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Ocekujemo da se zakonski
razgranice brokeri i agenti

M Novi Zakon o osiguranju bi trebalo da eliminise pojave da se zastupnici u osiguranju, odnosno
agenti osiguravajucih kuca, u praksi predstavljaju i ponasaju kao posrednici. Oni za to nemaju
ni potrebna znanja ni odgovornost

Triiéte brokera u osiguranju, kao i
celokupno trziSte osiguranja u Srbi-
ji, jo$ je u razvoju. Nemogucnost
brokera osiguranja da kreiraju proizvode
za svoje klijente, $to je standard na razvije-
nim trzistima osiguranja je, prema mislje-
nju Dragana Odzaklijevica, predsednika
Grupacije posrednika u osiguranju, jed-
na od bitnih karakteristika sporijeg razvo-
ja trzista Srbije.

Prema podacima Narodne banke Srbi-
je, krajem 2012. bilo je registrovano vise
od 50 posrednika u osiguranju. Medu-
tim, mnogi od njih su, kaze nas sagovor-
nik, registrovani i za zastupanje u jednoj
vrsti osiguranja, tako da je teSko razluci-
ti koliko je cistih posrednika, a koliko je
onih kojima je pretezna delatnost, u smislu
prihoda, upravo zastupanje u osiguranju.

“Rezultati brokera osiguranja su iz godi-
ne u godinu sve bolji, uz nekada neoce-
kivane oscilacije pojednih brokera. Ipak,
trziSte raste i u pogledu ukupnih priho-
da i u pogledu sve veceg uceséa brokera
u ukupnom trzistu osiguranja u Srbiji”,
kaze Odzaklijevic.

B Koliko je trziste brokera u osiguranju
razvijeno u zemljama regiona, u porede-
nju sa Srbijom?

Rekao bih da je situacija donekle sli¢na u
Sloveniji, Hrvatskoj i Srbiji. Postoji veliki
broj brokera, njihov broj i znacaj rastu,
ali je i dalje malo pravih profesionalnih
brokera osiguranja za koje se moze reci
da posluju po standardima poslovanja na
razvijenim trzistima. U ostalim zemlja-
ma u regionu broj brokera osiguranja je,
kao i njihov znacaj, srazmerno manji, iako
pomaka ima. Razvijenost trzista broke-
ra u osiguranju u vedini zemalja regiona
srazmerna je razvijenosti trzista osigura-
nja, a razvoj je dosta povezan sa zakon-
skim okvirom. Pri tome mislim na ¢lan-
stvo u Evropskoj uniji u sluc¢aju Slovenije
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i Hrvatske, na posebne licence za brokere
u oba entiteta BiH, kao i na visoki osnov-
ni kapital u Makedoniji.

B Kakvo je trziste brokera u osiguranju
urazvijenim zemljama? Koliko ugovore-
ne premije osiguranja ide preko brokera
i kakav je polozaj posrednika?
U razvijenim zemljama vecina premije osi-
guranja je ugovorena preko brokera. Tesko
je na globalnom nivou, pa i na nivou poje-
dinih oblasti, odrediti procentualno uce-
8ce, ali ono $to je mnogo bitnije je ¢injeni-
ca da se saradnja sa brokerom osiguranja
gotovo podrazumeva u svim granama svet-
ske ekonomije.
, , Cilj nam je da klijent
ostvari usteduiu
najvecem broju slucajeva
to i ostvarimo u
dvocifrenom procentu, ali
ne mozZemo klijentu da ne
predocimo i nedostatke
osiguravajuceg pokrica
koje mimo naseg saveta
izabere u cilju ustede

Svest o osiguranju je sasvim drugaci-
ja, pa i svest o tome da je za pronalazenje
najboljeg resenja najbolje koristiti profe-
sionalce u tom poslu. Brokeri osiguranja
su na mnogim trzistima ne samo znaca-
jan partneri osiguravac¢ima, vec¢ i inova-
tori koji osiguravacima nude resenja za
pokrivanje novih i sve neobicnijih rizika.

