiCkog pristupa, narocCito se
koristeCi iskustvima i rezultatima drugih, razvijenijih trZiSta osiguranja,
prvenstveno sa anglo-saksonskog podrucja.

Naucno S8tivo, udzbenici, Casopisi, Internet, izveStaji Narodne banke Srbije i
preneto iskustvo radnika osiguranja ¢e biti iskoriS¢eni za potvrdu nalaza ovog
rada. Kompletirace se i nalaz o srbijanskom trziStu osiguranja, dominantnim
prodajnim putevima prisutnim na njemu, kao i o€ekivana projekcija razvoja trzista
u narednom periodu. Temelj Ce biti istrazivanje dostignuca u prodaji osiguranja.

Prakticne koristi od ovog rada i nalaza istaknutih i obrazlozenih u njemu bi
trebalo da imaju, kako prodavci osiguranja, tako i rukovodioci u osiguravaju¢im
ku¢ama.

Ovaj master rad sa nazivom: ,VRSTE OSIGURANJA | PUTEVI NJIHOVE
PRODAJE" je podeljen, uz uvod i zaklju€ak, u tri celine.

Na osnovu Zakona o osiguranju iz 2004. godine u domacu osiguravajucu
praksu uvedena je podela na nezivotna i zivotna osiguranja. U ovom radu su
istaknuta i obradena osnovna obelezja samo najvaznijih vrsta, polazeéi od
njihovog ucesc¢a na trzistu.




Druga celina se odnosi na puteve prodaje osiguranja koji su prisutni na nasem
trziStu, kao i na njihovu zastupljenost. Obradena je posebno neposredna, a
zatim i posredna prodaja.

Treca celina je kljuéni deo rada u kome se pokuSava pruziti odgovor na vec
postavljeno pitanje o izboru prodajnih puteva pojedinih vrsta osiguranja.

Za izradu rada su koris¢eni deskriptivni metod, metod sinteze, teorijsko
analitiCki metod, logiCki metod i mozda najviSe metod kvalitativne i kvantitativne
analize.




2. VRSTE OSIGURANJA

Zakon o osiguranju Republike Srbije iz 2004. godine je sva osiguranja,

podelio na nezivotna i zivotna. Na taj nacin je prihvacena osnovna podela koja
vazi u najve¢em broju zemalja.

2. 1. Zivotna osiguranja

U Zakonu o osiguranju navode se sledeéa Zivotna osiguranja: *

osiguranje zivota,

rentno osiguranje,

dopunsko osiguranje uz osiguranje zivota,
dobrovoljno penzijsko osiguranije,

druge vrste zivotnih osiguranja.

2.1.1. Osiguranje zivota

Osiguranje zivota se moze podeliti prema vecem broju kriterijuma. Svaka

od vrsta se dalje moze podeliti na nekoliko podvrsta. Osnovne vrste osiguranja
Zivota su:

osiguranje za sluéaj smrti sa odredenim trajanjem’ je najstariji i
najjednostavniji oblik osiguranja zivota. Osigurana suma se isplacuje
samo ako osiguranik umre u odredenom roku tj. u ugovorenom
vremenskom periodu, a ako prezivi uplacena premija ostaje osiguravacu.
Ovde nema isplate osigurane sume ukoliko smrt nastupi nakon odredenog
datuma (n godina od dana zakljuenja polise). Ono nema karakter Stednje
tako da je sliCnije imovinskim osiguranjima nego osiguranju lica. Ovo
osiguranje se moze obnavljati, tj. osiguranik moze produziti polisu za
odredeni period zastite. Premija se povecCava sa svakim obnavljanjem, a
osnova su godine starosti osiguranika u trenutku obnavljanja polise.
dozivotno osiguranje za sluéaj smrti — ugovorena suma se isplacuje
bez obzira kada je osigurani slu€aj nastao. Premija se placa ili do smrti
osiguranika ili odredeni broj godina. Osnovne karakteristike ove vrste
osiguranja su da je premija fiksna tokom celog perioda uplacivanja
(odreduje se prema starosti i zanimanju osiguranika). Utvrdena je fiksna
osigurana suma i postoji mogucnost otkupa tokom trajanja osiguranja.
Ovo osiguranje je sklopljeno u korist odredene osobe;

osiguranje za slu€aj dozivljenja — osigurana suma se isplacuje korisniku
osiguranja ukoliko je doZiveo odredeni broj godina koji je naznaCen u
polisi kao razdoblje osiguranja;

1 Zakon o osiguranju, Sl. list RS 55/2004, Beograd, 2006, ¢lan 9.
2 D. Mrksi¢, J. Miloradi¢, N. Zarkovi¢, Uvod u osiguranje i Zivotna osiguranje, Zaslon, Sremska Mitrovica,
2006,strana 18.




e meSovito osiguranje — osiguranje za slu€aj smrti i dozivljenja. To je vid
zastite kod kojeg osiguravac placa osiguranu sumu korisniku osiguranja u
slu€aju smrti osiguranika u toku trajanja osiguranja, ili po isteku ugovora o
osiguranju osiguraniku u slucaju dozivljenja predvidenih godina starosti. U
prvom sluc€aju dejstvuje polisa na odredeni rok a u drugom polisa za slucaj
dozivljenja. Porast Stedne premije se na kraju izjednaCava sa novCanim
iznosom na koji polisa glasi. Ovo su osiguranja koja osim rizika osiguranja
sadrze i element Stednje. Osnovne karakteristike meSovitog osiguranja su
sledece: trajanje osiguranja je na odredeno vreme, za slu€aj ranije smrti
korisniku naznaCenom u polisi, odnosno zakonskom nasledniku, isplacuje
se osigurana suma, uslovi koji su dogovoreni na pocetku osiguranja ne
mogu se menjati tokom njegovog trajanja, osiguranje se moze otkupiti,
polisa moze sluziti kao garancija za dobijanje kredita. Ovaj oblik
osiguranja zivota danas je naj¢es¢i na svetskom trzistu.

Osnovni rizici koji su pokriveni osiguranjem zivota su dozivljenje
odredene starosti i rizik smrti osiguranika. Medutim, u toku trajanja
ugovora o osiguranju zivota javljaju se brojni rizici koje treba ukalkulisati u
premiju koja se placa. Dodatne rizike i neizvesnost stvaraju same
karakteristike ove vrste osiguranja: dugoro¢nost ugovora i fiksna premija
koja se placa tokom celog trajanja osiguranja iako rizik raste sa staroScu
osiguranika; kamatna stopa se odreduje na pocCetku trajanja osiguranja i
pretezno je fiksno odredena i konstantna. Sve promene koje se deSavaju
na trzistu, fluktuacije i kolebanja, negativna kretanja na trziStu kamatnih
stopa, konkurencija na trziStu osiguranja mogu uticati na investicioni
portfelj osiguravaca.

Osiguravaci zivota moraju imati odredene iznose koji se odnose na
tehniCke rezerve, marginu solventnosti i garantni fond. Sredstva tehniCke
rezerve moraju biti u iznosu koji Ce obezbediti redovno izvrSavanje
dospelih obaveza. Marginu solventnosti ¢ine osnovni kapital, sredstva
rezervi i druga sredstva koja ne sluze za izvrSenje obaveza iz ugovora.
Minimalna margina solventnosi utvrduje se posebno za pojedine vrste
osiguranja. Kod osiguranja zivota tj. kod osiguranja kod kojih se formira
matematicka rezerva minimalna margina solventnosti je 4% matematicke
rezerve, a za dopunska osiguranja koja se sprovode uz osiguranje Zivota®
visina se odreduje na osnovu obracuna kod koga je polazna osnova iznos
premije u prethodnoj poslovnoj godini i iznos Steta u samopridrzaju
osiguravada® i ukupnog iznosa $teta (Stete koje su u samopridrzaju i Stete
koje su prenete kod reosiguravaca).

Nacin na koji se osiguravaC adekvatno Stiti od svih rizika jeste da u
svakom trenutku ima odredeni nivo rezervi, ili u vidu premijske rezerve ili u
vidu raspolozivog kapitala, kako bi mogao da kontroliSe i da upravlja

3 Najcescée se ukljuCuje dodatno osiguranje od nezgode tj. osiguranje od posledica nesrecnog slucaja.

4 SamopridrZzaj — deo svote osiguranja ili Stete ¢ije osiguravajuce pokri¢e obezbeduje osiguravac i koji se
ne predaje u reosiguranje, B. Marovi¢, N. Zarkovié ,,Leksikon osiguranja®, DDOR Novi Sad, Novi Sad,
2002, strana 412.




rizicima. Da bi se sve ovo postiglo, mora postojati puna saradnja izmedu
finansijske i aktuarske sluzbe osiguravaca.

Cilj zakljuCivanja svakog ugovora o osiguranju je otklanjanje negativnih
posledica S$tetnih dogadaja, odnosno prebacivanje rizika (opasnosti) sa
osiguranika, odnosno korisnika osiguranja na osiguravaca. Osiguranje zivota
omogucava pojedincu da se na vreme zastiti, da obezbedi sebi i svojoj porodici
sigurniju buducnost.

Ovo su standardni oblici osiguranja zivota iz kojih su izvedeni brojni ostali
oblici. Prisustvo inflacije ili oCekivanja da ¢e do nje doci i promenljiva kamatna
stopa na trzistima, kao i razne nestabilnosti i fluktuacije i kolebanja u privredi su
karakteristika danasnjice. Shodno uslovima koji vladaju na trzistima osiguravaci
zivota su poceli da nude fleksibilnije proizvode osiguranja zivota. S obzirom na
nivo inflacije i kolebanja na trzistu dolazi do smanjenja realne vrednosti
ugovorenih osiguranih suma, a fiksna premija i fiksni rokovi placanja postaju sve
manje privlacni za osiguranike.

Zato osiguravaCi moraju da nude nove proizvode kako bi odgovorili na
potrebe trziSta. Ti novi proizvodi se razlikuju u zavisnosti od toga kako se definiSu
pojedni elementi u ugovoru o osiguranju; premija, kamate i osigurane sume su
fiksne ili varijabilne. Ovo su varijacije osnovnih oblika osiguranja zivota a sustina
njihovog postojanja je ostvarivanje njegove konkurentnosti u poredenju sa
ostalim oblicima Stednje. IstiCe se transparentnost polise osiguranja koja u
svakom trenutku pruza informacije o svim elementima cene osiguranja i 0
delovima premije koji se odnose na smrtnost, troSkove i kamatu. Postoje oblici
isklju€ivo zbog pridobijanja novih osiguranika, te prilagodavanja moguénostima
osiguranika u pogledu njihovog placanja premije i njihovim potrebama.

2. 1. 2. Rentno osiguranje

Pod rentnim osiguranjem podrazumevaju se periodi¢ne isplate odredenih
ugovorenih iznosa osiguraniku kroz odredeni vremenski period ili do kraja zivota.
Pravo na rentu osiguranik ima nakon uplate ukupne premije. Renta je nacin
neposrednog pretvaranja kapitala u dohodak. Postoji viSe oblika renti, a mogu se
podeliti prema nekoliko kriterijuma:

1. Prema kriterijumu pocetka isplate, rente mogu biti:

e neposredne — isplata rente poCinje odmah nakon potpune uplate premije i

e odlozene — pocetak isplate rente je odloZzen za ugovoreno vreme nakon
potpune uplate premije.

2. Prema kriterijumu trajanja isplate, postoje:
e privremene rente — rok trajanja je ugovoren na odredeno vreme i
e dozivotne rente — isplate traju do smrti osiguranika.




3. Prema iznosu koji se isplacuje, postoje:

e stalne rente — isplacuju se uvek u istom iznosu i

e promenljive rente — mogu rasti, odnosno smanjivati se, iz godine u godinu.
Rentu koja ¢e se smanijivati iz godine u godinu ugovaraju oni koji smatraju
da Ce im potrebe u buduénosti biti manje.

4. Prema nacinu plac¢anja rente, postoje:
e anticipativne rente — isplata rente na pocCetku perioda i
e dekurzivne rente — isplata rente na kraju perioda.

5. Prema nacinu isplate, rente se mogu ugovoriti kao:
mesecne,

kvartalne,

polugodiSnje i

godisnje.

Ukoliko premija koja se pla¢a u delovima nije u celom iznosu uplacena do
dana ugovorenog pocetka placanja odlozene rente, visina rente se koriguje,
odnosno smanjuje na visinu koja odgovara uplacenom iznosu premije. Ako
osiguranik odlozene rente umre pre ugovorenog pocetka isplate, osiguravac
isplaéuje zakonskim naslednicima osiguranika® uglavniéeni iznos uplate, a to je
matematicka rezerva umanjena za troSkove poslovanja.

