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Apstrakt: U slucaju kada se banke pojavijuju kao zastupnici u osiguranju govorimo o ban-
koosiguranju. U zadnje Cetiri decenije bankoosiguranje se pojavijuje kao nacin distribucije
osiguranja, pre svega, u oblasti Zivotnog, ali i u oblasti nezivotmog osiguranja. Razvoj ban-
koosiguranja je razlicit od zemlje do zemlje, tako da ne mozemo reci da je, uvek, finansijski
sistem jedne drZave wvek u korelaciji sa eftkasnoséu bankoosiguranja. U ovoj oblasti je veoma
bitno odrediti odnos banke i osiguravaia, od cega ce zavisiti i koji ce model bankoosiguranja
biti primenjen. 7sz odnos se moze zasnivati na ugovoru 0 Zastupanju, Zatim na ugovoru o
zajednickom ulaganju, kao i na integrisanim pristupima banke i osiguravaca u delatnosti
bankoosiguranja. Modeli bankoosiguranja mogu biti razliciti, u zavisnosti, ne samo od od-
nosa banke i osiguravaca, vec i od proizvoda osiguranja koji se nude klijentima banaka, uce-
$éu strucnjaka osiguravajuceg drustva u bankoosiguranju, kao i od potreba samih klijenata
banke, odnosno, osiguranika. U radu se posvecuje paznja opstim pitanjima bankoosiguranja,
kao i regulisanju ove oblasti u zakonodavstvu Republike Srbije.

Kljucne reci: banka, osiguraval, bankoosiguranje, zastupanje, Zivotna osiguranja, nezivot-
na osiguranja.

JEL Elasifikacija: G21, G22, K12

UvoD

Banke imaju specifi¢cnu ulogu kao zastupnici u osiguranju i one se ne mogu poisto-
vetiti sa zastupnicima koji svoju delatnost obavljaju kao profesionalnu delatnost,
odnosno, koji su registrovani za vrsenje te delatnosti Ipak, kada banke prodaju
proizvode osiguranja preko svojih filijala, moramo re¢i da one jesu zastupnici u
osiguranju, iako, ¢esto, prodaja osiguranja od strane banaka podrazumeva i druge
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vrste odnosa, kako sa samim osiguravacem ili osiguravac¢ima, ¢iji se proizvodi pro-
daju, tako i sa klijentima sa kojima je ranije zaklju¢en drugi ugovor o odredenim
bankarskim uslugama i proizvodima. U svakom slucaju, kada govorimo o banka-
ma kao zastupnicima u osiguranju, mi govorimo o bankoosiguranju, koje podra-
zumeva jedan ili vise vidova distribucije osiguranja. Bankoosiguranje se odnosi na
posebno prilagodene proizvode osiguranja, ¢ija je ponuda klijentima organizovana
kroz mrezu banaka. To znaci da sve vrste osiguranja ne mogu predstavljati predmet
ugovora o osiguranju koji banka zakljucuje sa svojim klijentima.

U finansijskom sistemu svake drzave, bankarstvo i osiguranje predstavljaju dva
najvaznija faktora. Banke, pre svega, obezbeduju opstanak ekonomskog sistema,
dok osiguravajuéa drustva preuzimaju na sebe potencijalne rizike koji prate po-
slovanje u tom sistemu i koji se mogu ostvariti. lako ima puno razlika izmedu
delatnosti bankarstva i osiguranja u finansijskom sistemu, moramo re¢i da se
delatnosti koje obavljaju banke i osigurava¢i medusobno dopunjuju, tako da se
sve viSe razvija model integrisanog pruzanja, i jednih, i drugih usluga na jednom
mestu, odnosno, bankoosiguranje.

Da bi mogli da definiSemo $ta predstavlja sadrzinu bankoosiguranja, moramo
da definiSemo koji su to posebno oblikovani proizvodi osiguranja, koji se mogu
ponuditi klijentima, tj. osiguranicima (ugovara¢ima osiguranja). Ti proizvodi se
odnose, i na Zivotna, i na nezivotna osiguranja, ali oni moraju da budu prilago-
deni bankarskoj mrezi i delatnosti banaka. Bankoosiguranje ima svoje predno-
sti koje se sastoje u ustedi ostvarenoj koris¢enjem kanala distribucije od strane
banaka. Drugo, banke imaju prednost u odnosu na osiguravajuca drustva, jer
mogu kontrolisati finansije svojih klijenata, koje su od znacaja iz vise razloga.
Naveséemo samo neke: - procena banke koji bi proizvod osiguranja najvise odgo-
varao klijentu; - procena moguéeg ostvarenja rizika na strani klijenta; - procena
sposobnosti klijenta da plati premiju osiguranja; itd. Upravo zbog moguénosti
procene finansijskog stanja klijenta, banke su u odnosu na osiguravajuéa drustva
u prednosti. Da bi osiguravajuca drustva mogla da kontrolisu svoje klijente — osi-
guranike, primorana su da ih direkenije kontaktiraju i proveravaju, to nije, uvek,
moguce (Odalovi¢, Ugrinov, 2012; 18).