Sve to je u sustini posledica toga da su
upravo brokeri ti koji osluskuju potrebe
klijenata i u stanju su da rizike koje sagle-
davaju, na pravi nacin pokriju osigura-
njem.

m Sta je sve Grupacija pri PKS uradila
od svog osnivanja? Koliko je unapredi-
la samu profesiju?

Grupacija posrednika u osiguranju pri Pri-
vrednoj Komori Srbije je, ¢ini mi se, vise
ucinila na planu uredenja odnosa sa osi-
guravacima i uskladivanja poslovanja bro-
kera sa zakonskim reSenjima, nego na pla-
nu unapredenja profesije. Na zalost, od
samog osnivanja, Grupacija je imala zada-
tak da resi nekoliko bitnih gorucih pitanja,
kao §to su pokusaji monopolskog ponasa-
nja pojedinih osiguravaca, uskladivanja
sa propisima o dobrovoljnim penzijskim
fondovima, sprecavanje pranja novca jav-
nim nabavkama, ponasanje lizing kompa-
nija i mnoge druge probleme, tako da je
ostalo malo prostora za mozda najvazni-
je aktivnosti.

m Sta bi trebalo da se uradi u cilju una-
predenja profesije brokera u osiguranju?
Grupacija bi trebalo da organizuje temat-
ske radionice, okrugle stolove, sastanke sa
udruZenjima iz regiona, na kojima bi se
obradivale odredene struc¢ne i operativne
teme i na koje bi svakako trebalo pozvati
i ostale bitne ucesnike na trzistu osigura-
nja, naravno i NBS. Trebalo bi da ¢lanovi
¢esée uzimaju ucesca na stru¢nim skupo-
vima, da izlazu svoje referate i da Grupa-
cija mozda ¢ak i inicira stru¢ni skup vezan
za tematiku posredovanja u osiguranju.
Kroz saradnju sa Udruzenjem osigura-
vaca, trebalo bi dogovarati i unapredivati
saradnju, spreciti pojave nekorektnih uza-
jamnih odnosa i neprofesionalnog odno-
sa prema klijentima.

B Uskoro bi ponovo trebalo da se
raspravlja o Nacrtu zakona o osigura-
nju. Sta bi novi zakon trebalo obavezno
da reguliSe, po Vasem misljenju?

Sa stanoviSta posrednika, novi Zakon bi
trebalo da eliminiSe pojave da se zastupnici



u osiguranju, odnosno agenti osigurava-
ju¢ih kuca u praksi predstavljaju i pona-
$aju kao posrednici. Oni za to nemaju ni
potrebna znanja ni odgovornost. Isto vazi i
za lizing kuce koje kroz razne vidove uslov-
ljavanja korisnika usluga, pokusavaju da
istisnu posrednike iz posla, uz cest blago-
slov osiguravaca. Zbog takvog ponasanja,
na kraju, najvise trpe klijenti.

Trebalo bi jasno razgraniciti poslove age-
nata, pravnih i fizickih lica koji prodaju
tipska osiguranja, od poslova posrednika
koji i savetuju klijenta i daju mu ponu-
du koja je najbolje prilagodena njegovim
potrebama.

Ukupan prihod brokera
u2012. je porastao za
vise od 13 odsto, tako da
brokeri sve vise ucestvuju
u ukupnoj premiji
osiguranja
Posrednicima bi, u duhu procesa pri-
druzivanju EU, trebalo omoguciti i posre-
dovanje u poslovima reosiguranja.
Neke zemlje imaju posebne zakone o

posredovanju u osiguranju. Kod nas to
mozda i nije neophodno u ovom trenutku,

ali se od novog zakona u svakom slucaju
ocekuje da uvede red u poslove posredo-
vanja i zastupanja u osiguranju.

B Kakva su Vam predvidanja u pogledu
profesije u narednom periodu? Gde je
ocekivan najvedi rast koris¢enja usluga
posrednika u osiguranju?