2. 1. 3. Dobrovoljno penzijsko osiguranje

Dobrovoljno penzijsko osiguranje je vid zaStite kojim se, na osnovu
ugovora, mogu obezbediti prava za sluCaj starosti, invalidnosti, smrti i drugih
rizika osiguranja, u obimu propisanom zakonom kojim se ureduje obavezno
penzijsko i invalidsko osiguranje ili u ve¢em obimu. Ova vrsta Zivotnog osiguranja
je trenutno najatraktivnija na domaéem trziStu. Nesigurnost na radnom mestu,
nedovoljna visina redovnih penzija, uskladivanje sa zakonima zemalja EU,
agresivna propaganda ponudaca neki su od razloga zbog kojih dobrovoljno
penzijsko osiguranje zauzima sve vaznije mesto u Srhbiji.

U Srbiji se dobrovoljno penzijsko osiguranje sprovodi preko druStava za
upravljanje dobrovoljnim penzionim fondovima. Zakonskim reSenjima, koja su

5 Zakonskim naslednicima se smatraju: 1. deca osiguranika i njegov bra¢ni drug (naknada se isplacuje u
jednakim delovima), 2. deca osiguranika ( isplacuje se u jednakim delovima) ako nema bracnog druga, 3.
brac¢ni drug osiguranika i njegovi roditelji ako nema dece (polovina bracnom drugu, polovina na jednake
delove roditeljima ako su oba ziva, odnosno u celosti onom roditelju koji je u zivotu), 4. bracni drug
osiguranika (ako su oba roditelja umrla pre njegove smrti, i njemu tada pripada ukupan iznos naknade), 5.
roditelji ili roditelj osiguranika koji je u zivotu, ako nema bracnog druga (ako su oba roditelja ziva, naknada
se isplacuje na jednake delove, a ako je samo jedan roditelj u Zivotu ukupan iznos naknade isplacuje se
nadZivelom roditelju), 6. zakonski naslednik osiguranika ili naslednici utvrdeni pravosnaznom sudskom
odlukom (ako nema lica navedenih u prethodnim tackama).




stupila na snagu 2006, ureduje se ustrojavanje i upravljanje dobrovoljnim
penzionim fondovima; osnivanje, delatnost i poslovanje druStava za upravljanje
ovim fondovima; poslovi i duznosti starateljske banke koja vodi racun fonda i
obavlja druge usluge; nadleznost NBS u nadziranju druStava za upravljanje.

Premda je ono joS uvek novina, najverovatnije da uvodenje dobrovoljnog
penzijskog osiguranja predstavlja krupan korak ka uredenju penzijske zastite
stanovni$tva Srbije. °

2. 2. Nezivotna osiguranja

U ne-zZivotno osiguranje se ubraja svaka vrsta osiguranja koja ne spada u
Zivotno osiguranje. Zakonodavac je regulisao sledeéa ne-Zivotna osiguranja:

e Osiguranje od posledica nezgode, ukljuCujuci osiguranje od povreda na
radu i profesionalnih oboljenja,

Dobrovoljno zdravstveno osiguranje,

Osiguranje motornih vozila,

Osiguranje Sinskih vozila,

Osiguranje vazduhoplova,

Osiguranje plovnih objekata,

Osiguranje robe u prevozu,

Osiguranje imovine od pozara i drugih opasnosti,

Ostala osiguranja imovine, koja pokrivaju Stete na imovini nastale zbog
loma masina, provalne krade, loma stakla, grada, mraza ili drugih
opasnosti,

Osiguranje od odgovornosti zbog upotrebe motornih vozila,

Osiguranje od odgovornosti zbog upotrebe vazduhoplova,

Osiguranje od odgovornosti zbog upotrebe plovnih objekata,

Osiguranje od opSte odgovornosti za Stetu,

Osiguranje kredita,

Osiguranje jemstva,

Osiguranje od finansijskih gubitaka,

Osiguranje troSkova pravne zastite,

Osiguranje pomoci na putovaniju,

Druge vrste nezivotnih osiguranja.

6 N. Zarkovi¢, Reosiguranje sa saosiguranjem (skripta), Univerzitet Singidunum, Beograd, 2006,
str.22.
7 Zakon o osiguranju, Sl. list RS 55/2004 i 70/2004, Beograd 2004, ¢lan 10.




2. 2. 1. Osiguranje imovine

Buduci da najveci deo nezivotnih osiguranja pripada osiguranju imovine
najpre Ce biti istaknuta njegova osnovna obelezja i vrste. Osnovna nacela
imovinskog osiguranja su nacelo obeSteCenja i nacCelo postojanja interesa
osiguranja. Po prvome - naknada iz osiguranja ne moze da prede visinu nastale
Stete, iz prostog razloga Sto osiguranje ne sme da predstavlja za osiguranika
izvor bogacenja. Svrha imovinskog osiguranja sastoji se u naknadi pretrpljene
Stete koja nastane usled de$avanja osiguranog sluéaja u imovini osiguranika.® Po
drugome - prava iz osiguranja moze imati samo lice koje je u Casu nastanka
Stete imalo materijalni interes da se osigurani slu¢aj ne dogodi.’

Iz ovih opstih naCela na kojima se zasniva sprovodenje imovinskog
osiguranja, proizlaze sledeCe posebne osobine po kojima se ono razlikuje od
osiguranja lica:

e da bi ostvario naknadu iz osiguranja, osiguranik mora da dokaze da je
pretrpeo Stetu na imovini koja je predmet osiguranja usled
nastupanja osiguranog slucaja;

e zabranjeno je osiguranje iznad vrednosti (nadosiguranje); tj.,
ugovaranje sume osiguranja iznad stvarne vrednosti osigurane stvari;

e zabranjeno je zakljuCivanje viSe ugovora o osiguranju za istu stvar, za
isto vreme, od istih rizika, i to na punu vrednost (dvostruko
osiguranje);

e zabranjeno je kumuliranje naknade iz osiguranja od osiguravaca i od
lica odgovornog za prouzrokovanu Stetu - osigurava¢ stupa u prava
osiguranika prema treC¢im licima po isplati naknade iz osiguranja
(subrogacija);

e dozvoljeno je da ugovaraC osiguranja osigura stvar samo za deo
njene vrednosti (podosiguranje), ali u tom slu€aju naknada Stete se
srazmerno umanjuje (pravilo proporcionalnosti);

e dozvoljeno je viSestruko osiguranje- koje postoji kada se ista stvar
osigura za isto vreme od istih rizika, kod viSe osiguravaca, ali tako da
zbir svota osiguranja ne prelazi vrednost te stvari;

e U sluCaju otudenja osigurane stvari, prava i obaveze ugovaraca
osiguranja prelaze po samom zakonu na pribavioca.

8 Zakon o obligacionim odnosima, Sluzbeni list SFRJ, 1978, ¢1.925.
9 Zakon o obligacionim odnosima, Sluzbeni list SFRJ, 1978, ¢1.924 (2).




Osiguranje imovine u Sirem smislu deli se na: osiguranje stvari (od pozara,
poplave, krade, osiguranje useva i plodova itd.), osiguranje od odgovornosti (od
opSte odgovornosti, za Stete iz upotrebe motornih vozila, osiguranje prevozioca
od odgovornosti itd.), osiguranje potrazivanja (kredita) i transportno imovinsko
osiguranje (kasko-osiguranje prevoznih sredstava bez drumskih i Zeleznickih:
brodova, vazduhoplova, ¢amaca itd.; kargo-osiguranje, to jest osiguranje robe u
prevozu.

2. 2. 2. Osiguranje od odgovornosti

Veliki broj nezivotnih osiguranja Cine razliCiti oblici osiguranja od
odgovornosti. S toga ¢e na ovom mestu biti iznete njegove najvaznije
posebnosti.

Osiguranje od odgovornosti predstavlja zakonom ili ugovorom ureden
skup odnosa izmedu tri lica: osiguravaca, koji posredstvom ubranih premija
preuzima imovinske posledice unapred odredenog Stetnog dogadaja;
osiguranika, koji se oslobada posledica gradanske odgovornosti, ako ona usled
takvog dogadaja bude nastupila; i treceg lica, kome se naknadom iz osiguranja
vrsi obestedenje u sludaju da iz istog dogadaja pretrpi Stetu.™®

Iz samog pojma osiguranja od odgovornosti proizlazi da je to jedna vrsta
osiguranja, te da je u pitanju osiguranje od gradanske odgovornosti. To
prakticno znacCi da osiguravaC preuzima na sebe imovinske posledice nekog
unapred odredenog Stetnog dogadaja, npr. obavezu naknade Stete
prouzrokovane upotrebom vozila tre¢im licima. Jedino gradanska odgovornost
moze biti predmet osiguranja, Sto proizilazi iz same njegove sustine, pravne
prirode, jer ono €ini deo imovinskog osiguranja. Drugim re€ima, ono ima odstetni
karakter.

Ovim osiguranjem osigurava€, umesto S$tetnika, preuzima obavezu
naknade Stete treCim licima zbog dogadaja koji je za posledicu imao smrt,
telesnu ozledu ili oSteCenje zdravlja, oSteCenje ili uniStenje stvari. Moze biti
dobrovoljno i obavezno, i s obzirom na to da pruza zastitu i osiguraniku i
oSteceniku, ono je korisno za opsStedrustvenu dobrobit.

Osiguranje od odgovornosti se izvesnim svojstima izdvaja od ostalih
osiguranja imovine. Ova svojstva osiguranja od odgovornosti su sledeca:
e predmet osiguranja od odgovornosti nije odredena stvar, nego imovina
kao celina;
e Vvisina odgovornosti ne moze se unapred utvrditi, jedini kriterijum su
prouzrokova Stetai suma osiguranja;

10 Predrag éulejié, Pravo osiguranja, Dosije, Beograd, 2005, str. 838.




e oOsigurana suma jeste gornja granica obaveze osiguravaca, ali ne sluzi ni
kao pretpostavka ni kao dokaz visine Stete (visina Stete se utvrduje
sudskom presudom, poravnanjem itd.);

e U sluCaju osiguranja od odgovornosti gde se ne moze utvrditi vrednost
osiguranog predmeta, ne dolazi do primene pravila o nadosiguranju i
podosiguranju, a ne moze biti ni dvostrukog osiguranja.

e o0no po ¢emu se razlikuje od ostalih osiguranja imovine ogleda se u tome
Sto se u osiguranju od odgovornosti pojavljuju, kako je vec istaknuto, tri
lica: osiguravac, osiguranik i trece lice;

e takode, pokazuje odstupanje u odnosu na ostala osiguranja i u pogledu
jednog od bitnih elemenata rizika: da je nezavisan od volje
zainteresovanih lica (pokriva i Stete prouzrokovane grubom nepaznjom).

Prema Opstim uslovima za osiguranje od odgovornosti, osigurani slucaj
je "Stetni dogadaj na osnovu koga bi treCe oSteceno lice moglo da zahteva
naknadu Stete".'! Naime, za momenat nastupanja osiguranog slugaja vezuju se
vazne pravne i ekonomske posledice iz odnosa osiguranja: za osiguravaca,
nastaje njegova glavna obaveza na isplatu naknade iz osiguranja; za
osiguranika, Citav niz obaveza, preduzimanje mera spasavanja, obavestavanja
osiguraCa o dogadaju itd.; za tre€a lica tada nastaju prava na naknadu iz
osiguranja, i u tu svrhu da koriste sva sredstva gradanskog prava za zastitu,
uklju€ujuci direktnu tuzbu prema osiguravacu.

Interes osiguravaCa za vodenje spora: U osiguranju od odgovornosti je
za razliku od ostalih osiguranja imovine, jako izrazen interes osiguravaca u
procesu utvrdivanja odgovornosti i Stete, kao i u naknadi Stete. PoSto je
osiguravac taj koji snosi konacno posledice odgovornosti osiguranika, nije mu
svejedno na koji ¢e nacin biti utvrdena odgovornost za naknadu Stete. On svoj
interes Stiti ugovaranjem: 1 - klauzule o vodenju spora, putem koje obezbeduje
sebi aktivnu ulogu u procesu utvrdivanja odgovornosti osiguranika, tako Sto se
moze umesSati u spor u svojstvu umesaca, kao punomocnik osiguranika ili stupiti
u spor kao stranka. 2 - klauzule o zabrani poravnanja i zabrani priznanja
odgovornosti.

