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Rezime

Bankoosiguranje predstavlja interesno povezivanje pojedinog
osiguravaoca i odredene banke sa ciljem ostvarenja vecih profita.
Povetana prodaja proizvoda, uz smanjene troSkove prodaje i
marketinga ostavruju sinergijski rezultati odredenih
komparativnih prednosti svakog saradnika, a to ih oboje Ccini
profitabilnijim i efikasnijim.

NajceSc¢e, ovaj kanal se koristi za prodaju Zivotnih osiguranja uz
bankarske kredite raznih vrsta, zatim osiguranja od nezgode, fond
polisa itd. Vreme jake licne potrosnje povlaci za sobom povecanje
plasmana kredita gradanstvu, a u toj situaciji do punog izrazZaja
dolazi bankoosiguranje.

Klju¢ne reci: statisticka analiza, bankoosiguranje, trziste.

Uvod

Do snaznog zamaha bankoosiguranja doSlo je u poslednjih nekoliko
godina, a posebno u evropskim zemljama. Radi se o distribuciji
proizvoda preko banaka, odnosno njihove prodajne mreZe. Za
ovakva institucijska povezivanja postoji nekoliko razloga.
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Banke i osiguravaju¢a drusStva u menjanju finansijskih sistema
konvergiraju, ali i postaju ¢lanovi istih konglomerata. Na taj nacin,
vlasnickom subordinacijom i trZiSno orijentisanim konceptom
namece se maksimalizacija prihoda u funkciji konsolidovanog
dobitka, a na globalizovanom finansijskom trziStu stice se Sto veci
udeo grupe (Ricci, 2012) Izmedu ostalog, automatizmom prelaska
iz skuplje klasi¢ne posrednicke prodajne mreZe u prodajne kanale
posredovanjem banaka postizZu se ciljevi optimalizacije troSkovne
efikasnosti s aspekta druStva za osiguranje. Zatim, prodaja
osiguranja, sa aspekta banke, ulazi u kategoriju nekamatnih
prihoda ¢ime se opravdava nuZnost menjanja njene fizionomije u
skladu sa menjanjem finansijskih sistema(Chevalier, Launay,
Malnguy, 2005). Zbog toga, troSkovna efikasnost koja ide za
smanjenjem udela ljudskog rada, ne dovodi se u pitanje jer
bankovni sluzbenik postaje ,univerzalni specijalista“ osposobljen
za distribuciju raznolikih proizvoda banaka i osiguravajucih
drustava. Time se bankovne poslovnice postupno pretvaraju u
moderne finansijske supermarkete kojima se mogu zadovoljiti sve
potrebe i povecati zadovoljstvo Kklijentele na jednom
mestu(Stankovi¢, Petrovi¢ & Vojvodic¢-Miljkovi¢, 2016).

Trendovi u bankoosiguranju

U poslednjih nekoliko godina, bankarstvo je obeleZilo veoma velik
broj preuzimanja i udruzivanja. Konkurencija je vrlo velika, pa u
teznji za Sto boljom profitabilnoS¢u poslovne strategije
podrazumevaju Sirenje poslovanja u razna profitabilnija podrucja
koja nisu klasi¢no bankarska(Genety, Molyneux, 1998). S obzirom
na deregulaciju u veéini zemalja, bankama je omoguceno da se Sire
i u druge poslove. Sve se veci udeo dobiti ostvaruje od raznih
provizija, a klasi¢ni depozitno- kreditni poslovi prestaju biti glavni
oblik poslovanja. Osim sopstvenim razvojem novih proizvoda
banke intenzivno usavrSavaju poslovanje preko interneta, osnivaju
ili kupuju druge finansijske institucije uz pomo¢ kojih ¢e uéi u
poslove osiguranja, penzionih i investicionih fondova, asset
managementa te pokuSavaju biti Sto brze i bolje u osvajanju tzv.
Lemerging" trzista(Colovi¢, 2012). Od zemlje do zemlje postoji
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razlik, ali uopsSteno sektor je nestabilan i promene su raznolike i
svakodnevne.