Inace, pocetke bankoosiguranja vezujemo za dvadesete godine XX veka, kada su
u Masacusetsu, SAD, banke prodavale Zivotno osiguranje. No, moderno banko-
osiguranje se, pre svega, vezuje za Francusku i razvija se od osamdesetih godina
XX veka (Dundure, Sloka, 2019; 140). U pocetku se, u okviru bankoosiguranja,
odvijala prodaja proizvoda osiguranja preko filijala banaka, dok su se kasnije pod
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ovim pojmom podrazumevali svi oblici saradnje izmedu banaka i osiguravaca.
Isto tako, bankoosiguranje podrazumeva strategiju koja je usvojena od strane
banaka i osiguravaca sa ciljem da zajednicki u¢estvuju na finansijskom trzistu na
manje ili vie integrisan nacin (Ricci, 2012; 5).

ODNOS BANAKA | OSIGURAVAJUCIH DRUSTAVA KAO OSNOV
VRSENJA BANKOOSIGURANJA

Odnos banaka i osiguravaju¢ih drustava kod bankoosiguranja je neophodno de-
finisati, s obzirom da se mora odrediti i njihov medusobni status, kao i status
samog ugovora koji oni zakljucuju, pa, samim tim, i odgovornost prema tre¢im
licima-klijentima. Kao $to smo, napred, rekli, model bankoosiguranja zavisi i od
definisanja ovog odnosa koji moze biti razli¢it. Naveséemo nekoliko klasi¢nih
odnosa banke i osiguravaca koji mogu nastati kao osnov bankoosiguranja. Ti
odnosi mogu biti slede¢i: 1. Banka u potpunosti upravlja osiguravajué¢im drus-
tvom, koje je u njenom veéinskom vlasnistvu. To znaci da je banka osnivac osigu-
ravajudeg drustva ili ima uce$¢e u kapitalu tog drustva; 2. Banka i osiguravajuce
drustvo su deo zajednicke zavisne kompanije, $to zna¢i da su one osnovale tu
kompaniju, kao nezavisna drustva; 3. Banke i osiguravajuca drustva zakljucuju
ugovor o distribuciji osiguranja sa reciproénim obavezama. Radi se o klasi¢cnom
zastupanju osiguravaca od strane banke, ali se moze raditi i o drugom vidu ove
distribucije; i 4. Osiguravajuée drustvo moze osnovati ili preuzeti banku, a to
znaci da osigurava¢ kontrolise banku i da je banka, prakti¢no, deo osiguravaca i
tako deluje i kao zastupnik (Pavlovi¢, 2005; 2). Ovo su samo neki od odnosa koji
mogu nastati izmedu navedenih subjekata. Prakti¢no, mozemo re¢i da banke i
osiguravaci mogu biti manje ili viSe integrisani, a ,,najslabiji“ odnos je onaj koji
se definiSe ugovorom o distribuciji osiguranja (zastupanje, posredovanje i sl.).

Interes (motivi) u vr$enju bankoosiguranja

Kad govorimo o odnosu banaka i osiguravaju¢ih drustava kod bankoosiguranja,
moramo govoriti i o interesima (motivima) za vrenje te delatnosti. Ti interesi su
razli¢iti u zavisnosti da li ih definiSe banka ili osiguravac. Interes banaka se sastoji
u ostvarivanju dodatnog prihoda od provizija. Sa druge strane, interes osigurava-
ju¢ih drustava se sastoji u pobolj$anju statusa na trziStu i poveéanju prihoda od
premija, a bududi osiguranici, u takvom slu¢aju, smatraju da ¢e dobiti i dodatne
popuste na premiju osiguranja, kao i druge pogodnosti. No, najvazniji interes
je vezan za banke. Naime, one imaju mogucnost da povecaju stopu pretvaranja
potencijalne prodaje osiguranja u stvarnu prodaju, tako $to se koriste posebne
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prodajne tehnike i posebni distributivni sistemi. Samim tim, sa aspekta banke,
prodaja osiguranja ulazi u kategoriju nekamatnih prihoda i tada dolazi do pro-
mene karaktera delatnosti banke. U tom slu¢aju, prakti¢no, banke se pretvaraju
u univerzalne finansijske organizacije, s obzirom da prodaju i proizvode banke i
proizvode osiguranja (Jakovcevié, Lovrinovi¢, 2004; 10).

BANKOOSIGURANJE | DISTRIBUCIJA ZIVOTNIH | NEZIVOTNIH
OSIGURANJA

Preko bankoosiguranja se mogu distribuirati, i Zivotna, i nezivotna osiguranja.
Ipak, ¢esce se distribuiraju zivotna osiguranja, imajuéi u vidu potrebe klijenata i
konkretne ugovore sa bankama. Moze se, ¢ak, re¢i da bankoosiguranje danas ima
veliki znadaj u distribuciji Zivotnih osiguranja, s obzirom na ¢injenicu da ono
donosi bankama obnovljivi izvor prihoda (Campbell, 2005; 10). U Svajcarskoj je
prodaja Zivotnog osiguranja fizickim licima, putem bankoosiguranja, zauzimala
70% ukupne distribucije ove vrste osiguranja (Odalovi¢, Ugrinov, 2012; 19).
Inade, vodeée evropske institucije su smanjile troskove distribucije osiguranja
za 30 do 50%, sprovodeci prodaju zivotnih osiguranja preko bankoosiguranja
(Jakovcevié, Lovrinovi¢, 2004; 11). Jedini izuzetak je, Sto se ti¢e zapadne Evrope,
Velika Britanija, u kojoj se ne primenjuje ovaj nacin distribucije osiguranja u
navedenom obimu. S druge strane, ako govorimo o neZivotnim osiguranjima,
prodaja proizvoda ove vrste osiguranja preko bankoosiguranja nije zastupljena u
vecoj meri (Jeremi¢, 2010; 23), mada postoje izuzeci.