11 Opéti uslovi osiguranja od odgovornosti, Kompanija Dunav osiguranje a.d.o., Beograd 2003, str. 7.




2. 2. 3. Vrste nezivotnih osiguranja

Od gore navedenih devetnaest vrsta ne-zivotnih osiguranja, kao

najvaznije i najrasprostranjenije u osiguravajuéoj praksi izdvajaju se sledeée:*?

Osiguranje od posledica nezgode (ukljuujuéi osiguranje od povreda na
radu i profesionalnih oboljenja). Ono pokriva: isplatu ugovorenih
osiguranih svota, delova osiguranih svota i naknadu ugovorenih troSkova
(a) kao i isplatu zbog posledica povreda ili oSteCenja zdravlja, odnosno
zbog smrti putnika (b).

Dobrovoljno zdravstveno osiguranje, koje pokriva: (a) jednokratnu
nov€anu naknadu zbog osiguranikove nesposobnosti za rad, b) naknadu
ugovorenih troskova leCenja i spoj ove dve naknade (c).

Osiguranje motornih vozila. Radi se, zapravo o kasko-osiguranju. Njime
su pokrivene Stete na motornim vozilima na sopstveni pogon (osim Sinskih
vozila za koje postoji posebno osiguranje) i na vozilima bez sopstvenog
pogona, a uklju€en je i gubitak tih vozila.

Osiguranje imovine od pozara i drugih opasnosti. Ono pokriva Stete
na imovini usled pozara, eksplozije, oluje i ostalih prirodnih nepogoda,
atomske energije, klizanja i1 sleganja tla. IskljuCene su Stete na
saobracajnim sredstvima (motorna, Sinska vozila, vazduhoplovi i plovila)
za koja postoje posebna osiguranja.

Ostala osiguranja imovine, koja obuhvataju imovinske Stete zbog loma
masina, provalne krade, loma stakla, grada, mraza i nekih drugih
opasnosti.

Osiguranje od odgovornosti zbog upotrebe motornih vozila, koje
obuhvata sve vrste odgovornosti zbog koriS¢enja motornih vozila na
sopstveni pogon na kopnu, uklju€ujuéi odgovornost prilikom prevoza.

U nastavku ¢emo istraZiti najvaznija obelezja svake od navedenih vrsta

ne-zivotnih osiguranja.

12 Nebojsa Zarkovié: Reosiguranje sa saosiguranjem (skripta), FFMO, Beograd, 2006, str. 36-37.




2. 2. 3.1. Osiguranje od posledica nezgode, uklju€ujuci
osiguranje od povreda naradu i profesionalnih oboljenja

Osiguranjem od nesrec¢nog slu€aja osigurac preuzima na sebe obavezu
da isplati osiguranu sumu osiguraniku ili drugom korisniku, ako za vreme trajanja
osiguranja predvideni nesrecni slu€aj prouzrokuje smrt ili invaliditet osiguranog
lica, kao i da naknadi Stetu nastalu usled troSkova le€enja i izgubljene zarade,
ako kao posledica nesre¢nog slu€aja nastupi prolazna nesposobnost za rad ili
naruenje zdravlja ovih lica.™

Ovo osiguranje po svojoj prirodi spada u osiguranje lica, kada se obaveza
odnosi na isplatu osigurane sume (vrsi se isplata unapred odredene sume novca
nezavisno od pretrpljene Stete). lzuzetno, kada se obaveza odnosi na naknadu
izgubljene zarade i troSkove le€enja, osiguravacC isplacuje ove troSkove u visini
prouzrokovane Stete, te se ovde primenjuju sva pravila imovinskog osiguranja.
Osiguranje od posledica nezgode moze se javljati u viSe oblika, kao dobrovoljno
ili obavezno, pojedinacno ili grupno, samostalno ili dodatno uz osiguranje zivota.

Da bi jedno lice moglo da se osigura od posledica nesre¢nog slucaja
mora da ispunjava odredene uslove, a to su:

1. Mogu se osigurati samo lica od 15 do 75 godina starosti. Lica mlada od 15
godina starosti mogu se osigurati pod posebnim uslovima i tarifama, i to
samo nekim oblicima kolektivnog osiguranja.

2. Ugovor o osiguranju mogu zakljuCiti samo lica Cija opSta radna
sposobnost nije umanjena. Lica €ija je opSta radna sposobnost umanjena
usled tezih bolesti ili telesnih mana za preko 507 predstavljaju ,,anormalan
rizik” i mogu se osigurati uz naplatu poviSene premije.

3. DusSevno bolesna lica apsolutno su nepodobna za osiguranje.

Rizik pokriven osiguranjem predstavlja opasnost od nastanka ,,nesreé¢nog
slu€aja”, koji se definiSe kao: svaki iznenadni i od volje nezavisan dogadaj, koji
delujuci uglavnhom spolja i naglo na telo osiguranika, ima za posledicu njegovu
smrt, potpuni ili delimi¢ni invaliditet, prolaznu nesposobnost za rad i narusenje
zdravija koje zahteva lekarsku pomoé.**

Na visinu naknade iz osiguranja od uticaja su:
1 - visina osigurane sume,
2 - posledice nesre¢nog slucaja.

Naknada iz osiguranja od nesrec¢nog sluCaja moze se odrediti samo u okviru
ugovorene ili zakonom odredene osigurane sume.

13 Predrag ?ulejié, Pravo osiguranja, Dosije, Beograd, 2005, str.495.
14 Predrag Suleji¢, Pravo osiguranja, Dosije, Beograd, 2005, str. 497.




Rizici isklju¢eni iz osiguranja: Postoje zakonska i ugovorna isklju€enja
rizika u osiguranju od nesre¢nog slucaja:

e Zakonska iskljuCenja su: 1. namerno prouzrokovanje nesrec¢nog slucaja
(ZOO, ¢l. 952) 2. ratne operacije (ZOO, ¢l. 952);

e Ugovorna iskljuenja su brojnija i obicno su predvidena opstim uslovima
osiguranja. Neka iskljuCenja su apsolutna, dok se pokri¢e drugih dopusta
uz izvesna ograniCenja (placanje povecCane premije). IskljuCenja se
najCeSce odnose na: prirodne katastofe, prevoz uz povecanu opasnost,
uceSce u trkama, bavljenje opasnim zanimanjima, pokusaj ili izvrSenje
umisljajnog krivicnog dela, samoubistvo osiguranika, izvSenje dela pod
dejstvom alkohola itd.

Ugovor o osiguranju lica od posledica nesrecnog slucaja zakljuCuje se na
osnovu pismene ili usmene ponude koju ponudac podnosi osiguraniku. Kada je
ucinjena pismena ponuda osiguravacu za zaklju€enje ugovora o osiguranju, ona
vezuje ponudioca za odredeno vreme, obi¢no osam dana od prispec¢a ponude
osiguravacu.

Ugovara¢ osiguranja (osiquranik) kod ove vrste osiguranja moze biti svako
fiziCko i pravno lice koje ima poslovnu sposobnost, i ispunjava uslove u pogledu
godina starosti. UgovaraC moze biti istovremeno i korisnik i osiguranik, ali u
sluCajevima kolektivnhog osiguranja ugovaraC je pravno lice koje nije ni
osiguranik, ni korisnik osiguranja.

Korisnik osiguranja je lice kome se isplacuje osigurana suma, a to moze
biti ugovara€ osiguranja, ali i neko trece lice.

Ovo osiguranje je jedan od najkvalitetnijih vidova zastite, koji se tiCe
materijalne obezbedenosti zaposlenih radnika u vremenu punom rizika u kome
zivimo. Tako da se radi kvaliteta zaStite zaposlenih, pored osnovnih rizika, a to
su posledice invalidnosti ili smrti usled nesretnog slucaja i bolesti, mogu ugovoriti
i troSkovi leCenja i dnevna nadoknada za vreme privremene nesposobnosti za
rad. Naknadom su pokriveni svi stvarni i nuzni troSkovi leCenja koje bi osiguranik
snosio sam.

Osiguranije lica od posledica nesrec¢nog slu¢aja moze se ugovoriti za :

slu€aj smrti usled nezgode,

slu€aj smrti usled bolesti,

trajni invaliditet,

slucaj prolazne nesposobnosti za rad,

slucaj naruSenja zdravlja koje zahteva lekarsku pomoc,

gubitak zarade, i za troSkove spasavanja kod osiguranja clanova
planinarskog saveza.




2. 2. 3. 2. Dobrovoljno zdravstveno osiguranje

Zdravstveno osiguranje kao vazan deo socijalnog osiguranja na
savremenom trziStu se sprovodi kao obavezno ili kao dobrovoljno. Svrha
zdravstvenog osiguranja je da osiguranicima i njihovim porodicama obezbeduje
uslove za leCenje nastalih bolesti, medicinske preglede u cilju ranog otkrivanja
zdavstvenih poremecaja, primenu mera radi spreCavanja nastanka oboljenja,
pomoc¢ samohranim majkama i tako dalje.

Dobrovoljno zdravstveno osiguranje je vid obezbedenja kojim se, na
osnovu ugovora, mogu pribaviti prava licima koja nisu osigurana po zakonu kojim
se ureduje obavezno zdravstveno osiguranje, kao i licima koja su osigurana po
tom zakonu, a kojima se obezbeduje vecCi obim prava od obima Kkoji se
obezbeduje po zakonu uz druge vrste prava iz zdravstvenog osiguranja koja nisu
obezbedena tim zakonom.*®

U dobrovoljna osiguranja u okviru osiguranja lica spada i privatno
zdravstveno osiguranje kojim se obezbeduje viSi nivo zdravstvenih usluga u
poredenju sa zakonskim zdravstvenim osiguranjem. Njime se obezbeduje
privatno i bolni¢ko le€enje uz placanje odgovarajuce premije Cija visina zavisi od
pola, zdravstvenog stanja i starosti osiguranika. Osigurava¢ mora odrediti
zdravstvene ustanove i struCnjake kod kojih osiguranik mozZe ostvariti svoja
prava. Postoji viSe podvrsta ovog osiguranja, kao Sto su:

osiguranje od troSkova leCenja,

osiguranje dnevne naknade za bolnicko leCenje,

osiguranje dnevne naknade zbog bolesti,

osiguranje od bolesti za vreme puta u inostranstvo i tako dalje.

Ovo osiguranje moze se zakljuciti kolektivho, za sve zaposlene, i to tako
da poslodavac sklopi ugovor sa osiguravacem i uplacuje premiju za svoje
zaposlene. Drugi nacin je da fiziCko lice uplacuje premiju po svojoj inicijativi iz
sopstvenih sredstava.

2. 2. 3. 3. Osiguranje motornih vozila

Osiguranje motornih vozila obuhvata sve vrste motornih i prikljucnih
kopnenih vozila. Deli se na dobrovoljno kasko osiguranje motornih vozila (koje
u osnovi pokriva Stete od uniStenja, oSteCenja i krade vozila) i obavezno
osiguranje od odgovornosti motornih vozila (pokrivena je naknada Stete zbog
telesne ozlede ili smrti prouzrokovanih tre¢em licu, odnosno Stete nanete
njegovoj imovini). U mnogim zemljama u ovo osiguranje spada i osiguranje
putnika u automobilu od nezgode. Ova grana osiguranja ubrzano se razvija

15 Zakon o osiguranju, Sl. glasnik RS, 2004, ¢l1.13




uporedo sa razvojem motorizacije, narocCito poslednjih nekoliko desetina godina.
Danas ono u mnogim zemljama spada u najznadajnije vrste osiguranja.®

Prema odredbama Zakona o osiguranju, pod osiguranjem motornih vozila
se smatra samo kasko-osiguranje, Sto je nelogi¢no. Kasko osiguranje je
dobrovoljno, Sto znaci da svaki vlasnik samostalno odlucuje da li ¢e zakljuditi
ugovor o osiguranju. Predmet ovog osiguranja su sve vrste motornih vozila i
njihovi sastavni delovi (alat, pribor i standardna oprema uz vozilo).

Kod kasko osiguranja motornih vozila obi¢no postoje dva osnovna tipa
osiguranja: potpuno kasko osiguranje i delimi¢no kasko osiguranje.

Potpunim kasko osiguranjem obezbeduje se osiguravaju¢a zastita od
unistenja i ostecCenja vozila, njegovih sastavnih delova, uz pla¢anje odgovarajuce
premije, i to od sledecih rizika: saobracajne nezgode, pada ili udara nekog
predmeta, pozara, udara groma, oluje, grada, snezne lavine kao i pada snhega i
leda na vozilo, pada vazduSne letelice, manifestacija i demonstracija,
zemljotresa, prevare, utaje (samo za vozila koja se izdaju u najam), obesti trecih
lica i drugo.

