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Specifičnosti bankoosiguranjaSpecifičnosti bankoosiguranja
�� ProdajaProdaja proizvodaproizvoda osiguranjaosiguranja vršivrši sese putemputem distribucionihdistribucionih kanala,kanala,
najčešćenajčešće posredstvomposredstvom agenata,agenata, aliali ii putemputem banakabanaka ii drugihdrugih direktnihdirektnih
kanalakanala prodajeprodaje..

��OOsiguravajućasiguravajuća društvadruštva ččestoesto kombinujukombinuju različiterazličite kanalkanalee prodajeprodaje ii toto
putemputem agenata,agenata, Interneta,Interneta, banakabanaka ii medijamedija..

��UU uslovimauslovima globalizacijeglobalizacije,, konglomerizacijekonglomerizacije kaokao ii segmentacijesegmentacije tržištatržišta
odod stranestrane velikihvelikih finansijskihfinansijskih grupacija,grupacija, bankebanke sese svesve viševiše orjentišuorjentišu nanaodod stranestrane velikihvelikih finansijskihfinansijskih grupacija,grupacija, bankebanke sese svesve viševiše orjentišuorjentišu nana
integracijuintegraciju sasa osiguravajućimosiguravajućim kompanijama,kompanijama, motivisanemotivisane prijeprije svegasvega
većomvećom profitabilnošćuprofitabilnošću poslovanja,poslovanja, aliali ii širenjemširenjem finansijskefinansijske uslugeusluge
kojukoju pružajupružaju svojimsvojim klijentimaklijentima..

��BankoosiguranjeBankoosiguranje uu užemužem smislusmislu predstavljapredstavlja distribucijudistribuciju proizvodaproizvoda
osiguranjaosiguranja prekopreko banke,banke, dokdok sese uu širemširem smislusmislu možemože definisatidefinisati kaokao
modelmodel integracijeintegracije bankarskogbankarskog ii osiguravajućegosiguravajućeg tržišta,tržišta, ss ciljemciljem
povezivanjapovezivanja ii kontrolekontrole cjelokupnogcjelokupnog procesaprocesa emisijeemisije ii distribucijedistribucije
proizvodaproizvoda životnogživotnog ii neživotnogneživotnog osiguranjaosiguranja..



Specifičnosti bankoosiguranjaSpecifičnosti bankoosiguranja
�� KombinovanjeKombinovanje bankarskihbankarskih ii osiguravajućihosiguravajućih uslugausluga uu jednojjednoj
finansijskojfinansijskoj ustanovi,ustanovi, donosidonosi mnogobrojnemnogobrojne prednostiprednosti ii jednojjednoj ii drugojdrugoj
institucijiinstituciji.. BankeBanke širešire područjepodručje svogsvog djelovanja,djelovanja, aa osiguravajućeosiguravajuće
kompanijekompanije mogumogu uzuz niženiže troškovetroškove prekopreko banaka,banaka, ponuditiponuditi svojesvoje
proizvodeproizvode nana tržištutržištu..

��BankaBanka sese možemože uključitiuključiti uu prodajuprodaju proizvodaproizvoda osiguranjaosiguranja nana osnovuosnovu
sporazumasporazuma oo distribucijidistribuciji sasa osiguravačem,osiguravačem, prekopreko jointjoint ventura,ventura, aliali ii
putemputem finansijskogfinansijskog konglomeratakonglomerata kojemkojem pripadapripada ii banka,banka, aa kojikoji jeje
nastaonastao bilobilo udruživanjemudruživanjem iliili pripajanjem,pripajanjem, kaokao ii samimsamim osnivanjemosnivanjemnastaonastao bilobilo udruživanjemudruživanjem iliili pripajanjem,pripajanjem, kaokao ii samimsamim osnivanjemosnivanjem
osiguravajućegosiguravajućeg društvadruštva iliili bankebanke..

��BezBez obziraobzira kojikoji sese oblikoblik bankoosiguranjabankoosiguranja analiziraanalizira ii koristi,koristi, važnovažno jeje
definisatidefinisati zajedničkuzajedničku strategijustrategiju ii mjerilamjerila vrednovanjavrednovanja poslovneposlovne saradnjesaradnje..