Naveséemo uces¢e bankoosiguranja u prodaji zivotnih osiguranja za jo$ neke
zemlje. Ono je najviSe zastupljeno u Portugaliji (86,7%), Malti (80,3%), Itali-
ji (74,4%), Spaniji (66,2%), Austriji (64,8%), Francuskoj (60%), kao i Belgiji
(50%). Interesantno je da je bankoosiguranje, kod prodaje Zivotnog osiguranja,
najmanje zastupljeno na najrazvijenijim trziStima u osiguranju u Evropi u Veli-
koj Britaniji sa 10%, kao i Nemackoj sa 22% (Stipi¢, Jurilj, 2015; 100). Najveci
skok zastupljenosti bankoosiguranja se desio u Poljskoj, gde je sada ova vrsta
distribucije osiguranja prisutna sa ¢ak 44.4%. No, $to se ti¢e prodaje nezivotnih
osiguranja preko bankoosiguranja, ona je mnogo skromnija.

Kad je u pitanju bankoosiguranje u SAD, situcija nije povoljna kao u Evropi
(Campbell, 2005; 10). Naime, podaci o nadzoru, od strane Asocijacije americkih
banaka osiguravaca, pokazuju da je distribucija osiguranja putem bankoosigura-
nja, jos$ uvek, neznatna. Izvestaj pokazuje da je prihod od bankoosiguranja manji
od 0,5% ukupnih prihoda, koje banka ostvaruje svojim redovnim poslovanjem.
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Banke, uglavnom, distribuiraju Zivotno osiguranje, ali tendencija je da se poveca
distribucija osiguranja imovine, kao i osiguranja od nezgode. Vedi je procenat
uce$éa banaka i na podruéju distribucije osiguranja vezanih za motorna vozila
(26%) (Odalovi¢, Ugrinov, 2012; 19). Jedan od razloga slabijeg funkcionisanja
bankoosiguranja u SAD je restriktivno zakonodavstvo koje regulise bankarski
sistem, uopste (Jakovéevi¢, Lovrinovi¢, 2004; 11).

Distribucija Zivotnog osiguranja preko bankoosiguranja ima svoje prednosti,
koje su istakli potrosaci, odnosno, osiguranici i one se odnose na: - jednostav-
nost kupovine proizvoda osiguranja; - dobijanje odredenih povlastica uz dospeée
polise osiguranja; - pouzdanost, preciznost i jasno odredena odgovornost banke,
kao nosioca bankoosiguranja; - moguénost dobijanja raznih usluga od banke,
nakon zakljudenja ugovora o osiguranju; i - dobijanje informacija o radu berze

(Choudhury, Singh, Saikia, 2016; 47).

Postavlja se pitanje, zbog ¢ega su proizvodi Zivotnog osiguranja zastupljeniji u
bankoosiguranju u odnosu na nezivotna osiguranja. Glavni razlog je sto su Zi-
votna osiguranja i bankarske usluge zajedno direktno usmerene ka akumulaciji
sredstava i njihovom upravljanju. Drugi razlog je dobro razumevanje finansijske
situacije klijenata od strane banaka, kao i njihovih potreba. No, moramo po-
menuti standardizovane proizvode osiguranja, kao $to su osiguranje od auto-
odgovornosti, putnicko zdravstveno osiguranje, osiguranje u domadinstvu, koji
mogu biti ponudeni od strane banaka zajedno sa nekom bankarskom uslugom
(proizvodom) (Krsti¢, Vojvodié-Miljkovi¢, Mandi¢, 2011; 19). Sa druge strane,
slozeniji proizvodi osiguranja zahtevaju i ¢es¢e ucesée lica koja su zaposlena u
osiguravaju¢im dru$tvima i koja mogu dati stru¢ni savet prilikom zakljucenja
ugovora. Ucesce tih lica zahteva i drugadiji pristup definisanju odnosa banke
i osiguravaca. Tre¢i razlog visokog uce$¢a bankoosiguranja u prodaji zivotnih
osiguranja proizlazi i iz prodaje stambenih kredita, kod kojih je jedan od glavnih
uslova za zakljucenje tog ugovora, zakljucenje ugovora o Zivotnom osiguranju.
Ovde je, naravno, banka korisnik osiguranja (Zivkovié, Vojinovi¢, 2018; 172), a
osiguranik je istovremeno i duznik u ugovoru o kreditu, koji oznacava banku kao
lice koje ¢e imati pravo na sumu osiguranja.