Pored svega toga, od kraja osamdesetih prihod od kamata je
opadao, ukinuto ograni¢enje na kamatne stope u vecini zemalja
prouzrokovalo je konkurisanje kamatnim stopama, razvoj cenovnih
strategija te motrenja troSkova. Takode, prudencijalni zahtevi su
ogranicili profitabilnost. Banke su se morale okretati ,fee-earning”
proizvodima, tj. zaradu traziti u naknadama i provizijama:
elektronicke usluge, investicioni i osiguravajué¢i proizvodi, kao i
finansijski saveti(Puki¢, 2011).

Distribucije osiguranja na tradicionalan nacin veoma su skupe pa
sve zanimljivija postaje distribucija preko poslovnica banaka, preko
retailera (udeo i snaga direktnog marketinga raste - posta, novine)
ili direktne prodaje (telefonom) ili interneta. No i
multidistribuciona strategija je skupa, a primeceni su i konflikti
medu distribucionim kanalima(Markovic & Kokot, 2019). Banke su
godinama prodavale osiguravajuée proizvode prema dogovoru s
nekom osiguravaju¢skom kompanijom i zaradivale proviziju za
prodaju. Medutim, banka moZe zaraditi i proizvodacki profit a ne
samo proviziju tako da npr. poseduje osiguravaju¢u kompaniju -
kupi je, osnuje novu ili sklopi joint-venture s nekim osiguravaocem.
Obrnuto, moZe i osiguravaju¢a kompanija osnovati ili kupiti banku,
ili pak mogu obe biti ¢lanice iste grupacije ili holdinga.. Postoji i
verovatnoca da banka za odredeno postignuto iskustvo odluci sama
kreirati i ponuditi osiguranje te zadrZati svu zaradu ili promeniti
osiguravaoca s kojim (e saradivati. Taj rizik smanjuje se se
medusobnim vlasnickim udelima.

Doslo je do takvih okolnosi da finansijske institucije moraju da
preispitaju strategiju i nacin kako posti¢i profit. Jedan od nacina da
se stekne kriticna masa jeste ukrupnjavanje, pogotvo u Evropskoj
Uniji, pa su kao takvu dobru logiku za opstanak mnoge institucije
prihvatile saradnju sa bankom(Krsti¢, Vojvodi¢-Miljkovi¢, &
Mandi¢, 2011).

IzraZen je i joS jedan trend koji je i povezan sa bankoosiguranjem, u
pitanju je fokusiranje na potrebe klijenata i na odnos s klijentima.
Finansijske institucije ulaze u eru razvijanja odnosa sa klijentima. U
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tome su banke dobro pozicionirane u poredenju sa konkurencijom
s obzirom na to da Kklijenti s bankom imaju primarni finansijski
odnos - tekudi racun (Alihodzi¢, 2021; Jensen, 2003). Osim toga,
ljudi i dalje banke smatraju najpouzdanijim finansijskim
institucijama, Sto im, uz jai ,brend", daje prednost medu sve ve¢im
brojem raznih finansijskih institucija. Prodaju raznih proizvoda
omogucuju ¢vrS¢i odnosi, pa se mogu ponuditi i osiguravajuci
proizvodi uz bankovne proizvode. Sve finansijske poslove Kklijenti
mogu da obavljaju na jednom mestu, a kompanije koje svojim
klijentima ne daju razlog da odu negde drugo, postace pobednici u
konkurenciji(Colovié, 2020; Koc¢ovi¢, Suleji¢, Anti¢- Rakonjac 2010).

Misljenje bankovnih menadZera o glavnim trendovima u narednih
nekoliko decenija skupio je Global Finance. Izdvojene su:
deregulacija, privatizacija, konsolidacija, rast uticaja interneta,
cross-selling(Buri¢, Kasé¢elan, Vujosevi¢, 2015). Bankari na mnoge
nisu za naredne godine predvidali razvoj u udruzivanju, vec
saradnju u distribuciji izmedu banaka i osiguravaoca.