��UU najznačajnijenajznačajnije pokazateljepokazatelje uspješnostiuspješnosti prodajeprodaje osiguranjaosiguranja putemputem
banakabanaka,, ubrajaubraja sese ostvarenaostvarena premijapremija popo proizvoduproizvodu osiguranja,osiguranja, prosječnaprosječna
premijapremija popo bankarskombankarskom službeniku,službeniku, brojbroj otkazanihotkazanih ugovoraugovora oo
osiguranju,osiguranju, kaokao ii prihodprihod odod provizijeprovizije zaza svakogsvakog šalterskogšalterskog službenikaslužbenika uu
bancibanci..



Specifičnosti bankoosiguranjaSpecifičnosti bankoosiguranja

�� PrihvatanjePrihvatanje bankoosiguranjabankoosiguranja kaokao kanalakanala prodajeprodaje nastajenastaje usljedusljed
različitihrazličitih motivamotiva banke,banke, osiguravajućegosiguravajućeg društvadruštva aliali ii samihsamih klijenataklijenata..

��NačinNačin diversifikacijediversifikacije proizvodaproizvoda ii izvorizvor dodatnogdodatnog prihodaprihoda odod provizijaprovizija
jeje ključniključni motivmotiv banaka,banaka, dokdok osiguravajućaosiguravajuća društvadruštva videvide
bankoosiguranjebankoosiguranje kaokao načinnačin povećanjapovećanja ukupnihukupnih prihoda,prihoda, jačanjajačanja
prodoraprodora nana samosamo tržište,tržište, kaokao ii boljibolji pristuppristup bazibazi podatakapodataka klijenataklijenata..

�� ZaZa klijente,klijente, bankoosiguranjebankoosiguranje predstavljapredstavlja posebnuposebnu koristkorist uu smislusmislu
redukovanihredukovanih cijenacijena proizvodaproizvoda visokogvisokog kvaliteta,kvaliteta, aliali ii mogućnostmogućnost
efikasnijeefikasnije isporukeisporuke proizvoda,proizvoda, tjtj.. isporukeisporuke dodo tzvtzv.. kućnogkućnog pragapraga..

��PoredPored navedenihnavedenih prednosti,prednosti, evidentnievidentni susu ii određeniodređeni problemiproblemi sasa
kojimakojima sese suočavajusuočavaju bankebanke ii osiguravajućeosiguravajuće kompanijekompanije..



Specifičnosti bankoosiguranjaSpecifičnosti bankoosiguranja

�� BankoosiguranjeBankoosiguranje sese možemože posmatratiposmatrati krozkroz integrativniintegrativni model,model,
specijalističkispecijalistički modelmodel ii modelmodel finansijskogfinansijskog planiranjaplaniranja.. SvakiSvaki odod
navedenihnavedenih modelamodela moramora bitibiti kompatibilankompatibilan sasa bazombazom podatakapodataka klijenataklijenata
bankebanke ii strateškimstrateškim ciljevimaciljevima osiguravajućegosiguravajućeg društvadruštva..
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Bankoosiguranje na razvijenim tržištimaBankoosiguranje na razvijenim tržištima

�� AnalizirajućiAnalizirajući tržištetržište EvropeEvrope,, možemože sese uočitiuočiti dada susu bankebanke
značajanznačajan distributivandistributivan kanalkanal prodajeprodaje životnogživotnog ii toto naročitonaročito uu
ŠpanijiŠpaniji,, FrancuskojFrancuskoj,, PortugalijiPortugaliji ii ItalijiItaliji..



Bankoosiguranje na razvijenim tržištimaBankoosiguranje na razvijenim tržištima

�� DistribucijaDistribucija neživotnogneživotnog osiguranjaosiguranja posredstvomposredstvom banakabanaka manjemanje jeje
zastupljenazastupljena uu EvropiEvropi,, gdjegdje zaza neživotnoneživotno osiguranjeosiguranje dominiradominira kanalkanal
prodajeprodaje posredstvomposredstvom agenataagenata ii manjimmanjim dijelomdijelom direktnidirektni kanalkanal
prodajeprodaje.. NajboljiNajbolji rezultatirezultati bankoosiguranjabankoosiguranja postignutipostignuti susu uu TurskojTurskoj,,
PortugalijiPortugaliji,, VelikojVelikoj BritanijiBritaniji ii FrancuskojFrancuskoj.. ToTo susu svakakosvakako zemljezemlje uu
kojimakojima jeje bankoosiguranjebankoosiguranje najznačajnijinajznačajniji kanalkanal prodajeprodaje ii zaza životnoživotno
osiguranjeosiguranje..