Delimi¢nim kasko osiguranjem, koje se moZe ugovoriti uz osiguranje
od auto-odgovornosti, obuhvacéen je rizik loma i oSte¢enja stakala, osim stakala
na svetlima i ogledalima, troSkovi prenosa vozila, odnosno prevoz vozaca i
putnika od mesta saobracajnog udesa do prebivalista, rizik pozara, udara groma,
oluje, pada letelica, eksplozija i drugo.

Znacajno je napomenuti da je uobiCajeno da su za sva vozila za koja se
moze zakljuCiti osiguranje motornih vozila propisane posebne grupe premija, u
skladu sa cenovnikom osiguravajuceg drustva.

2. 2. 3. 4. Osiguranje imovine od pozarai drugih opasnosti

Ova vrsta osiguranja je jedna od najstarijin i najraznovrsnijih. Njome se
pruza ekonomska zastita od oSteCenja ili uniStenja Citavog niza pokretnih i
nepokretnih stvari u sastavu industrijskih, zanatskih i usluznih preduzeca, zatim
poljoprivrednih gazdinstava i ostale imovine preduzeca i gradana.

Ovim osiguranjem pruza se zastita od: pozara, udara groma, eksplozije,
oluje, grada, udara sopstvenog motornog vozila, pada letelice, manfestacija i
demonstracija.

U nas je proSirenje pozarnog osiguranja uz placanje dodatne premije
moguce sledec¢im dopunskim rizicima: poplava, bujica, klizanje tla i odronjavanje,
sleganije tla, visoka voda, snezna lavina, iscurenje te€nosti i gasa i tako dalje.

16 Boris Marovi¢, Nebojsa Zarkovi¢: Leksikon osiguranja, DDOR,,Novi Sad’” AD Novi Sad, 2002, str.
233.




Predmet osiguranja mogu biti sve stvari, osim onih koje su uslovima za
osiguranje iskljuene. Ovo osiguranje odnosi se takode na:

robu i zalihe u trgovinskim i ugostiteljskim preduzec¢ima i skladistima,
muzeje, izlozbene stvari, pozorista, bioskope, cirkuse i sli¢no,
sajmove i sli¢ne priredbe,

zalihe drva i uglja na slobodnom prostoru,

Sume, srusSena stabla i drva na Sumskom protoru,

niskogradnju i sli¢no.

2. 2. 3. 5. Ostala osiguranja imovine

Ostala osiguranja imovine, prema naSim zakonskim propisima, pokrivaju Stete
na imovini nastale usled: loma masina, provalne krade, loma stakla, grada,
mraza i drugih opasnosti.

Osiguranje maSina od loma i drugih opasnosti. Ovom vrstom osiguranja
mogu biti obuhvacene sve masine (grupno ili pojedinacno), s tim Sto su
osigurane samo one koje su oznacene u polisi osiguranja. Stvari koje su predmet
osiguranja osigurane su na mestu oznaCenom u polisi i za vreme kada su
montirane i spremne za rad; kada se nalaze u radu; kada su date u najam ili
poslugu; ukoliko rade u uslovima i sluze nameni za koju su projektovane i
gradene; kada se rasklapaju i ponovo sklapaju zbog premestanja ili popravke,
kao i za vreme trajanja popravke na mestu koriS¢enja osigurane stvari ili u
radionici osiguranika. Stvari su, inaCe, osigurane i kada se u celini premeste na
druga mesta na podrugju Republike Srbije.*’

Osiguranje od provalne krade i razbonistva. Ovim osiguranjem se pruza
osiguravajuce pokrice na pokretnim stvarima od opasnosti pokusaja ili izvrSenja
provalne krade ili razbojniStva, kao i vandalizma na osiguranim stvarima u toku
izvrSenja provalne krade. Pored toga pokrivena je i Steta od odnoSenja, unistenja
ili oSteCenja osiguranih stvari, kao i Steta na nepokretnostima (zidovi, tavanice,
vrata...) u kojima se nalaze osigurane stvari.

Provalnom kradom smatra se, pre svega, krada kod koje izvrSilac provali u
prostorije u kojima se nalaze osigurane stvari razbijanjem ili obijanjem vrata i
prozora, probijanjem zidova, podova ili otvaranjem mesta osiguranja laznim
kljucem, pravim klju¢em ili njegovim duplikatom do kojeg je doSao na nelegalan
nacin. Stvari su osigurane samo za vreme dok se nalaze u zatvorenim
prostorijama. Novac, hartije od vrednosti, nakit i dragocenosti su osigurani samo

17 Boris Marovi¢, Zravko Petrovi¢: Osiguranje, FFMO, Beograd, 2003. str. 94.




ako su smesteni u posebno zakljucanom mestu (trezor, gvozdena blagajna,
Stedna kutija).*®

Pod razbojniStvom se podrazumeva oduzimanje osigurane stvari primenom
pretnji da Ce se ugroziti zivot ili zdravlje osiguranika.

Osiguranje stakla od loma. Ova vrsta osiguranja zakljuCuje se za svaki
objekat pojedinacno sa specifikacijom osiguranih stvari. Predmet osiguranja
nisu samo sve vrste stakla, nego i svetleci natpisi i reklame, ploCe od vestackog
kamena ili mermera na stolovima, stalcima i slicno, sanitarni objekti, kulturni,
istorijski i nadgrobni spomenici od metala, betona i kamena, zatim neonske i
ostale svetle¢e cevi.'®

Obaveza na naknadu Stete nastaje nakon uniStenja ili oSteCenja osiguranih
stvari od svih rizika, osim za Stete prouzrokovane prilikom: premesStanja ili
namestanja osigurane stvari u prostorijama koje nisu naznaCene u polisi
osiguranja.

2. 2. 3. 6. Osiguranje od odgovornosti zbog upotrebe motornih vozila

Osiguranje sopstvenika, odnosno korisnika motornih vozila od odgovornosti
za Stete koje nastaju upotrebom motornog vozila tre¢im licima, danas je naj¢esci
oblik obaveznog osiguranja, i ono je za razliku od kasko osiguranja nametnuto
zakonom. Registracija motornog ili prikljucnog vozila ne moze se izvrsiti dok se
uz ostala dokumenta ne podnese i polisa osiguranja od autoodgovornosti.
Medutim, iako je osiguranje obavezno, ono je ugovorno, jer pravni odnosi ne
nastaju automatski, po sili zakona, nego zakljuCenjem ugovora o osiguranju.
Takode, zakon odreduje najnize osigurane sume na koje se mora ugovoriti
osiguranje od odgovornosti.?’ Kod ove vrste osiguranja posebnu primenu nalaze
pravila o bonusu, tj. umanjivanju visine premije onim osiguranicima koji u
odredenom vremenskom periodu nisu imali Stete.

Obaveza zakljuCenja ugovora o osiguranju tereti samo vlasnika prevoznih
sredstava na koja se odnose odredbe zakona o obaveznom osiguranju.
Medutim, dejstvo osiguranja od auto-odgovornosti se vezuje za vozilo, a ne za
lice koje njime upravlja. To znaci da osteCeno lice ima pravo traZziti naknadu Stete
neposredno od osiguravajuce kuce koja je izdala polisu auto-odgovornosti, bez
obzira da li je vozilom upravljao vlasnik ili treCe lice (ovlas¢eni drzalac, ovlaséeni
vozac).

18 Uslovi za osiguranje od opasnosti provalne krade i razbojniStva, Uslovi za osiguranje imovine, DDOR
Novi Sad, Novi Sad, 1992. godine.

19 Boris Marovi¢, Nebojsa Zarkovi¢: Leksikon osiguranja, DDOR Novi Sad, Novi Sad, 2002, str. 285.

20 Prema Zakonu o osiguranju imovine i lica iz 1996, ¢iji deo odredaba jo$ uvek vazi, to je za autobuse i
teretna vozila dinarska protivvrednost 200.000 USD, a za ostala motorna vozila 100.000 USD.




Ovim osiguranjem pokrivaju se posledice gradanskopravne odgovornosti
osiguranika, tako da je osiguravaC¢ duzan da naknadi Stetu za koju postoji
odgovornost sopstvenika ili vozaga motornog vozila,** a koja je pri¢injena usled
smrti, povrede tela ili zdravlja nekog lica ili uniStenja, odnosno ostecenja necije
stvari.

Osiguravac koji je isplatio naknadu oste¢enom licu ima pravo da povrati
isplaceni iznos od osiguranika, tj. ima ,,pravo regresa”, na primer: ako je Steta
nastala pri upravljanju vozilom od strane lica bez propisane vozacke dozvole,
pod uticajem alkohola, u sluCaju namerno prouzrokovane Stete, Steta koje
nastanu prilikom takmié¢enja automobila itd.?*

Naknada Stete od neosiguranih i nepoznatih motornih vozila, kao i podmirenje
obaveza osiguravajucih druStava u ste€aju, nadoknaduju se iz garantnog
fonda.?

21Motorno vozilo je svako vozilo na motorni pogon koje se pokrece snagom sopstvenog motora, osim
vozila koja se kre¢u po Sinama i svako priklju¢no vozilo, bez obzira da li je prikaceno ili ne.

22 Garantni fond- sredstva koja se obrazuju doprinosom drustava za osiguranje, iz premija osiguranja i iz
ostvarenih regresnih zahteva od lica koja nisu zakljucila ugovor o obaveznom osiguranju.

23 Boris Marovi¢, Nebojsa Zarkovi¢: Leksikon osiguranja, DDOR,,Novi Sad’> AD Novi Sad, 2002, str.
383.




3. PUTEVI PRODAJE OSIGURANJA

Nacin na koji osiguravaC stupa u vezu sa mogucim osiguranikom i kojim
kasnije prati tok zakljuCenih ugovora o osiguranju predstavija put, ili nacin
prodaje osiguranja.?*

Pravilnim izborom puta prodaje osiguranja, osiguravac treba da zadovolji dva
Cinioca i to:

e ekonomicnost prodaje osiguranja i
 zadovoljstvo osiguranika pruzenom uslugom.?

Tradicionalni nacini prodaje osiguranja su neposredna prodaja i prodaja preko
posrednika. U nastavku rada podrobnije Ce biti istrazen svaki od njih.

3.1. Neposredna prodaja osiguranja

Neposredna prodaja osiguranja predstavlja prodaju u koju obavljaju zaposleni
u osiguravajucoj kuci, tj. kada je je doslo do neposrednog kontakta osiguravaca i
osiguranika.?® Taj kontakt mozZe biti ostvaren fizi¢ki ili fonski. Zajedni¢ko za oba
kontakta je da se vodi prodajni razgovor. Ovakvu prodaju osiguranja obavljaju
mreza“. Terensku sluzbu Cine zaposleni radnici van osiguravacevog sedista i ne
bave se wupravnim i organizacionim poslovima. NajceSCe se nalaze u
poslovnicama, tj. filjalama druStva za osiguranje.

3 .1. 1. Prodaja u prostorijama osiguravaca - pribava na Salteru

Prodaja u prostorijama osiguravaéa - pribava na Salteru je kod nas joS uvek
najzastupljeniji vid pribave osiguranja, naroCito kada su u pitanju obavezna
osiguranja, kao Sto je osiguranje od auto- odgovornosti.
3. 1. 2. Prodaja od kuce do kuce

Prodaja od kuée do kuce - izvorno prodaja radniCkog osiguranja je nastala u

SAD-u, a kasnije se prenela u Evropu. Pojavom telefona i Interneta ovaj vid
prodaje (pribave) osiguranja na razvijenim trziStima gubi na vaznosti.

24 Mile Bijeli¢, Osiguranje sa reosiguranjem, Tektus, Zagreb, 2002, str. 308.
25 Mile Bijeli¢, Osiguranje sa reosiguranjem, Tektus, Zagreb, 2002, str. 309.




3. 1. 3. Prodaja putem telefona i Interneta

Prodaja putem telefona i Interneta je svakako oblik prodaje pred kojim je
buduc¢nost. Nase trziste je uglavnom joS nepripremljeno za ovaj vid pribave,
poCev od osiguranika i osiguravata, pa do zakonskih okvira. Opstim i
pojedinacnim uslovima osiguravaca, bez obzira na visinu sume osiguranja,
odredeno je da predstavnik osiguravaca mora da vidi predmet osiguranja, a i
Zakon o osiguranju je definisao da obaveza osiguravaca pocinje potpisivanjem
polise ili lista pokriéa.?® Zakon o elektronskom potpisu otvara ovde nove
mogucnosti.