FAKTORI RAZVOJA BANKOOSIGURANJA

Da bi mogli da definiS$emo, ne samo modele bankoosiguranja, ve¢ i smernice
razvoja ove delatnosti, moramo definisati faktore koji odreduju uslove za po-
kretanje i vr$enje ove delatnosti. Ti faktori su sledeéi: 1) Regulatorni rezim.
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Liberalno regulisanje ove oblasti je neophodno, da bi mogao da se definise odnos
banaka i osiguravajucih drustava, odnosno, da bi banke mogli da distribuiraju
osiguranje; 2) Mogu¢nost da osiguravajuéa drustva imaju pristup bankama,
tj., bazama podataka banke, koji se ti¢u njenih klijenata, $to je narodito bitno
kada strani osiguravaci zele da prodaju svoje proizvode preko domaéih banaka;
3) Detaljno ugovorno regulisanje moguénosti ostvarivanja provizije od stra-
ne banaka koji prodaju osiguranje, a $to predstavlja dodatni izvor prihoda; 4)
Pozitivan fiskalni tretman dugoro¢nih sStednih proizvoda. Naravno, za to je
potrebno ispunjenje faktora navedenog pod 1); 5) Pokazalo se da je bankoosigu-
ranje uspesnije i efikasnije u onim drzavama, u kojima su proizvodi osiguranja
standardizovani i jednostavniji (u smislu jednostavnog zaklju¢enja ugovora i
razumljivosti opstih uslova osiguranja), dok je manje uspe$no u zemljama, gde
se preko bankoosiguranja prodaju proizvodi osiguranja, kod kojih su, ¢esto, po-
trebni posebni strucni saveti; 6) Za efikasno bankoosiguranje vazno je i da al-
ternativni kanali distribucije osiguranja imaju relativnu snagu, odnosno, da
ne postoji mogucnost da ti kanali prodaje negativno uti¢u na bankoosuguranje;
i 7) Jasno definisanje operativne integrisanosti banaka i osiguravaca, $to se
mora ogledati u razvoju proizvoda osiguranja, prodaje istih, naknade Steta, kao i
razvoja I'T sektora (Teunissen, 2008; 409).

Ako uzmemo u obzir navedene faktore, moZzemo definisati i elemente efikasnosti
bankoosiguranja. Naves¢emo tri najbitnija: 1) troskovi prodaje proizvoda osi-
guranja su znatno manji kada se radi o klijentima banaka; 2) bankoosiguranje,
kao nacin distribucije osiguranja, ¢e doprineti o¢uvanje baze klijenata, odnosne
banke u odnosu na konkurenciju i druge ponude ostalih banaka; 3) u okviru
bankoosiguranja, banke i osiguravaci nastupaju zajedno sa svojim proizvodima,
odnosno, uslugama (radi se o tzv. ,vezanoj prodaji“). No, da bi prodaja osigura-
nja bila uspesna preko bankoosiguranja, proizvodi osiguranja moraju imati odre-
dene prednosti, koje se sastoje u standardizaciji i malim troskovima (Bergendahl,
1995; 17). Sama razvijenost jedne drzave ne mora imati veze sa razvojem ban-
koosiguranja u toj zemlji. Naime, u Francuskoj i Nemackoj je bankoosiguranje
imalo viSe uspeha, u odnosu na skandinavske zemlje (Bergendahl, 1995; 17).

U svakom slucaju, efikasno bankoosiguranje je plod dugotrajnog procesa koji
u sebi sadrzi i stvaranje mreZe zastupnika i posrednika, $to obuhvata definisanje
ovlaséenja banke, odnosno da li ¢e ona imati ovlas¢enja zastupanja ili, i zastupa-
nja, i posredovanja u osiguranju. To zna¢i, da sve filijale banke ne bi imale ista
ovlaséenja. Drugo, veoma je bitno proceniti potrosacke navike i potrebe, a u
okviru bankoosiguranja, mislimo na potrebe i navike klijenata banke. Ne moze-
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mo redi osiguranici, jer oni, jo$ uvek, to nisu u momentu procene. Najzad, treba
voditi ra¢una i o marketingu, $to moze znaditi da ée postojati poteba angazovanja
stru¢njaka u ovoj oblasti, ali to, opet, zavisi i od statusa banke i od statusa osigu-
ravaca (Santosh, Tulasi, 2017; 2).

Ali, efikasnost bankoosiguranja i uspe$nost prodaje osiguranja zavisi, pre sve-
ga, od medusobnog odnosa koji kreiraju banka i osigurava¢, $to smo, vise puta,
istakli. Taj odnos moze biti razli¢it i u zavinosti od ¢injenice da li u sporazumu
banke i osiguravaca postoji klauzula ekskluzivnosti ili ne, odnosno, od ¢injenice
da li banka distribuira osiguranja za jednog ili viSe osiguravaca (Dundure, Sloka,
2019; 141-142). Od te ¢injenice zavise i druge, kao $to je eventualno zajednicko
ulaganje u ovu delatnost, stepen integrisanosti u distribuciji osiguranja, itd.

MODELI DISTRIBUCIJE OSIGURANJA PREKO BANKOOSIGURANJA

Na pocetku ovog odeljka moramo reéi da ne postoji idealan model bankoosigu-
ranja, kao i da se u okviru vrSenja ove delatnosti mora kombinovati vise modela.
Bilo je, ve¢, re¢i o tome, koji uslovi moraju da se ispune da bi mogli da definise-
mo primenljive modele bankoosiguranja. Mi ¢emo pomenuti vise modela, odno-
sno, vise podela koji su vezani za iznalazenje najboljih modela bankoosiguranja.

Osnovna podela sadrzi slede¢e modele bankoosiguranja: 1. Integrativni model,
koji se sastoji u prodaji proizvoda osiguranja preko, ve¢ postoje¢ih, bankarskih
kanala; 2. Specijalisticki model, kod kojeg se distribucija osiguranja vrsi uz po-
mo¢ posebnih struénjaka, koji su zaposleni u osiguravajué¢im drustvima ili su
predstavnici tih drustava, $to znac¢i da ne moraju biti zaposleni u njima; i 3.
Model finansijskog planiranja, kod kojeg je prisutna mogu¢nost kompletne
ponude finansijskog paketa klijentu (Odalovi¢, Ugrinov, 2012; 18).