Perspektiva bankoosiguranja u Perspektiva bankoosiguranja u CCrnoj rnoj GGori ori 
�� IzmjenamaIzmjenama ii dopunamadopunama ZakonaZakona oo osiguranjuosiguranju CrneCrne Gore,Gore, odod avgustaavgusta 20122012..
godinegodine,, stvorenistvoreni susu zakonskizakonski usloviuslovi zaza implementacijuimplementaciju ii razvojrazvoj
bankoosiguranjabankoosiguranja uu CrnojCrnoj GoriGori.. UsloviUslovi zaza obavljanjeobavljanje bankoosiguranjabankoosiguranja
definisanidefinisani susu PravilnikomPravilnikom oo bližimbližim uslovimauslovima zaza obavljanjeobavljanje poslovaposlova
zastupanjazastupanja uu osiguranjuosiguranju uu bankamabankama,, uu januarujanuaru 20132013..godinegodine..

��BankoosiguranjemBankoosiguranjem mogumogu sese bavitibaviti bankebanke,, kojekoje imajuimaju dozvoludozvolu zaza radrad izdatuizdatu
odod CBCGCBCG ii saglasnostsaglasnost ANO,ANO, odnosnoodnosno posloveposlove zastupanjazastupanja uu bankamabankama mogumogu
obavljatiobavljati samosamo licalica zaposlenazaposlena uu bancibanci,, kojakoja posjedujuposjeduju ovlašćenjeovlašćenje zaza
obavljanjeobavljanje poslovaposlova zastupanjazastupanja uu osiguranjuosiguranju..
obavljatiobavljati samosamo licalica zaposlenazaposlena uu bancibanci,, kojakoja posjedujuposjeduju ovlašćenjeovlašćenje zaza
obavljanjeobavljanje poslovaposlova zastupanjazastupanja uu osiguranjuosiguranju..

��BankoosiguranjeBankoosiguranje imaima potencijalpotencijal nana tržištutržištu CrneCrne Gore,Gore, naročitonaročito kadakada susu uu
pitanjupitanju jednostavnijijednostavniji proizvodi,proizvodi, kompatibilnikompatibilni sasa uslugamauslugama banke,banke, kaokao štošto jeje
nprnpr.. životnoživotno osiguranjeosiguranje..

��OdOd građanagrađana CrneCrne GoreGore nene možemože sese očekivatiočekivati dada iduidu uu bankebanke kakokako bibi kupilikupili
nekineki proizvodproizvod osiguranjaosiguranja.. ZatoZato jeje realnijerealnije posmatratiposmatrati perspektivuperspektivu
bankoosigurnjabankoosigurnja krozkroz vezanuvezanu kupovinukupovinu,, tjtj.. kreditkredit ii osiguranjeosiguranje,, depozitdepozit ii
osiguranjeosiguranje,, tjtj.. krozkroz profesionalanprofesionalan odnosodnos ličnogličnog bankarabankara ii klijentaklijenta čimečime bibi sese
klijentuklijentu ukazaloukazalo nana svesve finansijskefinansijske potrebepotrebe ii mogućnostimogućnosti kojekoje sese mogumogu
realizovatirealizovati uu samojsamoj bancibanci..



Perspektiva bankoosiguranja u Perspektiva bankoosiguranja u CCrnoj rnoj GGori ori 

�� ZaZa tržištetržište osiguranjaosiguranja CrneCrne Gore,Gore, bankoosiguranjebankoosiguranje možemože bitibiti odod velikogvelikog
značajaznačaja zbogzbog očekivanogočekivanog rastarasta premijepremije osiguranjaosiguranja,, naročitonaročito uvažavajućiuvažavajući
činjenicučinjenicu dada bankebanke imajuimaju boljibolji rejtingrejting kodkod građanagrađana uu CrnojCrnoj GoriGori uu odnosuodnosu
nana osiguravajućeosiguravajuće komapnijekomapnije..