Na zalost, kod nas se mogu dobiti informacije o visini premije, paleti
osiguranja, prodajnim mestima, ali se osiguranje do skora nije moglo zakljuciti
preko Interneta ili telefonom. Svakako da je ovo nacin kojim moze da se zavrSi
veci deo posla, i koji ne sme biti zanemaren. lako posao ne moze da se zavrSi do
kraja, izostanak ove usluge moze dovesti do gubitka osiguranika, koji Ce
informacije potraziti u nekoj drugoj osiguravajucoj kuci, Cime se i izbor
osiguravaca suzava.

Ovaj vid prodaje osiguranja u mnogo ¢emu podseca na tzv. ,kupovinu iz
fotelje”. Primer za pomak kod ovog puta prodaje osiguranja na domacem trzistu
je ,Delta Generali“, koji je poeo sa prodajom u ,WEB prodavnici osiguranja“.®’
Za sada je to pionirski poduhvat, koji omogucava prodaju putnog zdravstvenog

osiguranja i osiguranja motornih vozila.

3. 1. 4. Banka osiguranje

Banka osiguranje predstavlja oblik prodaje osiguranja u kome je objedinjena
ponuda osiguravajuéih i bankarskih usluga na jednom mestu.”® U Srbiji
moguénost ovog vida prodaje osiguranja postoji od juna 2006,” iako je na
zapadu to ve¢ godinama jedan od vodedih nacina prodaje, prvenstveno
osiguranja zivota, kao i osiguranja kredita.

Do danas su saglasnost za obavljanje poslova zastupanja u osiguranju dobile
sledeée banke:*

e ERSTE BANK a.d, Novi Sad,
e MERIDIAN BANK-CREDIT AGRICOLE GROUP a.d, Novi Sad,
e METALS BANKA a.d, Novi Sad

26 Leksikon osiguranja, Boris Marovi¢, Nebojsa Zarkovi¢, DDOR,,Novi Sad’> AD Novi Sad, 2002, str.
383.

27 Casopis ,,Profit“, Capital media Beograd april 2008, broj 1, str. 12.

28 Boris Marovi¢, Nebojsa Zarkovié, Leksikon osiguranja, DDOR Novi Sad, Novi Sad, 2002, str. 13.

29 Odluka guvernera Narodne banke Srbije br. 81, na osnovu Zakona o Narodnoj banci Srbije, ¢lan 21,
Sluzbeni glasnik RS br. 72/2003 i 55/2004.

30 www.nbs.yu.




ZEPTER PASSPORT d.o.o0, Beograd
BANKA INTESA a.d, Beograd
RAIFFEISEN BANKA a.d, Beograd
CACANSKA BANKAa.d, Cacak,
HYPO-ALPE-ADRIA BANK a.d, Beograd,
VOLKSBANK a.d, Beograd

Korak dalje prva je napravila RAIFFEISEN BANKA, koja se povezala sa Uniga
osiguranjem za obavljanje poslova osiguranja.>* Taj primer vrlo brzo slede i
DDOR- Novi Sad i Metals- banka.*

Ponovo se moze zakljucCiti da je zakonodavac i kod ovog oblika prodaje
osiguranja preduhitrio osiguravace, jer je ovaj put prodaje osiguranja mnogo
uredeniji nego Sto je iskoris¢en.

Moze se ocCekivati da Ce prvenstveno trziSnim pritiskom stranih osiguravaca i
banaka ova prodaja osiguranja zauzeti mnogo znacajniju ulogu ne samo u
obimu, vec i u svojoj raznovrsnosti.

Odluka guvernera je predvidela sledece uslove koje banka treba da ispuni, pre
nego Sto dobije saglasnost za obavljanje poslova zastupanja u osiguranja:

= Lica koja ¢e obavljati poslove zastupanja u osiguranju, moraju imati
ovlascenje za obavljanje tih poslova,

= mesto na kome se obavljaju poslovi zastupanja osiguranja, mora biti
obelezeno sa istaknutim nazivom osiguravaca koji se zastupa,

= cevidencija o obavljenim poslovima zastupanja u osiguranju mora se
posebno voditi,

= dokaz o utvrdivanju unutrasnje procedure o preusmeravanju novca na
racun osiguravaCa koji je steCen obavljanjem poslova osiguranja, a
najkasnije u narednog dana.

Svakako da ohrabruje ovakva odluka, koja iako je kratka ne ostavlja mesta
nedoumicama i nejasno¢ama, barem ne onima koji poslove osiguranja obavljaju.

Naime, zakonodavac je ocCigledno imao nameru da na jedan od Saltera banke
smesti preduzetnika-zastupnika u osiguranju, jer sve ove uslove mora da
ispunjava i svako drugi koji obavlja poslove zastupanja u osiguranju.

Prisustvo stranog kapitala skoro u potpunosti razvejava strah da ¢e ovo radno
mesto biti zloupotrebljeno. Skoro da je ovakvo mesto idealno za iskusne radnike
Osiguranja, koji su u godinama kada im ponestaje preduzetniCki duh, a u svojim
maticnim ku¢ama su postali tehnoloski viSak.

31 www.uniga.co.rs.
32 List DDOR- Novi Sad, grupa autora, Novi Sad 2007., broj 269, str. 10.




3. 2. Prodaja osiguranja preko posrednikai zastupnika

Posrednom prodajom osiguranja u Srbiji, a po Zakonu u osiguranju, mogu se
baviti posrednici i zastupnici u osiguranju.

3. 2. 1. Posrednik u osiguranju

Posrednik u osiguranju je lice koje struéno posreduje izmedu osiguranika |
osiguravaca prilikom zakljuCenja, sprovodenja i ispunjenja ugovora o
osiguranju.®® Posredovanjem u osiguranju mogu se baviti iskljugivo privredni
subjekti sa dozvolom NBS. Podrazumeva se da u osiguranju posreduju
najstrucniji praktiCari na trziStu osiguranja, jer na sebe preuzimaju najslozenije
rizike, pri ¢emu moraju biti upoznati sa svim tarifama, kao i opStim i posebnim
uslovima svih osiguravajucih kuc¢a, kako bi mogli svojim strankama da obezbede
najadekvatnije pokrice.

Svakako da u okviru britanskog Lojda rade najpoznatiji posrednici. Ova kuca
je ujedno i sinonim za osiguranje u svetu. NajveCa posredniCka kuca na
domacem trZiStu osiguranja ja svakako americki “Mars” (MARSH).

Moze se zakljuCiti da posrednici osiguranja posreduju u najslozenijim
poslovima. Njihov rad pokriva najzahtevnije i najperspektivnije polje domaceg
osiguranja. Svi pokazatelji govore da su domace osiguravajuce kuce sve viSe u
podredenom polozZaju u odnosu na svetske, pa i regionalne osiguravajuce kuce,
koje posluju u Srbiji. Mogu¢nost opstanka domaceg osiguranja pruzaju domaca
druStva za posredovanje, jer su za sada vrlo kurentna u uslugama naspram
MARSHa, Greeco-a, EOS-a itd.

Napred izneto potvrduju deSavanja na srpskom trziStu, jer su mnogi veliki
privredni sistemi svoja osiguranja zakljuCili pomocu posrednika, koristeCi njihove
potpuno besplatne usluge, jer posrednici naknadu naplacuju od osiguravaca.

3. 3. 2. Zastupnik u osiguranju

Za razliku od posrednika, koji u odnosu osiguranik - osiguravac, zastupaju
interese osiguranika i to kod svih osiguravajuéih druStava, ne favorizujuci nijedno
osiguravajuce drustvo, zastupnici imaju maticnu osiguravajucu kucu. Ukoliko zele
da zastupaju joS neko osiguravajuce drustvo, neophodno je da pribave pismenu
saglasnost mati¢nog osiguravaéa.®*

Poslovi koje rade zastupnici u osiguranju su naj¢eS¢e prodaja osiguranja od
auto-odgovornosti, auto-kasko osiguranja, a od zivotnih osiguranja, to je
osiguranje zivota.

33 Boris Marovi¢, Nebojsa Zarkovi¢: Leksikon osiguranja, DDOR ,,Novi Sad’”” AD Novi Sad, 2002,
str. 335.
34 Boris Marovi¢, Nebojsa Zarkovié: Leksikon osiguranja, DDOR ,,Novi Sad’’> Novi Sad, 2002, str. 85.




Zastupanjem u osiguranju se bave kako privredni subjekti, tako i preduzetnici,
sa dozvolom NBS. Za obavljanje ovog posla nije neophodno visoko obrazovanje,
kao Sto je to slu€aj kod posredovanja.

Dok je visoka profesionalnost iskazana kod posrednika osiguranja, to ne
moze u svakom sluCaju da se kaze i za zastupnike. Nedostatak poznavanja
posla, manje obrazovanie ili velika konkurencija, dovode do pojave da zastupnici
osiguranicima vracaju deo premije, odriCu¢i se dela zarade. Ova pojava je
naroCito izrazena kod Spediterskin preduzeca, kako privatnih, tako i
neprivatizovanih.

Najpoznatija zastupniCka kuca za osiguranje zivota kod nas je Safe invest sa
predstavnistvom u Beogradu. Ona zastupa Grawe osiguranje u toj meri, da
Grawe osiguranje nema svoju terensku mrezu. Ovo je primer na kome se moze
videti znaCaj zastupnika u osiguranju i njihova buduénost u Srbiji.

3. 3. Vrste prodajnog razgovora
U zavisnosti od broja ucesnika postoje licna prodaja i javne prezentacije.
3. 3. 1. Liéna prodaja

Liéna prodaja je prodajni razgovor koji se vodi izmedu dve osobe ili sa
manjom grupom. Ovaj razgovor je ujedno i najceséi, a i pokazao se kao
najefikasniji kod nas.

Pronalazenje potencijalnih osiguranika najéesce se vrSi u zavisnosti od vrste
osiguranja koje se prodaje. Ova faza se jo$ naziva i odredivanje ciljne grupe.
Ukoliko se radi o opstim osiguranjima (kao Sto je zivotno osiguranje), moguce je
potencijalne osiguranike potraziti i nasumice, kod nas poznatiji kao metod
sluCajnog uzorka. Ovaj metod je karakteristika poCetnika i retko kad dovodi do
Zeljenog rezultata. Naprotiv, vrlo Cesto je kontraproduktivno, jer se greSke nizu
(pogresno vreme poziva, prezasicenje osiguranika, loSe vodenje razgovora itd.).

Do osiguranika se moze doc¢i putem novina i reklame, telefonskog imenika,
rodbinskih i prijateljskin veza, preporukom drugog osiguranika i naravno, na
osnovu baze podataka mati¢ne osiguravajuce kuce.

Redosled koraka u planiranju zadobijanja potencijalnih osiguranika bi
trebalo da bude slededi:

e uvazavanje velikih brojeva,

e sastavljanje spiska mogucih osiguranika,

e istovremeno koriScenje nekoliko razliitih nacina pronalazenja
potencijalnih osiguranika,

e prikupljati preporuke i reference.




Pravila rada sa bazom podataka:
e planirati vreme za rad na bazi podataka,

e konstantna dopuna baze podataka,
e koriS¢enje razliCitih metoda sortiranja podataka.

Uobi€ajeno stvaranje baze podataka:

e otvoranje predmeta svakog klijenta,
e koriS¢enje datoteke sa karticama,
e 1 klijent — 1 pribeleska,
e pravljenje klasifikacije.
Kontakt

Kontakt je obavljanje komunikacije i najceSCe predstavlja zakazivanje
razgovora sa potencijalnim osiguranikom. Zakazivanje se moze obaviti u
pismenoj formi, kada se naj¢eSce upucuje Sablonsko pismo, koje nema licnu
dimenziju, ve¢ oblik propagandnog letka.

Mozda je najbolje krenuti od pretpostavke da je ovaj kontakt puka formalnost,
koja proceduralno mora biti ispoStovana. Ovo ¢e obezbediti samouverenost i
smiren ton. Nacin na koji se govori je vrlo Cesto mnogo vazniji od onoga Sta se
izgovara.

Evo nekoliko primera pozitivnog govora:®

Umesto Uvek recite
e Vi morate ... e Vimozete
e Vi biste trebali ... e Viimate mogucnost ...
e Vi biste trebali e Molim Vas da to uzmete u
obazir...

Sastanak sa potencijalnom strankom se uvek ugovara telefonom. Obicno
uspeva pristup: "Potrebno mi je samo 10 minuta vaseg vremena. Ne bih tracio ni
vase ni moje vreme da nisam siguran da mogu da vam pomognem. Evo, ponecu
i Stopericu da merimo vreme". Naravno, onda je preporucljivo stvarno poneti
Stopericu.