Podela, koja se zasniva na definisanom odnosu banke i osiguravaca, je sledeca: 1.
Strateski model, kod kojeg banke samo prodaju proizvode osiguranja odredenog
osiguravaca. Nijedan drugi posao iz oblasti osiguranja, banka ne obavlja; 2. Model
po kome banka nastupa kao neka vrsta posrednika u osiguranju, koja pronalazi
najbolja resenja za osiguranika. Osim $to prodaje proizvode osiguranja, banka obav-
lja i druge poslove koji su vezani i za re§avanje pitanja po osiguranim slu¢ajevima.
Prakti¢no, banka, kod ovog modela, istupa prema osiguraniku, kao i osiguravac; i 3.
Mesoviti model, kod koga svu odgovornost za marketing snosi osigurava¢. Banka je
odgovorna samo za prodaju proizvoda osiguranja (Arvind Kapil, 2020; 648).
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Pomenudemo i podelu koja definise tzv. zasebne modele bankoosiguranja. Radi

se o modelima ¢iji se elementi mogu kombinovati. Oni su slede¢i: 1. Model celo-
vitosti, koji definiSe moguénost da osiguravaci koriste celokupnu mrezu banaka
za distribuciju osiguranja; 2. Model stru¢njaka, koji prosiruje ulogu bankarskog
sluzbenika, odnosno njegov posao u distribuciji osiguranja svodi na akviziciju
potencijalnih osiguranika i njihovo usmeravanje ka odgovarajué¢im stru¢njaci-
ma u osiguravajuéim dru$tvima — partnerima banaka; i 3. Model finansijskog
planiranja, koji definise distribuciju osiguranja kroz objedinjenu ponudu banke
i osiguravaca u vidu paketa finansijskih usluga, koji se kao jedna celina nude po-
tencijalnim osiguranicima, kao i korisnicima drugih finansijskih usluga, $to znaci
da se ne mora striktno raditi o osiguranicima (Zivkovié, Vojinovié, 2018; 168).

* X

Kao $to mozemo primetiti, sve podele, koje smo naveli, odnosno, svi modeli
bankoosiguranja sadrze niz zajednickih elemenata i od toga moramo da podemo
kada defini$emo ,,najbolji“ model koji éemo primenjivati. Znaci, ako bi morali
da defini$emo najbolji model bankoosiguranja, onda, na prvom mestu, moramo
re¢i da ¢e to zavisiti od odnosa banke i osiguravaca, kao i od okruzenja u kome
se ta vrsta distribucije osiguranja odvija. Kao $to smo rekli, taj odnos moze biti
definisan ugovorom o razli¢itim nacinima distribucije osiguranja, ali i ugovorom
o zajedni¢kom ulaganju. Drugi nadin povezanosti je, prakti¢no, spajanje ili pri-
pajanje ova dva subjekta, odnosno, osnivanje banke i osiguravajuéeg drustva od
strane istog ili istih osnivaca, $to znaci da se moze raditi i o slozenoj kompaniji
(mada to nije neophodno). Uzimajudi u obzir sve navedeno, mozemo izdvojiti
slede¢e modele bankoosiguranja kroz dve podele.

Prva podela — po nadinu distribucije proizvoda osiguranja: 1. Model odvojene
distribucije osiguranja i proizvoda bankarskih usluga. Ovde se radi o mo-
guénosti da banka zaklju¢uje ugovore o osiguranju nezavisno od pruzanja ban-
karskih usluga; i 2. Model povezanosti distribucije osiguranja sa pruzanjem
bankarskih usluga. Ovde se radi o zaklju¢enju ugovora o osiguranju kao do-
punskom poslu, uz zaklju¢enje ugovora koji se odnose na bankarske usluge.

Druga podela — po ovlaséenjima banke i osiguravaca u odnosu na klijente: 1. Model
bankoosiguranja kao odnosa zastupanja, $to znaci da banka istupa kao zastupnik,
i uime, i za ra¢un osiguravaca zakljucuje ugovor o osiguranju; 2. Model bankoosi-
guranja koji ukljucuje posredovanje sa prosirenim ovlas¢enjima, gde banka istupa,
ne samo kao zastupnik, ve¢ i kao savetnik prilikom zaklju¢enja ugovora o osiguranju.
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Ovde moramo imati na umu dve situacije. Prva, kada banka ima zakljucen ugovor
samo sa jednim osigurava¢em i kada moze savetovati bududeg osiguranika o svim as-
pektima odnosnog ugovora i druga, kada banka zastupa vise osiguravaca; i 3. Model
bankoosiguranja, u kome se banka pojavljuje kao zastupnik, a osiguravac kao
savetnik. Taj model smo, napred, nazvali specijalistickim, gde ulogu igraju stru¢njaci
koji su zaposleni kod osiguravaca ili ih je on angazovao. Takav model je mogu¢ i on
bi, po nasem misljenju, dovodio do veéeg poverenja u bankoosiguranje. No, mislimo
da bi ovaj model imao svoju punu primenu, u slu¢aju povezanosti banke i osigurava-

¢a preko kapitala ili zajednickog ulaganja.

PREDNOSTI BANKOOSIGURANJA

Osnovna prednost bankoosiguranja je $iroka mreza banaka koje mogu da pro-
daju proizvode osiguranja, kao i specifican pristup klijentima. Banke istupaju
kao zastupnici osiguravaca, pre svega, ali se, ovde, kao $to smo rekli, ne radi o
klasi¢nim zastupnicima (Alavudeen, Sr. Rosa, 2015; 10).