Rekao bih da su u oblastima javnih pre-
duzeda, javno-privatnog partnerstva i
domacdih privatnih kompanija najvece
Sanse za masovnije ukljucivanje broke-
ra osiguranja. Preduslov kod prve dve
oblasti su zakonska resenja. Sto se doma-
¢ih privatnih kompanija ti¢e, potreban je
razvoj svesti o potrebama za osiguranjem
kod vlasnika i direktora ovih kompani-
ja, ali i razbijanje iluzija da je dugogo-
disnja saradnja sa osiguravacem ujedno
i najbolje resenje. Duboko sam uveren da
pogled iz nezavisnog ugla, stru¢ni savet
i operativno sprovodenje ugovora o osi-
guranju imaju mnogo viSe smisla. Zato
brokeri i jesu najbolje reSenje za doma-
¢e privatne firme.

B Koliko se premija realizuje preko bro-
kera, a koliko direktno preko osigura-
vajudih kuéa?

Jedini zvani¢an podatak koji je Grupacija
dobila od NBS je iz 2010. godine i govori o
velikom ucesc¢u premije ugovorene preko
brokera, oko 40 odsto. Medutim, mogu-
ce je da su tadasnji podaci koje posredni-
ci $alju u NBS bili neta¢ni. Realno je taj
procenat ipak manji. Sa druge stane, trzi-
Ste brokera osiguranja daleko brze raste
od trzista osiguranja. U 2012. godini je
ukupan prihod brokera porastao za vise
od 13 odsto, tako da brokeri sve vise uce-
stvuju u ukupnoj premiji. Nadam se da
¢e u buducnosti brokeri doprineti rastu
ukupnog trzista osiguranja.

B Kakva je saradnja osiguravajuéih
kuca i posrednika u osiguranju?

Sve bolja. Nakon pocetnih poteskoda,
uzajamnih nerazumevanja i nekorektnih
poteza, sada su osiguravaci kroz posebno
oformljene timove za saradnju sa broke-
rima ipak saradnju doveli u vrlo korektne
okvire. Problema, naravno, i dalje ima, ali
se 1 oni sada lakse prevazilaze. Situacija
nije ista kod svih osiguravaca, ali mora-
mo priznati da ni svi brokeri ne pristu-
paju ovoj saradnji na pravi nacin.

B Kako osiguravajuce kuée prihvata-
ju postojanje posrednika u odnosu sa
klijentom i da li se taj odnos menja na
bolje?

Osiguravaci sve bolje prihvataju postoja-
nje profesionalnog posrednika, uvidaju-
¢i da mnoge radnje koje prethode dava-
nju ponude i ugovaranju osiguranja, kao
Sto su pregled rizika, tehnicke karakteri-
stike, vrednosti, konkretizovanje zahteva
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za osiguranjem, razne tabele, pregledi i
dokumenta, obavlja posrednik. Kod $teta,
opet je tok dokumentacije ubrzan. Uz ova-
kvog brokera, ima manje praznog hoda
i osiguravac je bolje fokusiran na sam
rizik. Na zalost, ovaj odnos ponekad kva-
re pojedini brokeri koji ne donose prak-
ticno nikakvu stvarnu korist ni za jednu
stranu i koji se pojavljuju samo kao neko
ko dovodi u vezu dve ugovorne strane, §to
posebno iritira u slucajevima kada su te
dve strane ve¢ ranije bile u vezi.

B Da li imate neki primer, gde se naj-
bolje vidi prednost odabira brokera u
osiguranju umesto direktnog osigura-
vanja u osiguravajucog kudi?

Cesto govorim da biti broker osiguranjau
stvari znaci imati pogled sa brda. Moze-
mo da dobro sagledamo stanje na trZitu,
trendove, razlike u premijama, razlike u
uslovima osiguranja, poznajemo nacin na
koji osiguravaci tretiraju odstetne zahteve.
Broker ne stedi samo novac kroz povolj-
niju premiju osiguranja, ve¢ i kroz resurse
koje bi klijent morao angazovati da sam
organizuje osiguranje. Pregovaracka mo¢
je, takode, vrlo bitna kategorija.