35 www.ciceron.hr




Ne upotrbljavati fraze o saradnji, pricom o tome kako je njihova firma
omiljena itd. To smeta kupcu i on uvek zna zasto se to pri¢a. Ukoliko otvorenost
rezultira i pozivom za sastanak, ide se na upola pripremljen teren.

Sastanak se zakazuje u tacno vreme. Ne prihvata se za kona¢an dogovor
odrednica tipa: "poCetkom sledecCe nedelje" ili "posle utorka, a do tada nam je
guzva". Ukoliko sastanak treba da bude posle utorka, zakazuje se u sredu.

Reakcija u ovom slucaju treba da bude: "Kada vam, posle utorka, odgovara?"

Ne Salju se broSure i ostali propagandni materijal ukoliko se sa sagovornikom
ne definiSe njihov ucCinak.

Snazniji efekat ima biranje preduzeca i ljudi koje Ce biti pozvani i slanje nekog
neuobiCajenog, a jeftinog poklona. Kada se pozovu najée$ce se nailazi na
odgovor, recimo: ,,Aaa, vi ste oni Sto su mi poslali onu zanimljivu stvar”. To
prodavca izdvaja iz gomile.

U ovoj fazi je vrlo vazna samouverenost, koja se stiCe vezbom, razgovorom
sa kolegama, snimanjem sopstvenog glasa ili zatvaranjem uSiju u toku govora.
Takode je korisno pitati za savet, slusati druge u razgovoru ili zapamtiti Sta prija
samom sebi.

Dvanest kljuénih pravila za prodavca:*®

- Znada slusa,

- Prijatan i dobro izgleda,

- Siguran u to Sto radi,

- Poseduje dobro stru¢no znanje,

- Poseduje Siroku opStu kulturu,

- Uvek ima mnogo ideja,

- Voljan da podeli saznanja,

- Tacan i predan obavezama,

- Ima ambiciozne planove i ostvaruje ih,

- Otvoren za nove ideje,

- VeZzba kako bi usavrsio svoju tehniku govora,
- Ima pozitivan mentalni stav — voli ono Sto radi.

Prodajni razgovor

Prodajni razgovor je apsolutno najkompleksniji deo prodajne tehnike, na ciji
uspeh utiCu Cesto za laika nebitne stvari. Ranije je navedeno da svetska
preduzeca koja stizu sa uredenih trziSta imaju skoro ujednacen nastup, gde je
improvizacije nepozeljna.
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Prodajni razgovor se sastoji iz dva osnovna dela:
e Verbalni deo
e Neverbalni deo - govor tela

Koliko god paradoksalno zvucalo, mnogo vazniji je neverbalni deo. Govor tela
predstavlja ,pakovanje proizvoda“ i na osnovu njega se stiCe prvi utisak, koji je
kod 80% ljudi trajan. Tacnije, to Sto se uradi u prvih dvadesetak sekundi je
presudno za ishod prodajnog razgovora za ogromnu vecinu stranaka, tj.
osiguranika.

Psiholozi smatraju da je govor tela mnogo starija komunikacija, te je zato i
mnogo bitniji. Dok se verbalnim nacCinom otkriva Sta je u svesti, neverbalnom
komunikacijom se otkriva podsvest, ili karakteristike koje su mnogima
interesantnije.

Na prvi utisak uti¢e mnogo &inioca, a po redu kojim se primeéuju su:*’
e Figura osobe - telo,
e Boja, tempo, visina glasa,
e Smisao reci, gestikulacija i uskladenost gestikulacije sa smislom reci.

Zadaci koji su postavljeni pred svakog prodavca osiguranja su sledeci:

Izgradnja psiholoSkog kontakta sa drugom osobom,
Mogucnost odrzavanja tog kontakta, za sve vreme razgovora,
Produbljivanje kontakta,

PrivlaCenje paznje i izazivanje zainteresovanosti.

Prodajni zadaci Ce se ispunjavati u Cetiri faze:

pripremna faza,
faza otvaranja,
faza prezentovanja,
zavrsSna faza.

Pripremna faza je ujedno i faza ispitivanja sagovornika. Period pripreme
razgovora podrazumeva ulazak u prostoriju i pozdrav, koji po pravilu
podrazumeva rukovanje.

Rukovanje je i prvi ispit. Naime autoritativne osobe okrecu dlan nanize.
Zadatak prodavca osiguranja je da dovede ruke u ravhopravan polozaj, Sto moze
da ucini iskorakom desne noge, ili prihvatanjem levom rukom za rame, lakat,
dorucje ili Saku. Stisak ne sme biti ni prejak, ali ni mlitav.
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Sledece Sto ¢e uspeSan prodavac da uradi je da se osmehne. Ne samo da je
nepristojno uci u tud prostor natmuren, vec¢ je pogresno, gledano iz poslovnog
ugla, jer ¢e najveci broj normalnih ljudi uzvratiti osmehom stvarajuci lezerniju
atmosferu u kojoj ¢e biti mnogo lakSe uspesno zavrsiti posao. Humor je jedna od
najpozeljnijih osobina u vodenju prodajnog razgovora, narocito u fazi otvaranja.

Za razliku od osmeha postoji mnogo signala, koji ukazuju na nesaradnju i
zatvorenost, kao §to su:®

- prekrStene ruke ili noge,

- pokrivanje usta ili Cesto dodirivanje nosa,

- mrStenje i zabacivanje tela unazad,

- povijanje glave na dole ili oslanjanje brade na ruku,
- vrpoljenje u stolici.

Signali koji ukazuju da je odluCivanje moguceg osiguranika u toku je trljanje
brade ili dlanova.

Pripremnu fazu je najbolje zapocCeti temom koja nema veze sa poslom, kao
Sto je neki dogadaj na putu do osiguranika, ali svakao pozitivan dogadaj.

Posle nekoliko minuta bi prva faza trebalo biti zamenjena drugom fazom, a to
je faza otvaranja.

Faza otvaranja ne sme trajati predugo da sagovornik ne bi stekao utisak
dokonosti druge strane, ali ni prekratko, jer to ostavlja utisak hladne
profesionalnosti.

Ovo je period kada se moraju otkloniti svi l0Si signali sagovornika, kao Sto su
prekrStene ruke i saznati Sto viSe o potrebama potencijalnog osiguranika, ujedno
odredivsi koja vrsta osiguranja ¢e mu biti ponudena i prezentovana.

Ovo je ujedno period najvecCe aktivnosti sagovornika, s tim da je razgovor
uvek usmeravan od strane prodavca osiguranja. U ovoj fazi je dozvoljena i
odredena doza snishodljivosti. Sada se odvija i period tzv. ,traganja za
obavestenjima“.

Faza prezentovanja predstavlja vreme u kome struka izbija u prvi plan.
Najjasnije, najprofesionalnije, najsazetije opisati proizvod, uz navodenje svih
prednosti i neke mane. Nedostaci proizvoda se navode zbog sticanja poverenja,
jer iako proizvod nije savrSen, on je trenutno najbolji na trziStu. Faza
prezentovanja sadrzi i fazu ponude, a zatim i signala za kupovinu. Ukoliko
signala nema, bolje je ne insistirati na prodaji, vec je odloziti, a preostali period
iskoristiti za ostvarivanje boljeg kontakta i sticanja poverenja druge strane.
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Ovo je ujedno vreme kada stizu i primedbe od moguceg osiguranika.
Stru€anjaci predlazu sledece:

- strpljivost,

- direktnost,

- ne pokazuje se neslaganje,

- napraviti potvrdnu gestikulaciju,

- pokazati otvorenost prema primedbama,

- pustiti druge da se izraze,

- pazljivo slusati,

- postaviti pitanja, kako bi se dobilo na vremenu,

- napraviti malu pauzu pre nego Sto se odgovori,
- definisati zelje i potrebe kupca u toku razgovora,
- biti sigurni Sta kupac zeli pre nego se odgovori,
- odgovarati kratko i precizno,

- kontrolisati osecanja,

- na kraju postaviti pitanje, kako bi se povela diskusija.

Ova faza naj¢eS¢e podrazumeva ugovaranje posla joS na prvom sastanku ili
predstavlja najavu za dogovor na narednom sastanku. Ukoliko razvoj dogadaja
bude nepovoljan, ovo je vreme kada se primaju signali da od posla nema nista.
Svakako da se pred kraj faze prezentovanja vrSi priprema za ulazak u poslednju,
zavrsnu fazu.

ZavrSna faza predstavlja kurtoaznu fazu, u kojoj se potvrduje i sazima
postignut dogovor, ili se precutkuje neuspeh, ali se najavljuje novi sastanak u
neko vreme i, naravno, saradnja, koja je samo na kratko odlozena.

Ovom fazom se zavrSava prodajni razgovor, koji je neretko prvi u nizu,
narocito, ako je re€ o finansijski znaCajnom osiguraniku. Takvi sagovornici po
pravilu sasluSaju jo$S ne€iju ponudu, a onda odluCuju Ccija je ponuda
interesantnija, pri Cemu je ubedljivost prodavca na prodajnom razgovoru svakako
najvazniji element.

3. 2. 2. Javna prezentacija

Javna prezentacija je prodajni razgovor sa vecom grupom ljudi. Razgovor je
najCesce uopsten, prethodi mu propaganda, a u ime osiguravaca pojavljuje se
iskusna osoba, koja nema strah od javnhog nastupa.

Ovaj oblik neposredne prodaje nije toliko efikasan kao prethodni, ali ima
zadatak da priblizi proizvod trziStu i da trziSte upozna sa najceSc¢e novim, ili bitno
izmenjenim vidom osiguravajuce zastite.

Ukoliko se radi o starim oblicima osiguranja, njihova prezentacija je najceSce
pratena posebnim popustima i medijski i propagandno podrzana. Takve




aktivnosti osiguravaju¢e kuce nazivaju akcijama. Poslednji primeri su vezani za
zivotna osiguranja ili pak osiguranje poljoprivrede (,Agro paketi“ iz DDOR-a Novi
Sad i ,Paket za selo* Kompanije Dunav osiguranje).

Kada je re€ o novim vrstama osiguranja na trziStu, na medijima preovladuju
ponude za ,dobrovoljno ili dopunsko penziono osiguranje®, ,dobrovoljno
zdravstveno osiguranje“ , ,putnicko osiguranje®. Takve medijske i propagandne
aktivnosti po pravilu prate i javne prezentacije, koje izvode najpripljemljeniji
prodavci osiguranja, koji nemaju strah od javnog nastupa. Svaka kuca vrsSi
selekciju iz redova zaposlenih i njihovu pripremu za nastupe. Pored nastupa,
odabrani se promoviSu i u izvodaCe obuke prodavaca osiguranja. Ukoliko
zaposleni ne zadovolje, osiguravajuce ku¢e mogu da angazuju glumce, koji znaju
po potrebi da odglume samouverenost, iskrenost, ubedljivost, poStenje, sve u
zavisnosti Sta je potrebno po proceni marketinSkog tima osiguravajuceg drustva.
Jer, da podsetimo, vrlo malo ljudi Cita deklaraciju na proizvodu, a svi gledaju
pakovanje i prepoznatljivost proizvoda.

Ipak treba da se ostane na odabranim prezentatorima iz redova zaposlenih.
Nastup, kada je tekst u pitanju, je nauCen napamet i napisan od drugih. Na
izvodaCu je da odigra svoju rolu i privuCe paznju, tj. da izazove interesovanje
prisutnih. Po silasku sa bine moze da zakaze razgovor ,Licne prodaje“.




4. 1ZBOR PUTA PRODAJE U ZAVISNOSTI
OD VRSTE OSIGURANJA

Postujuci uvodnu konstataciju o pribavi osiguranja kao najvaznijem poslu u
osiguranju, stize se i do srzi ovog rada, tj. da li je vrsta osiguranja bitan faktor u
odabiru nacina prodaje osiguranja ili je prodaja osiguranja uniformna za svako
trziSte i za svaku vrstu osiguranja. Tri su grupe Cinilaca koji presudno utiCu na
uspeh u prodaji osiguranja, i to su faktori koji su skoro identi¢ni kod svake
prodaje:

v" Prodavac osiguranja ( struénost, pristupac¢nost, motivisanost...),
v Osiguravajuce drustvo (tradicionalnost, sigurnost, prepoznatljivost...),
v Vrsta osiguranja (proizvod, tj. usluga).

Uticaj tre¢eg faktora ¢e se mnogo bolje istaci, ukoliko se na kratko odstupi iz
poslova osiguranja i prede na polje umetnosti.