Medu drugim prednostima bankoosiguranja, izdvoji¢emo smanjenje troskova ot-
pustanja radnika koji su zaposleni na $alterima banaka. Naime, veliki broj radnika
gubi posao zbog razvoja informacionih tehnologija. Naravno, ta otpustanja bi sa
sobom nosila i velike troskove. Prosirenjem bankoosiguranja ta lica bi zadrzala svoj
posao. Ali, to, sa sobom, nosi troskove edukacije (Kluni¢, 2014; 191). Sledeca
prednost se vezuje i za osiguravaca i za banku, a definise se ugovorom o distribu-
ciji osiguranja. U tom smislu, osigurava¢ ostvaruje vise koristi, s obzirom da on
moze koristiti kapacitete banke i pristupiti bazi podataka o klijentima. Sa druge
strane, banke ostvaruju proviziju, ali i zadrzavaju klijente. Ove prednosti se mogu
ostvarivati i kroz osnivanje zajednickog novog drustva. Sigurno je da je jedna od
prednosti bankoosiguranja i moguénost osnivanja finansijskih konglomerata koji
podrazumevaju definisanje strategije osnivanja, pripajanja i preuzimanja drustava.
Ovde govrimo o sinergijskom dejstvu banaka i osiguravaca (Kluni¢, 2014; 192).

Medu prednostima bankoosiguranja spada i ¢injenica $to se radi o jednom vidu
stednje, a osigurani kredit ne optere¢uje kreditnu sposobnost onoga ko je kredit
uzeo. Preko banke, o kojoj je re¢, zakljucivaée se ugovori o riziko-osiguranju,
kao sredstva za obezbedivanje kredita i mesovito osiguranje, koji su obavezni za
stambene i hipotekarne kredite i koji predstavljaju i vid $tednje. Od nezivotnih
osiguranja, klijentima se, npr. nudi osiguranje domacinstava, kao i osiguranje
lica od posledica nesre¢nog slucaja. Pogodnosti bankoosiguranja se ogledaju i u
ustedi vremena i pruzanju savetodavnih usluga.
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Kao $to vidimo, sve navedene prednosti doprinose razvoju i bankarstva i osigu-
ranja u jednoj zemlji. Sa druge strane, time se ostvaruje i sigurnost klijenata i
razvija njihovo poverenje u ove finansijske institucije.

BANKOOSIGURANJE U REPUBLICI SRBIJI

Posveti¢emo paznju regulisanju bankoosiguranja samo u Republici Srbiji, imaju-
¢i u vidu da bi posvedivanje paznje ovoj materiji u drugim zemljama u regionu,
kao i van njega, zahtevalo mnogo vie prostora. U svakom slucaju posvetice-
mo paznju regulisanju bankoosiguranja u zakonima koji reguli$u status banaka
i osiguravajucih drustava u Srbiji. Zakon o bankama Republike Srbije regulise
da banke mogu da vrse poslove zastupanja u osiguranju (¢l. 4, st. 1, t. 10). Ban-
ka ove poslove moze obavljati samo uz prethodnu saglasnost Narodne banke
(Zarkovi¢, 2008; 175). Inade, sve &edée se susreéemo sa integrisanim pruzanjem
bankarskih i osiguravaju¢ih usluga u Srbiji. Razvojem sektora osiguranja u Srbij,
uz svaku banku ide i pruzanje usluga osiguranja, a ne bi mogli da kazemo da je
i obrnuto. Interes banke, odnosno osiguravajuéeg drustva, u pruzanju ove vrste
usluga, se ogleda u tome $to, na taj nacin, obezbeduju klijentima kompletan
paket finansijskih usluga na jednom mestu. Sigurno je da klijenti ne¢e do¢i u
banku da zaklju¢e ugovor o osiguranju, ako je to primarna usluga koju u tom
momentu Zele, ve¢ e taj ugovor sklopiti u osiguravajuéem drustvu. Trenutno je
zivotno osiguranje najbolji primer (Zarkovi¢, 2008; 176). Osim toga, mozemo
govoriti i o osiguranju imovine, $to, logicki, sledi uz odredenu vrstu kredita, tako
$to se namena kredita slaze sa predmetom osiguranja. Vrlo éesto se, preko banko-
osiguranja, sklapaju ugovori o osiguranju kredita, preko riziko polise osiguranja.
Zabelezen je porast zaklju¢enja ovih ugovora o osiguranju, upravo iz razloga sto
su ih sklapale banke sa svojim klijentima (Kluni¢, 2014; 194).

Da bi se bankoosiguranje ostvarivalo, potrebno je da banka ima ovlas¢enja data,
pre svega, od strane osiguravaca. No, postoje i odredena ogranicenja tih ovlasée-
nja, koja su regulisana i u zakonodavstvu Republike Srbije, ta¢nije u Zakonu o
osiguranju (dalje: ZO). Radi se o ogranicenjima ovlaséenja koja proizlaze iz na-
¢ina regulisanja zastupanja u osiguranju. Naime, u ¢lanu 99 ZO je odredeno da
jedno lice moze zastupati samo jednog osiguravaca, a da uz saglasnost osiguravaca
moze zastupati viSe osiguravaca. To se, naravno, mora primenjivati i kod banaka
kad obavljaju ulogu zastupnika u osiguranju. Od ove odredbe zavisi i primenlji-
vost pojedinih modela bankoosiguranja. Osim toga, odredbe ZO se primenjuju i
u delu koji se odnosi na novéana sredstva prikupljena od strane osiguranika, koja
banka mora da ¢uva na odgovaraju¢em bezbednom mestu, kao i u delu koji se
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odnosi na odgovornost zastupnika, odnosno, banke ¢e prilikom zastupanja biti
odgovorne osiguraniku, usled nepazljivog postupanja (Stevanovi¢, 2011; 33).