�� KKupovinomupovinom osiguranjaosiguranja kodkod banakabanaka izbjegavajuizbjegavaju sese pritiscipritisci nana građanegrađane
prisutniprisutni telefonskomtelefonskom prodajomprodajom ii prodajomprodajom posredstvomposredstvom posrednikaposrednika ii
zastunikazastunika..

��ProizvodeProizvode osiguranjaosiguranja jednostavnojednostavno jeje priključitipriključiti bankarskimbankarskim proizvodimaproizvodima,, aa
posjedovanjemposjedovanjem elektronskihelektronskih datotekadatoteka,, kompletnukompletnu finansijskufinansijsku usluguuslugu,, tjtj..
ponuduponudu,, mogućemoguće jeje slatislati elektronskomelektronskom poštompoštom iliili nana drugidrugi načinnačin.. ((bankabanka jeje uu
češćemčešćem kontaktukontaktu sasa klijentimaklijentima uu poređenjupoređenju sasa kontaktimakontaktima kojekoje osiguravačosiguravač
ostvarujeostvaruje sasa osiguranicimaosiguranicima))..

��BankoosiguranjemBankoosiguranjem omogućavaomogućava sese širenješirenje portfeljaportfelja osiguravajućeosiguravajuće
kompanijekompanije uzuz smanjenjesmanjenje troškovatroškova distribucijedistribucije proizvodaproizvoda uu odnosuodnosu nana
tradicionalnetradicionalne kanalekanale prodajeprodaje..



ZAKLJUČAKZAKLJUČAK

�� ZaZa razvojrazvoj bankoosiguranjabankoosiguranja neophodnoneophodno jeje prilagoditiprilagoditi proizvodeproizvode
osiguranjaosiguranja potrebamapotrebama kojekoje susu koherentnekoherentne potrebamapotrebama klijenataklijenata banke,banke, aa
zatimzatim ii identifikovatiidentifikovati ii edukovatiedukovati profesionalniprofesionalni kadarkadar komekome ćeće sese
povjeritipovjeriti distribucijadistribucija uslugausluga osiguranjaosiguranja..

�� TakođeTakođe,, uslugeusluge nene smijusmiju bitibiti međusobnomeđusobno konkurente,konkurente, tjtj.. morajumoraju sese
dopunjavati,dopunjavati, dokdok poslovneposlovne politikepolitike banakabanaka ii osiguravajućihosiguravajućih kompanijakompanija
morajumoraju bitibiti dugoročnedugoročne ii kompatibilnekompatibilne..

�� UspješnaUspješna primjenaprimjena bankoosiguranjabankoosiguranja uu CrnojCrnoj GoriGori,, uu narednomnarednom perioduperiodu,,�� UspješnaUspješna primjenaprimjena bankoosiguranjabankoosiguranja uu CrnojCrnoj GoriGori,, uu narednomnarednom perioduperiodu,,
možemože sese očekivatiočekivati ukolikoukoliko ii bankebanke ii osiguravajućeosiguravajuće kompanijekompanije prepoznajuprepoznaju
mnogostrukemnogostruke prednostiprednosti ovogovog kanalakanala prodajeprodaje..

�� UU promocijipromociji ii razvojurazvoju bankoosiguranjabankoosiguranja uu CrnojCrnoj GoriGori,, velikavelika sese ulogauloga
očekujeočekuje odod ličnihličnih bankarabankara kojikoji bibi trebalitrebali dada budubudu motivisanimotivisani odod stranestrane
menadžmentamenadžmenta zaza obavljanjeobavljanje ovihovih poslovaposlova..

�� DaDa bibi bankoosiguranjebankoosiguranje imaloimalo perspektivuperspektivu uu CrnojCrnoj GoriGori uu odnosuodnosu nana
ostaleostale kanalekanale prodajeprodaje,, neophodnoneophodno jeje uspostavitiuspostaviti zajedničkuzajedničku strategijustrategiju
prezentacijeprezentacije jednostavnihjednostavnih proizvodaproizvoda osiguranjaosiguranja nana finansijskomfinansijskom tržištutržištu,,
tjtj.. bankebanke ii osiguravajućeosiguravajuće kompanijekompanije bibi trebaletrebale zajednozajedno dada raderade nana
planiranjuplaniranju prodajeprodaje ii marketingumarketingu proizvodaproizvoda osiguranjaosiguranja..