Po stepenu integrisanosti razlikuju se bankoosiguravaoci. Pa se pod
tim pojmom moZe podrazumevati i jednostavna distribucija
proizvoda Zivotnog osiguranja preko banke, najintegrisaniji slucaj
bankoosiguravalac koji kontroliSe ceo proces proizvodnje i
distribucije Zivotnog i neZivotnog osiguranja.

Samo neke definicije fokusiraju se na distribuciju i cross-selling.
npr. Hoschka (1994.) navodi da se trend odnosi ponajpre na banke
koje ulaze u sektor osiguranja nudeci svojim klijentima proizvode
osiguranja.

Neke druge definicije ograni¢avaju pojam bankoosiguranja na
integrisane institucije, to jest na strategiju u kojoj se unutar iste
grupe (istog entiteta) nude bankovni i osiguravaju¢i proizvodi
zajednickoj bazi komitenata. Npr. Elkington (1993.) definiSe da
bankoosiguranje, pod istim krovom, nudi kao ponudu i prodaju
bankovnih i osiguravaju¢ih proizvoda od jedne organizacije.
Pojedine definicije podrazumevaju pruZanje celovite lepeze
finansijskih  usluga individualnim klijentima- investicije,
bankarstvo, osiguranje. U mnogim definicijama javlja se zamisao
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fokusiranje na celokupne potrebe kilejanta na proizvode koji se
nude.

Swiss Re dao je Siru definiciju 1992. godine, u svojoj publikaciji
,Sigma“: ,Bankoosiguranje, po pravilu, moZe se opisati kao
strategija koja je prihva¢ena od banaka i osiguravaoca sa svrhom
poslovanja na trzistu finansijskih usluga u viSe ili manje
integrisanom obliku. U praksi, bankoosiguranje se upotrebljava u
opisu nove strateSke orijentacije finansijskih institucija u
poslovanju sa stanovnistvom®.

Pod pojmom banoosiguranja, oba sektora podrazumevaju veze
medu razli¢itim finansijskim uslugama(Kirui, 2012).

U smislu distribucije proizvoda osiguranja preko banaka,
bankoosiguranje se razvilo u glavni distribucioni kanal osiguranja u
Evropi, najviSe Zivotnog osiguranja, s obzirom na najmanje
restriktivnu regulaciju u odnosu prema drugim trZiStima, $to je
vidljivo i iz tabele o distribuciji osiguranja preko banaka i
postanskih kancelarija. Vidljivo je da je veoma velik udeo prodaje
osiguranja preko banaka zabeleZen u Spaniji, Portugalu i u Italiji u
kojima je sektor Zivotnog osiguranja bio slabije razvijen. U Belgiji i
u Holandiji udeo je nesto nizi, ali je i tamo bankoosiguranje vrlo
jako.

Tabela 1: Procenat udela agenata i brokera u nabavci Zivotnog
osiguranja

Odabrane drzave agenti brokeri
Austrija 49 16,0
Belgija 5,0 21,0
Spanija 14,8 4,9
Finska 0,0 2,0
Francuska 8,0 9,0
Velika Britanija 3,6 67,7
Irska 26,0 49,5
[talija 17,9 0,9
Holandija 49,0 0,0
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Portugal 12,2 1,1
Svedska 0,0 19,0
Slovenija 32,0 2,0
Slovacka 17,9 70,9
Turska 48,5 1,0
Izvor: CEA,2003.
Tabela 2. Distribucija osiguranja preko banaka
Odabrane evropske | Procenti  osiguranja  preko  banaka,
drzave 2000. postanskih kancelarija i sl.

Zivotno (%) nezivotno (%)
Portugal 82,5 7,0
Spanija 73,1 4,3
[talija 63,4 0,8
Francuska 60,0 8,0
Austrija 52,1 3,3
Svedska 45,0 n/a
Belgija 41,1 4,1
Nemacka 19,0 5,4
Holandija 19,0 n/a
Velika Britanija 8,1 11,0

[zvor: Swiss Re, Sigma 6/2001, Zurich, 2001,

Procenat Zivotnog osiguranja distribuisanog preko banaka,
postanskih kancelarija i sl. (Portugalija, Spanija, Italija, Francuska,
Svedska, Belgija, Nemacka, Holandija i Velika Britanija).
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Grafikon 1. Distribucija Zivotnog osiguranja preko banaka

https://www.statista.com/topics/3382/insurance-market-in-
europe/

Od pasivne uloge distributera Zivotnog osiguranja banke su presle
na aktivnu ulogu i ponudu vlastitih  osiguravaju¢ih
proizvoda(Boyer, ve Nyce, 2002). Za taj cilj, osnovani su supsidijari
za Zivotno osiguranje, Cesto u saradnji s osiguravaju¢im
kompanijama.