U Srbiji se od 2005. godine regulise bankoosiguranje. Medutim, tek od 2007.
godine belezimo pojavljivanje banaka u ulozi zastupnika u osiguranju. Krajem
2016. godine od ukupno 31 banke na teritoriji Srbije, 19 su registrovane kao za-
stupnici u prodaji proizvoda osiguranja. To znaci da 61% banaka, odnosno, ban-
karskog trzista u¢estvuje i u poslovima bankoosiguranja. Sve te banke karakterise
univerzalni model poslovnih, tj., komercijalnih banaka. Te banke se u poslovima
osiguranja, odnosno, bankoosiguranja pojavljuju: - kao zastupnik osiguravaca —
partnera; - kao osiguranik, koji pla¢a premiju za osiguranje od rizika koji prete
banci u poslovanju; - kao korisnik osiguranja, kada ima pravo na naknadu $tete, a
osiguranik je klijent banke (osiguranje kredita) (Zivkovi¢, Vojinovi¢, 2018; 171).

Naves¢emo i podatke vezane za prodaju proizvoda nezivotnih i zivotnih osi-
guranja. Naime, u prodaji nezivotnih osiguranja, bankoosiguranje ucestvuje sa
26,4% od ukupne premije ostvarene po prodaji ove vrste osiguranja. No, kad je
u pitanju prodaja zivotnih osiguranja preko bankoosiguranja, onda je taj proce-
nat ¢ak 50, racunajuéi od ukupne premije. Taj procenat prati evropske trendove.
Ako pogledamo drustva za zastupanje (drustva koja su registrovana samo kao
zastupnici), ona u prodaji nezivotnih osiguranja ucestvuju sa 52,3% od ukupne
premije, odnosno, 33,3 za zivotna osiguranja (Zivkovié, Vojinovi¢, 2018; 172).

Inace, u Srbiji je koncept bankoosiguranja, kao na¢in distribucije posebno obliko-
vanih proizvoda zivotnih i nezivotnih osiguranja, realizovan u dve faze u zadnjoj
deceniji. Prvu fazu karakterise kombinacija prodaje bankarskih usluga i proizvoda
osiguranja ili prodaja tzv. ,jednostavnih® proizvoda osiguranja, kao $to su putnic-
ko zdravstveno osiguranje, kasko osiguranje, osiguranje domacinstva, dopunsko
zdravstveno osiguranje, itd. Specifi¢nosti druge faze se ogledaju u direktnoj prodaji
proizvoda osiguranja od strane bankarskih sluzbenika, nezavisno od bankarskih
usluga (Marinovi¢ Matovi¢, 2019; 73). Kad su u pitanju Zivotna osiguranja, mora
se reci da se, generalno, rede zakljucuju ugovori koji se odnose na ovu vrstu osigu-
ranja. Razlog tome je nizak Zivotni standard i nepoverenje u dugoro¢niju Stednju
(Marinovi¢ Matovi¢, 2019; 73). Da bi se vise razvilo bankoosiguranje u Srbiji,
potrebno je da se ispune mnoge pretpostavke. Jedna od njih je dugoro¢na saradnja
banaka i osiguravaju¢ih drustava. Da bi se ta saradnja ostvarila, potrebno je razviti
razlicite oblike zajednickog ulaganja, kao i razlicitih zajednickih aktivnosti banaka
i osiguravaca. Takode, potrebno je razviti razlic¢ite modele prodaje osiguranja, kao
i posebne vrste proizvoda osiguranja koji bi bili prilagodeni potrebama klijenata —
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osiguranika. Isto tako, potrebna je podrska IT sektora, a veoma je bitna i obuka
bankarskih sluzbenika, kako bi se na profesionalan nacin pruzala usluga prilikom
zakljucenja ugovora o osiguranju (Marinovi¢ Matovi¢, 2019; 75).

* X

Inace, kad je u pitanju praksa bankoosiguranja na trzi§tima u regionu, nave-
$¢emo da je UniCredit banka potpisala dva ekskluzivna ugovora o strateskom
partnerstvu sa osigurava¢ima Allianz i Generali za prodaju proizvoda osiguranja
fizickim licima i malim preduze¢ima u Bosni i Hercegovini, Hrvatskoj, Ceékoj,
Madarskoj, Rumuniji, Srbiji, Slovackoj i Sloveniji. Naravno, u skladu sa propisi-
ma svake drzave ¢e se sprovoditi ova vrsta distribucije osiguranja, a konkretno ée
biti fokusirana. i na Zivotna. i neZivotna osiguranja, kada je u pitanju Allianz, kao
i osiguranje kredita, kada je u pitanju Generali (Biz Life, 05.06.2018.).

ZAKLJUCAK

Bankoosiguranje ne mozemo definisati, samo, kao jedan vid distribucije osigura-
nja. U zavisnosti od odnosa banke i osiguravaca, zatim statusa i banke i osigura-
vaca prema tre¢im licima, bilo da se radi o osiguranicima, klijentima banaka ili
ne, kao i od uloge banke u prodaji proizvoda osiguranja, zavisi¢e i sam obuhvat
bankoosiguranja. Bankoosiguranje definise uspesnost kako banaka, tako i osigu-
ravaca, ali i finansijskog sistema u jednoj zemlji. Cinjenica je da klijenti banaka,
bez obzira koju su vrstu ugovora zakljucili sa istom, o¢ekuju efikasnost u pruza-
nju usluga. Ukoliko se klijentima, na istom mestu, ponude i odredeni proizvodi
osiguranja, bez obzira da li su vezani za bankarske uluge ili ne, onda se moze
ocekivati da klijenti steknu poverenje i u banku, ali i u osiguravaca.