Mozda je najbolji primer naseg anga-
Zovanja iznalaZenje reSenja za osigura-
nje jednog velikog i vaznog objekta naseg
klijenta, gde smo u fazi gradnje omogu-
¢ili ustede od skoro 50 odsto u odnosu
na cenu koju je dobio izvodac, uz pokri-
¢e koje je na najbolji nacin §titilo interes
naseg klijenta kao investitora. U operativ-
noj fazi, na osnovu zahteva koji su pred
naSeg klijenta postavljeni, ali i sagledava-
nja potreba klijenta, postavili smo stan-
dard osiguranja koji je i danas tesko dosti-
¢iipo uslovima i po ceni.

Nakon pocetnih
poteskoca, uzajamnih
nerazumevanjai
nekorektnih poteza, sada
su osiguravadi saradnju
sa brokerima doveli u vrlo
korektne okvire

B Da li to znaci da klijent uvek moze
da ocekuje odredenu ustedu kroz oda-
bir prave polise?

Cilj nam je da klijent ostvari ustedu i u
najvecem broju slucajeva to i ostvarimo
u dvocifrenom procentu. Medutim, oda-
bir prave polise ne znaci uvek i ustedu.
To je nesto $to uvek govorimo klijentima.
Ne mozemo klijentu da ne predoc¢imo i
nedostatke osiguravajuéeg pokrica koje
mimo naseg saveta izabere u cilju ustede.
Na zalost, pojedini klijenti to ne razume-
ju do kraja, a ni pojedini brokeri koji su
nesvesni svoje profesionalne odgovorno-
sti i akcenat stavljaju iskljuc¢ivo na ustedu.
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B Iz kojih sektora su kompanije koje su
najcesci korisnici usluga posrednika u
osiguranju u Srbiji?

Iz domaceg privatnog sektora, sektora
internacionalnih kompanija, a sve ¢esce
i iz javnog sektora.

B Znaci li to da se i javna preduzeca
okrecu uslugama brokera u osiguranju?
Grupacija posrednika pri PKS je pre-
duzela brojne aktivnosti na ovu temu.
Pomaka ima, vezani su za novi Zakon
o javnim nabavkama i Direktive EU, pa
ocekujemo da posrednici budu u punom
kapacitetu sve ¢e$ée ucesnici u postup-
cima javnih nabavki usluga osiguranja.

B Da li ste imali slucajeve da su vase
usluge u Srbiji trazila fizicka lica?

Najcesée nase usluge fizicka lica traze
kao predstavnici kompanija sa kojima
saradujemo. Ima i dosta individualnih
obradanja baziranih na reputaciji i na
preporukama. Zahtevi se uglavnom odno-
se na licne nekretnine i na automobile.
Imamo i zahteve vezane za zZivotna osi-
guranja, gde se mozemo pohvaliti dru-
gacijim pristupom koji podrazumeva per-
sonalizovanje pokricéa, pregled ponuda

viSe osiguravaca i pruzanje prostora kli-
jentu da se odluci za neku opciju. Kli-
jent na ovaj nacin nije pod presijom
da donese tako bitnu odluku kao $to je
ugovaranje polise Zivotnog osiguranja.
U domenu Zivotnog osiguranja, brokeri
osiguranja imaju obavezu uskladivanja
sa Zakonom o sprecavanju pranja nov-
ca i finansiranja terorizma.

B Kakve je poslovne rezultate ostario
ACB broker, kakva je trenutna trziSna
pozicija i na koji nacin saradujete sa
kompanijom Aon?

U 2012. godini ACB je ostvario najbo-
lji rezultat na domacem trzistu brokera
osiguranja. Aon je broj jedan i u svetu.
Nasa saradnja sa Aon-om je izuzetna i
podrazumeva preuzimanje i praktiko-
vanje Aon-ovih vrednosti i principa u
poslovanju u Srbiji. Do 2008. godine bili
smo u vlasniStvu Aon-a, a nakon prome-
ne, saradnja se jo$ i poboljsala i unapre-
dila, kroz sve veci broj internacional-
nih klijenata u Srbiji, pristup Aon-ovim
resursima, kao i kroz uces¢ima na struc-
nim skupovima.

Ana Krajnc m