Beogradska filharmonija (osiguravaju¢a kuca) okuplja svakako najbolje
muziCare (prodavac osiguranja) sa ovih prostora. Nema nikakve sumnje da bi
Strausov valcer (vrsta osiguranja), na recimo Svetosavskom balu zvuéao sjajno,
jer je primeren vremenu, mestu, auditorijumu, i na kraju samim izvodacCima. Isti
prodavac osiguranja i ista osiguravajuéa kuéa se nalaze u okolini Ciéevca, na
avgustovskom veselju, ispod Satora, npr. gde je svadba i izvode Mocartov
“Rekvijem”. Povezanost vrste osiguranja i naCina njegove prodaje istog je viSe
nego ocigledna.

Nacin prodaje u zavisnosti od vrste osiguranja, odreduje direktno
poslovodstvo osiguravajuce kuce. Ovo je deo posla gde ne sme biti
improvizacije, jer se tada automatski rusi postavljeni cilj kampanje, ne ulazi se u
dubinu, vec se posao rasipa i postaje povrsan, a kampanja haoti¢na. Koliko god
da se prodavci osiguranja mozda ne slazu sa izborom, moraju da ga postuju, jer
svi deluju u sklopu sistema.

Odabir lica koja sprovode kampanje je prepusten najCeScCe niZim nivoima
rukovodenja i ovde se javlja najvecCi problem. Postuju¢i u€enje Makijavelija, niko
ne Salje na zadatak boljeg od sebe. Negativha selekcija je prisutna ve¢ dugo u
druStvu, pa i u osiguranju. Zato se ne zna da li je oS izbor nacina prodaje ili
prodavca osiguranja.

Naravno da nisu sva osiguranja zahtevna za prodaju i da postoje osiguranja,
koja se prodaju gotovo sama.

NajlakSe za prodaju je svakako obavezno osiguranje. Najbolji primer je
osiguranje od auto-odgovornosti, jer je obavezno, kao i osiguranje putnika u
javnom prevozu. Kod obaveznih osiguranja, gde procenjujemo da se 80 % posla
svodi na kontakt sa potencijalnim osiguranikom. Ukoliko postoji prodaja




osiguranja, gde nije potrebno ni znanje osiguranja, a ni veStine vodenja
razgovora, onda je to ovakva prodaja.

Kao Sto je ranije istaknuto zakonodavac je vrste osiguranja podelio na
nezivotna i zivotna osiguranja. Zato je u nastavku odabir puta prodaje izlozen po
ovim grupama poslova.

4. 1. Izbor puta prodaje zivotnog osiguranja

Podaci Narodne banke Srbije potvrduju pretpostavku koja je u ovom radu
izneta ranije, a to je da je poCelo nadmetanje osiguravaca za kvalitetne prodavce
osiguranja. Veliki deo premije nezivotnog osiguranja se odnosi na osiguranje od
auto-odgovornosti, dok kod Zivotnog osiguranja, kod koga preovladuje prodaja
vodenjem prodajnog razgovora, tj. “liCcha prodaja”, ogromnu prevagu odnose
osiguravajuce kuce sa stranim kapitalom.

Osnovni razlog slabijih rezultata domacih osiguravaca, kada je u pitanju
osiguranje zivota, kao preovladujuceg oblika zivotnog osiguranja, je Sto su se
zadrzale stare navike favorizovanja pomoénih sluzbi, na Stetu iskusnih
prodavaca osiguranja, koji ocigledno postizu odlicne rezultate u stranim
osiguravaju¢im kucama. Nije realno ocCekivati da su stranci doveli sa sobom i
prodavce osiguranja, ali se bez velikog truda primecuje da su doneli navike u
vidu pravilnog stimulisnja i motivisanja prodavaca osiguranja koji u novoj sredini
imaju i motiv viSe u samodokazivanju.

lzrazena je pojava da se nedostatak znanja i iskustva u prodaji osiguranja
rukovodioca jedinica druStva za osiguranje, oCituje u odabiru neodgovarajucih
saradnika. Rezultat takvog tima je da umesto izbora primerenog puta prodaje,
prilagodljivog pristupa novim uslovima trziSta, usvajanjem novih vrsta osiguranja,
insistiraju na krutom zadovoljenju nekih standarda, vremenu dolaska i ponaSanju
na radnom mestu, neadekvatnom nagradivanju ili kaznjavanju(CeSc¢i primeri) Sto
deluje demotiviSu¢e na zaposlene koji znaju posao. Izrazena je pojava da ti isti
radnici, zanemareni u prvoj kuc¢i postizu izvanredne rezultate u novim drustvima
za osiguranje. Potvrda ove tvrdnje je najizrazenija na polju prodaje zivotnih
osiguranja na srbijanskom trzistu.

4.1.1. Izbor prodajnog puta osiguranja zivota

Svakako da je dobro voden prodajni razgovor, kao element skoro svakog
prodajnog puta, najefikasniji na€in prodaje osiguranja zivota, ali mu obavezno
prethodi upoznavanje potencijalnih osiguranika sa osiguravacem, ili putem
medija, ili javnim prezentacijama. Najbolja reklama je u svakom slucaju
zadovoljan korisnik, a do njega treba doci.




Za razliku od ostalih vrsta osiguranja, kod ovog osiguranja se ciljna grupa
nikada i nikako ne formira telefonskim putem ili dolaskom na vrata. Mozda zvuci
bizarno, ali jedno od najboljih mesta za reklamiranje osiguranja zivota je oglasna
tabla na gradskom groblju, gde se obaveStavaju zainteresovani 0 prezentaciji
osiguranja zivota koja se odrzava u prostorijama MZ ... svakog Cetvrtka od ..
Casova. Prema reCima osobe koja drZi prezentaciju, u poslednja dva meseca na
prezentaciji je najmanje od pet osoba, a u proseku ih je izmedu deset i petnaest.
Cesto na ove prezentacije dolaze i osobe koje imaju sklopliena osiguranja ,
zivota jer su zadovoljni pruzenom paznjom. Mali znak paznje u vidu kalendara,
olovke ili rodendanske Cestitke moze da napravi veliki posao.

Bez obzira ko vodi prodajni razgovor, osiguranje zZivota ¢e najverovatnije svetlu
buduc¢nost pronadi u banka osiguranju, ili prodaji putem Interneta, kada se ovaj
deo trziSta u Srbiji dodatno uredi.

Danas je u prodaji ove vrste osiguranja uklju¢ena ozbiljna zastupni€ka kuca, i
to u meri da osiguravac koji ih je angazovao uopSte nema svoju prodajnu mrezu.
Ne moze se re¢i da su prodavci osiguranja zivota ove zastupniCke kuée u
svakom delu posla vrhunski znalci, ali im se motivisanost sigurno ne moze
osporiti.

4. 1. 2. Izbor prodajnog puta dobrovoljnog penzijskog osiguranja

Iskustva razvijenih trziSta osiguranja kazuju da je dobrovoljno penzijsko
osiguranje jedna od najvaznijih vrsta osiguranja. Domaca ekonomija joS nije u
potpunosti izaSla iz drzavne, odnosno drusStvene i preSla na trziSnu, pa tako i
svest gradana o neophodnosti dodatnih penzionih fondova joS uvek nije prisutna.
Za razvoj je neophodna znatno veca pomoc¢ zajednice koja ¢e uslediti kada dode
do znatnijeg smanjenja javne potroSnje i snizavanja socijalnih davanja. Sadasnje
optereCenje je nepodnosljivo i drzavni organi ¢e uskoro biti primorani na
radikalnu promenu socijalne politike.

NajekonomiCnija i najefikasnija prodaja dobrovoljnog penzijskog osiguranja
Ce svakako uslediti od osiguravacCa i to prvenstveno licnom prodajom putem
zaposlenih. Trenutno je prodaja ove vrste osiguranja u naSim uslovima na
pocetku.

4. 2. 1zbor puta prodaje nezivotnog osiguranja

Dok je kod zivotnog osiguranja dosta lako odrediti najprimereniji put
prodaje, kod nezivotnih osiguranja situacija nije tako jednostavna. Naime suma
osiguranja, klase opasnosti, a time i premija osiguranja se kod nezivotnih
osiguranja bitno razlikuju od vrste do vrste posla.




Vrlo visoki iznosi Steta, viSegodiSnji ugovori o osiguranju, neuskladene
premijske stope Cine prodaju nezivotnih osiguranja slozZenijim, te se ovde
primenjuje i viSe metoda i viSe tehnika prilikom prodaje osiguranja.

Pre nego Sto se krene u odredivanje najboljih kanala prodaje pojedinih
nezivotnih osiguranja, treba istraZiti stanje na trzistu:*
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25000000
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15000000
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10000000 Takovo
5000000 09 drustava
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Ucesce u brutoj premiji osiguranja za 2007

Za ovako veliko u¢esée dve nase vodece osiguravajuce kuce(,Dunav”i ,DDOR
Novi Sad“) na trziStu osiguranja, postoji mnogo razloga. Naravno da je prvi
njihova dugogodi$nja prisutnost na trziStu, moguénost politickog uticaja, kao i
finansijska i poslovna sigurnost koju pruzaju osiguraniku. Sve to utice da su ove
kuce prepoznatljive potroSacima i da ih prihvataju kao svoje.

4. 2. 1. 1zbor prodajnog puta osiguranja velikih privrednih sistema

Pregledom prihodne strane konstatovace se da najveci deo premije nasSa dva
vodeCa osiguravaca lezi u velikim sistemima, kao Sto su NIS, EPS, republicki
organi, javna preduzeca, budZetske ustanove, tj. svi osiguranici na koje se moze
delovati neekonomskim sredstvima i gde strani osiguravaci nemaju pristupa ili je
on zanemarljiv. Kratkoro€no posmatrano, iz ugla drzavnih interesa, takav pristup
ne da je prihvatljiv, nego je i pozeljan, ali je iz ugla osiguranja izuzetno
nepovoljan. Posmatrano dugoroc¢no, navedeni pristup nikako ne odgovara ni
drzavi.

Osnovni razlog za ovako pesimistiCku, ako ne i alarmantnu prognozu je
pasiviziranje ova dva osiguravaca, koji postavljaju nesposobne rukovodioce po
raznim organizacionim jedinicama kako u centralama, a joS viSe po unutrasnjosti
ne vodeCi se poslovnim i ekonomskim principima, koji ¢e im doneti
ekonomicnost, profitabilnost, vecu funkcionalnost i prilagodljivost. Kadrovska
reSenja na raznim nivoima predstavljaju uzrok mnogih, ispostavi¢e se, vrlo loSih
poslovnih poteza.
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Vrlo izraZzen problem se javlja u vidu preterano opreznog uvodenja novih
usluga i vrsta osiguranja. Nedovoljno Sire¢i paletu osiguranja, dozvoljavaju
stranim osiguravaju¢im ku¢ama da uzimaju osiguranja, bez preteranog ulaganja
u domace trziste.

Prihvatajuci Cinjenicu da se ovakva osiguranja u svetu sklapaju vecinom
preko posrednika, jedini je nacin da Kompanija Dunav osiguranje i DDOR Novi
Sad zadrze ove osiguranike Sirenje palete osiguranja, brza transformacija, ovog
puta na zdravim ekonomskim temeljima, i sve druge radnje koje Ce ih uciniti
kurentnim u odnosu na strane osiguravace i to u kvalitativnom smislu.

Primer USS-Serbia je u ovom smislu odlican. Pokazalo se da se stranci vrlo
teSko privikavaju na poslovne promene, a naroCito na zaokrete. Promena
posrednika ili osiguravaca se dozivlava kao vrlo radikalna radnja i njoj
Amerikanci pristupaju vrlo nevoljno, tj. tek kada ta saradnja ne moze da zadovolji
njihove potrebe ili je jednostavno preskupa. Iste navike su pokazali i Britanci i
Belgijanci koji takode imaju svoje kompanije u krugu zelezare. Sasvim je sigurno
da cCe se veliki privredni sistemi mnogo lakSe zadrzati ukoliko prva ponuda po
promeni vlasnika bude dovoljno kvalitetha da bude izabrana. Dosadasnja
iskustva govore da nema nove Sanse.

Pomo¢ drzave moze da se ogleda u vezivanju prodaje i npr. viSegodiSnjeg
ugovora o osiguranju, dok jo$ trziSte nije uredeno i dok takav nacin obavljanja
posla moze da opstane. Naravno da je uslov da osigurava¢ mora da zadovolji
sve potrebe, sada novog i mnogo zahtevnijeg osiguranika koji ima ojacanu
zastitu u vidu posrednika.