Korist od bankoosiguranja moraju imati, i banke, i osiguravadi, i osiguranici (klijen-
ti banaka). Korist banaka od bankoosiguranja se ogleda u slede¢em: dodatni priliv
sredstava putem diversifikacije u osiguranje; pruzanje usluga na jednom mestu, kako
bi se zadrzali klijenti kao korisnici; pristup sredstvima koja bi, inae, zadrzali osigura-
vadi; itd. Korist osiguravaca se ogleda u slede¢em: nov prodajni kanal; manji troskovi
prodaje osiguranja; pristup bazi podataka koju ima banka o klijentima; razvoj novih
proizvoda osiguranja u saradnji sa bankama; itd. No, i osiguranici imaju koristi, a to
su: nova prodajna mesta; identifikacija sa bankom; dodatna sigurnost; itd.

Bankoosiguranje bi trebalo da ima svoje prednosti na finansijskim trziStima ze-
malja u tranziciji, odnosno, trziStima koja imaju nizak nivo izbora kanala distri-
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bucije osiguranja. Bankoosiguranje doprinosi i integrativnom nastupu banaka i
osiguravaca na trzistu. Koncentracija ponude razlicitih finansijskih usluga na jed-
nom mestu, dovela je i do ubrzanog prosirenja ovog kanala prodaje osiguranja.

Najzad, izbor modela kao klju¢nog pitanja bankoosiguranja je predmet odnosa i
odgovora banke i osiguravaca. Svaki ugovor o distribuciji osiguranja koji zakljuce
banka i osiguravac u sebi mora sadrzati pristup bazi klijenata banke od strane osi-
guravaca, kako bi prodaja osiguranja bila uspesna. Sa druge strane, kada bi banka
bila , klasi¢an zastupnik, odnosno, agent osiguranja, tada moze do¢i do rizika u
vr$enju ovog posla, zbog neobucenosti osoblja banaka u pruzanju usluga osigu-
ranja. No, ovaj problem se moze prevaizi¢i ozbiljnim i kontinuiranim usavr$ava-
njem sluzbenika banke. Prednost ovog modela je $to ne ukljucuje velika ulaganja
u infrastrukturu, ali moze biti neprihvatljiv zbog manje uloge osiguravaca. Inace,
kad govorimo o ovom modelu, moramo govoriti i o klauzuli ekskluzivnosti, od-
nosno, moguénosti vrsenja poslova bankoosiguranja za vise osiguravaca. Naime,
praksa pokazuje da potro$aci radije zaklju¢uju ugovore o osiguranju sa banka-
ma koje mogu pruziti $irok izbor proizvoda osiguranja razli¢itih osiguravaca. Na
kraju, kad je u pitanju model integrisanog pristupa na trzistu bankoosiguranja,
moramo reéi da on podrazumeva udes$ée banaka sa solidnijim bonitetom i bo-
ljom infrastrukturom. Bez obzira o kom modelu govorimo, treba imati na umu
da svaki nacin distribucije osiguranja preko bankoosiguranja doprinosi razvoju, i
proizvoda osiguranja, kao i bankarskih usluga.
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BANKS AS INSURANCE AGENTS
(BANKINSURANCE)

Vladimir Colovi¢

Abstract: In the case when banks appearing as insurance agents, we are talking about ban-
kinsurance. In the last four decades, bankinsurance has emerged as a way of distribution of
insurance, primarily in the field of life, but also in the field of non-life insurance. The deve-
lopment of bankinsurance is different from country to country, so we cannot say that, always,
the financial system of a country is always correlated with the efficiency of bank insurance. In
this area, it is very important to determine the relationship between the bank and the insurer,
and from that will depend on which bankinsurance model will be applied. This relationship
can be based on a contract of agency, then a joint venture agreement, as well as integrated
approaches of the bank and the insurer in the area of bankinsurance. Bankinsurance models
may be different, depending not only on the relationship between the bank and the insurer,
but also on the insurance products offered to bank clients, the involvement of the insurance
companys experts in bankinsurance, as well as the needs of the bank’ s clients or the insured
themselves. The paper outlines the factors that contribute to the development and efficiency of
bank insurance. They are as follows: - facilitating a liberal regulatory regime that will help
clearly define the relationship between banks and insurance companies; - the possibility for
insurers to have access to a database of bank clients; - contractual regulation of the possibility
of commissions from insurance selling banks, which is their additional source of income;
- positive fiscal treatment of long-term savings products; - making insurance products stan-
dardized and simpler; - alternative insurance distribution channels must not adversely affect
bank insurance; and - clearly defining of the operational integration of banks and insurers.
The author proposes three models of bankinsurance that could be applied on the territories
of countries in the region. These models are: - a model of defining bankinsurance through a
bank and insurer contract, which would include intermediation and agency in insurance; - a
model of corporate agency, in which a bank acts as an agent when selling insurance products;
and - model of integrated approach to the bankinsurance market, which involves the parti-
cipation of only those banks with more solid credit rating and better infrastructure. Also, the
paper focuses on the general issues of bankinsurance, and to the regulation of this area in the

legislation of the Republic of Serbia.
Key words: bank, insurer, bankinsurance, agency, life insurance, non-life insurance.
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