Zivotno | agenti | brokeri
Portugal 82.5 12.2 1.1
Spanija 73.1 | 14.8 4.9
[talija 63.4 17.9 0.9
Francuska 60 8 9
Austrija 52.1 4.9 16
Svedska 45 0 19
Belgija 41.1 5 21
Holandija 19 49 0
Velika 81 | 36 | 677
Britanija
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Regresiona analiza kolko su agenti, a koliko brokeri uticali na
prodaju Zivotnog osiguranja, na odabranim evropskim drZavama.

SUMMARY
OUTPUT

Regression Statistics

Multiple R 0.893513
R Square 0.798366
Adjusted R
Square 0.731154
Standard Error 12.55571
Observations 9
ANOVA
Significance
df SS MS F F
Regression 2 | 3745.165 | 1872.583 | 11.87842 0.008198
Residual 6 | 945.8747 | 157.6458
Total 8 4691.04
Standard Lower Upper Lower Upper
Coefficients Error t Stat P-value 95% 95% 95.0% 95.0%
Intercept 81.13085 8.127422 9.98236 5.85E-05 61.24377 101.0179 61.24377 101.0179
agenti -1.10628 0.342851 3.22672- 0.017985 -1.94521 -0.26736 -1.94521 -0.26736
brokeri -1.13333 0.238619 4.74953: 0.00316 -1.71721 -0.54945 -1.71721 -0.54945
RESIDUAL
OUTPUT
Predicted Standard
Observation Zivotno Residuals Residuals
1 66.38754 | 16.11246 1.481802
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2 59.20456 | 13.89544 1.277911
3 60.30839 | 3.091609 0.284324
4 62.08063 | -2.08063 -0.19135
5 57.57681 | -5.47681 -0.50368
6 59.59762 | -14.5976 -1.34249
7 51.79955 | -10.6995 -0.984
8 26.92299 | -7.92299 -0.72865
9 0.421919 | 7.678081 0.706124

PROBABILITY

OUTPUT

Percentile | Zivotno

5.555556 8.1

16.66667 19

27.77778 41.1

38.88889 45

50 52.1

61.11111 60

72.22222 63.4

83.33333 73.1

94.44444 82.5
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Primecuje se i to da banke ulaze u poslove neZivotnog osiguranja.
Interes banaka za taj segment u nacelu je bio slab, jer je zahtevao
da se nauci sasvim nov posao, a uz to on donosi moguc¢nost visokih
odstetnih zahteva, rizik uticaja na reputaciju te problem odrZavanja
visokog nivoa svih tih usluga i interesa klijenata da sve obave na
jednome mestu. No i tu je moguca sinergija, i saradnja ima svoju
logiku. Banke koje nude hipotekarne i potroSacke kredite mogu
ponuditi i osiguranje domacinstva, automobila i sli¢cno. Ovo trZiste

Zakljucak sa diskusijom
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vec su krenule da osvajaju banke u Holandiji, Nemackoj, Francuskoj
i Velikoj Britaniji.
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Abstract

Bancassurance is an interesting connection between an individual
insurer and a certain bank with the aim of making higher profits.
Increased product sales, along with reduced sales and marketing
costs, achieve synergistic results of certain comparative advantages
of each associate, which makes them both more profitable and
efficient.

Most often, this channel is used for the sale of life insurance with
bank loans of various types, then accident insurance, policy fund,
etc. The time of strong personal spending entails an increase in
loans to citizens, and in that situation, bank insurance comes to the
fore.

Key words: statistical analysis, bank insurance, market.
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