Pored jaCanja svog preduzeca neophodno je i iz korena promeniti odnos
prema posrednicima. Ostaju¢i na istom primeru, neophodan je povratak za
nekoliko godina ranije, kada su kod vodeCeg domaceg osiguravaca promenili
uobiCajne provizijske stope za posrednike postavivsi se prema njima kao prema
suvisnima. Naravno da je usledio zestok odgovor najveceg posrednika kod nas i
da su stvari, ne vracene na predasnju poziciju, ve¢ pomerene na Stetu
osiguravaca.

Ova analiza stanja nasa dva osiguravaca je proizasla iz €injenice da je kod
prodaje osiguranja velikim sistemima mnogo vazniji kvalitet i kvantitet ponude
osiguravaca, kao i strategija nastupa na trziStu, nego kog prodavca poslati na
razgovor.

Premije osiguranja i moguce Stete su isuviSe velike, da bi osiguranje prodali
odelo, osmeh ili figura. Ono Sto moze dobar prodavac da ucini je da svake
godine obogati ponudu i osiguranika iskoristi za preporuku kod novih, manijih
osiguranika. To bi, npr., bilo da se uz osiguranje USS, a uz umesnost prodavca,
osiguraju i sva vozila koja ulaze u krug fabrike, ili osigura zivot zaposlenih...




Veliki privredni sistemi su ujedno i najvaznije trziSte za posrednike osiguranja.
lzuzetno visoke premije, sloZzena osiguranja, potreba za reosiguranjem,
kvalitetna procena osiguravaca, velike sume osiguranja, delovi su osiguranja, koji
posrednike podrazumevaju kao neophodan faktor u svakom segmentu posla.

Na zalost, umesto saradnje sa dva najveCa osiguravaca, domaci posrednici
bas kod njih nailaze na neobjasnjive prepreke. Rezultat je da strane kompanije
angaZzuju svoje brokere, ali i celokupnu imovinu osiguravaju u mati¢noj zemilji, a u
Srbiji ostaju znatno manji delovi pokrica. Ovo je prisutno u toj meri da i
slovenacka preduzeca osiguravaju imovinu u Sloveniji, iako u Srbiji imaju Cak tri
svoje osiguravajuce kuce.

4.2.2. lIzbor prodajnog puta osiguranja od
auto-odgovornosti i kasko-osiguranja

Napred je navedeno da je osiguranje od auto-odgovornosti vid pokri¢a koji se
najlakSe prodaje i da su neki drugi faktori mnogo vazniji od samog kvaliteta
prodavca osiguranja. NajveCem broju je najvaznije da posao registracije zavrsi
Sto pre i naravno da prode Sto povoljnije, tako da viSe od dve trecine ovog
osiguranja bude ugovoreno na tehnickom pregledu. Najbolji plasman ima onaj
osiguravac, koji “pokrije” najvise mesta gde se obavljaju tehnicki pregledi.

Kod kasko-osiguranja stvari stoje malo drugacije. Vrlo je vazno da je
osiguravaé prepoznatljiv i da ima $to manje negativnih poena® tj. da je $to maniji
broj osoba iz okruZenja imao negativna iskustva sa doti¢nim osiguravacem.

NajceSca greSka osiguravaca je precutkivanje amortizacije i isplata Stete koja
je manja od one koju osiguranik misli da je ugovorio, a Cesto je procena i isplata
manja od stvarno nastale Stete.

Kasko-osiguranje dzZipova i vrednijih vozila je zbog negativhog tehnickog
rezultata Cesto uslovljeno joS nekom vrstom osiguranja i to od strane skoro svih
osiguravaca. Ukoliko su ovi preduslovi ispunjeni, prodavac osiguranja odigrava
veliku ulogu, jer kod ove prodaje osiguranja propaganda ima vrlo mali, skoro
nikakav ucinak, Sto se ne moze reci za ubedljivost prodavca.

Zaklju€ak koji se sam namece je da se ovo osiguranje najlakSe prodaje putem
licne prodaje, uz uslov pruzanja svih podataka vezanih za osiguranje (fransSiza,
suma osiguranja...), kao i sigurnost u osiguravaca i isplatu preuzetih obaveza. Na
razvijenijim zapadnim trzistima kao dobar prodajni put pokazalo se osiguranje
telefonom, a u izvesnoj meri i putem Interneta.

40 Mile Bijeli¢, Osiguranje sa reosiguranjem, Tektus, Zagreb, 2002, str. 121.




4. 2. 3. I1zbor prodajnog puta osiguranja od posledica nezgode

Razlika izmedu svih gore navedenih vrsta osiguranja u odnosu na osiguranje
od nezgode je Sto su kod njih, ugovaraC osiguranja i osiguranik uglavnom ista
lica, Sto kod osiguranja od posledica nezgode, uklju€ujuci osiguranje od povrede
na radu i profesionalnih oboljenja najcesc¢e nije slucaj.

Plasman ovog osiguranja je najCeSCe kao pratnja osiguranja zivota, ili ga
ugovara poslodavac, obzirom da suma osiguranja najceS¢e nije velika, a da se
samo osiguranje moze podvesti pod kategoriju jeftinih osiguranja, kako za
osiguranika, tako i za osiguravaca. Ovo je vrsta osiguranja gde je prodavac
najvazniji i to putem licne prodaje, kako sa osobom koja sklapa zivotno
osiguranje, tako i sa poslodavcem. Takode, ovde prethodna propaganda
najcesce nije neophodna, zbog vec navedenih razloga.

Najvazniji put prodaje su ili neposredna prodaja od strane zaposlenog u
osiguravaju¢em drustvu, ili prodaja preko posrednika, kada se uz osiguranje
imovine prodaje i ovo osiguranje. Kada se govori o prodaji osiguranja od
nezgode vazno je naglasiti skorasSnju zakonsku obavezu poslodavca o izradi
elaborata o ugrozenosti radnika na radnom mestu, te i obaveznog osiguranja.
Donete mere su posledica velikog broja stradalih gradevinskih radnika.

4.2.4. lzbor prodajnog puta osiguranja imovine od pozara
i drugih imovinskih osiguranja u uzem smislu

lzvestaj UdruZenja osiguravada Srbije o strukturi premije,* a u zavisnosti
od vrste osiguranja za 2007. godinu je slededi:

W Zivoma osiguranja 0 Osiguranje od posledica nezgode
4939512 2.707.808

11,0% 6.07%
I J B Dobrovoljno zdravstveno osiguranje

e 1 “35.38.‘

39%

0 Osiguranie motomih i Smskih vozila
@ Ostala osiguran)a imovine _ — 6.637.443

12.601.602 148%
—\ 148°

283%

~ @ Osizuranje mansporm-kargo-kasko
] 965 458

22%

2 [0 Osig. od odg. mot. voala, vazduhoplova
\\\‘H‘“-. | 1 plov.objekata
14.560.086

32.5%
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Visok procenat osiguranja od auto-odgovornosti, kao i malo ucesc¢e Zivotnih
osiguranja, ukazuju na nerazvijenost naSeg trziSta. Ukoliko od imovinskih
osiguranja oduzmemo i osiguranja sklopljena sa privredom, dolazi se podataka o
maloj obuhvacenosti polja osiguranja osiguravaju¢om zastitom, Sto govori 0
neizgradenoj kulturi osiguranja u Srbiji.

Ova nerazvijenost ujedno i ukazuje na prostor koji e se sigurno popuniti
odgovarajucom zastitom. Koliko ¢e proci vremena do pojave agenata osiguranja
na ku¢nom pragu, koji prodaju skoro sva imovinska osiguranja, zavisi od mnogo
Cinilaca. Danas je situacija takva, da se nenajavljeni odlazak na vrata moguceg
osiguranika ne preporucuje.

Vrlo Siroka paleta pozarnog i drugih imovinskih osiguranja dozvoljava, kako
osmisljeni nastup, tako i improvizacije vesStih prodavaca osiguranja. Ovo je
osiguranje koje tek oCekuje prava ekspanzija na nasem trzistu.

Ukoliko je trziste SAD reper za buduca dogadanja u Srbiji, moze se ocekivati
pojava klasi¢nih agenata osiguranja, koji zastupaju osiguravaju¢u kucu kao
preduzetnici, sopstvena agencija, ali ne kao zaposleni osiguravajuce kuce. To
znaci da Ce i dalje biti prodavaca osiguranja, ali se oni najverovatnije nece zvati
zastupnici na terenu i nece biti u korpusu zaposlenih u osiguravajucoj kuci, ve¢
¢e nastupati u svoje ime.

Na njima je da osmisle nastup, ali se moze pretpostaviti da ¢e najdominantniji
biti razgovor u obliku licne prodaje.

Ako u buducnosti bude dominantan kontinentalni (nemacko-francuski) model,
pojava agenata je takode izvesna, ali ¢e oni viSe da nastupaju u ime
osiguravaca, kod koga ¢e verovatno biti u nekom obliku radnog odnosa.

Zbog posebnosti ovih poslova, pogotovo kod vecih rizika, €ini se da ne postoji
prevelik prostor za osiguranje telefonom, Internetom ili posredstvom banke-
osiguranja. Glavni izuzetak bi moglo predstavljati osiguranje domacinstva gde su
rizici ujednaceni, a svote osiguranja srazmerno niske. Inostrana iskustva ukazuju
na moguci prodor novijih puteva prodaje upravo kod osiguranja domacinstva.




ZAKLJUCAK

Polazedi od istrazivanja u ovom radu, mogu se izvesti odredeni zakljuCci.

U okviru priblizavanja naSe zemlje dostignu¢ima savremeneih trziSta
osiguranja, kod nas je takode uvedena osnovna podela na zivotna i nezivotna
osiguranja. Medutim, polazeci od stepena razvoja srbijanskog trziSta osiguranja,
neke vrste, pre svega nezivotnih osiguranja kod nas se i dalje ne sprovode.
Mozemo ocekivati da ¢e se u buduénosti ponuda osiguravaca pribliZiti ponudi
osiguravaca iz razvijenih zapadnoevropskih drzava.

U radu su analizirani nacini na koje polise osiguranja dolaze do osiguranika.
Posebno su obradeni putevi neposredne prodaje osiguranja, a posebno prodaja
preko posrednika i zastupnika osiguranja. Polazec¢i od vaznosti naCina nakoji se
vodi prodajni razgovor sa ugovaraCem osiguranja, odnosno osiguranikom, u
okviru posebnog poglavlja, obradeni su “licna prodaja” i “javna prezentacija”, kao
vrste prodajnog razgovora.

Klju€ni deo ovog rada predstavlja davanje odgovora na pitanje: "koji prodajni
put je najprimereniji kojoj vrsti osiguranja”? U davanju odgovora posebno su
obradeni izbor prodajnog puta po najvaznijim vrstama ZzZivotnih, odnosno
nezivotnih osiguranja.

U radu je potvrdena polazna hipoteza da vrsta osiguranja u velikoj meri
opredeljuje odabrani put, odnosno puteve prodaje. Medutim, ocenjujemo da izbor
puta prodaje kod nas joS nije u dovoljnoj meri neposredno povezan sa vrstom
osiguranja zbog razlicitih Cinilaca, koji Cesto nisu u neporednoj vezi sa procesom
prodaje osiguravajucih usluga.

Pored utvrdene veze, rad je obuhvatio prisutnost i zastupljenost istrazenih i
veC proucenih puteva prodaje koji su u primeni na domacem trziStu osiguranja.
Vecina ovih puteva prodaje osiguranja je bila prisutna u Srbiji. Neki su potpuno
novi, a neki su bili zanemareni. Takode se doslo do konstatacije da ce neki vidovi
prodaje biti zanemareni u toj meri, da ¢e prakticno nestati sa domaceg trzista
osiguranja, a neki novi oblici, prvenstveno zastupljeni na zapadnoevropskom
trziStu, su pristigli, sa tendencijom postanka dominantnog oblika prodaje
osiguranja. Zapazene su i kvantitativne promene primene puteva prodaje
osiguranja koji su prisutni odavno na domacem trzistu i zakljueno da ce tih
promena biti i dalje.

Pred osiguravacCima, zastupnicima, posrednicima i drugim ucesnicima na
domacem trziStu osiguranja stoji vazan i ozbiljan zadatak pravilnog odabira puta
prodaje, vezano za vrste osiguranja kojima se bave. U tome ¢e od neprocenjive
pomoci biti bogata iskustva stru€njaka iz pribave osiguranja. Osim toga, bice
neophodno uvaziti i bogata inostrana iskustva, narocito iz zemalja regiona.
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