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Cilj ovog rada je usporediti i ocijeniti razvijenost bankovnih osigura-
nja, kao modela suradnje banaka i osiguravajucih drustava u distribuciji
proizvoda osiguranja putem banaka, u izabranim europskim drZavama i u
Republici Hrvatskoj. Uz navedeno, u radu se prikazuju teorijske znacajke
bankovnih osiguranja te navode prednosti i nedostaci bankovnih osiguranja.
Za razliku od razvijenih europskih drZava, gdje Zivotna osiguranja distri-
buirana putem bankovnih osiguranja cine preko 60 % udjela u zaracunatoj
premiji Zivotnih osiguranja, na hrvatskom trZistu taj udjel iznosi oko 36 % iz
Cega se zakljucuje kako je trZiste bankovnih osiguranja u Republici Hrvatskoj
jos uvijek nerazvijeno te ima veliki potencijal daljnjeg rasta. Usporedbom
zaracunate premije zakljucuje se kako se bankovno osiguranje brZe razvija u
podrucju Zivotnih osiguranja, a sporije u podrucju neZivotnih osiguranja. To
je u skladu s trendom i strukturom u ostalim razvijenim europskim zemljama.
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1. Uvod

Pod utjecajem deregulacije, informatizacije, internacionalizacije, globaliza-
cije u financijama, spajanju i konvergenciji financijskih institucija, harmonizaciji
regulatornih okvira i drugih vaZznih promjena, financijski sustavi se transformi-
raju od tradicionalnih ,,bankovno-dominirajucih® u ,,trziSno-orijentirane* sustave
(Leko, 2005a, str. 115). U takvim novim okolnostima i izazovima u okruZenju,
najveci broj banaka se preoblikovao od tradicionalnih depozitno-kreditnih insti-
tucija u banke ,,potpune usluge* sposobne pruziti svaku financijsku uslugu (Leko,
2005b). U uvjetima pada profitabilnosti i konkurentnosti, banke nastoje ostvarivati
Sto viSe nekamatnih prihoda u ukupnim prihodima kako bi povecale profitabilnost
1 uspjeSnost poslovanja. Za razliku od banaka, kao depozitno-kreditnih financij-
skih institucija, osiguravajuca drustva pripadaju skupini nebankovnih, nedepozit-
nih 1 nekreditnih financijskih institucija. Kako navodi Jakovcevi¢ (2012, str. 23)
druStva za osiguranje institucionalno i na razini razvoja proizvoda blisko suraduju
s bankama, svojom aktivnoScu i kanalima financijskog posredniStva dinamiziraju
gospodarsko okruZenje pruzajuci gospodarskim subjektima, sektoru stanovniStva
1 drzavi financijsku stabilnost. Povezivanje banaka s nebankovnim financijskim
institucijama doprinosi razvoju i produbljivanju financijskog sektora. Jedan od
nacCina suradnje, ali u odredenim oblicima i konkurencije, izmedu banaka i osi-
guravajucih drusStava je distribucija proizvoda osiguranja preko banaka, odnosno
bankovnih osiguranja (Curak, 2004). Time banke nastoje $to bolje iskoristiti svoje
poslovnice za pruzanje novih proizvoda i usluga na jednom mjestu dok u isto vri-
jeme proizvodi osiguranja postaju dostupniji sve veCem broju klijenata po nizim
prodajnim troSkovima. Rad je strukturiran na sljedeci nacin. Nakon uvoda, u dru-
gome dijelu rada definira se bankovno osiguranje te navode i obrazlaZu prednosti i
nedostaci uvodenja bankovnog osiguranja. U treCem se dijelu daje pregled razvije-
nosti bankovnog osiguranja u izabranim drzavama. Razvijenost trziSta osiguranja
te analiza trziSta bankovnog osiguranja u Republici Hrvatskoj daje se u Cetvrtome
dijelu. Peti, zavrsni dio, predstavlja zaklju¢na razmatranja do kojih se doslo u radu.

2. Teorijske znacajke bankovnog osiguranja kao modela suradnje
banaka i osiguravajucih drustava

U znanstvenoj 1 strucnoj literaturi postoje brojne definicije bankovnog osi-
guranja. Prema Curak 1 JakovCevi¢ (2007, str. 203) bankovno osiguranje podra-
zumijeva distribuciju proizvoda osiguranja putem banaka i jedan je od oblika sve
izrazenije konvergencije izmedu bankovne 1 osigurateljne industrije. Bankovno
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osiguranje u uzem smislu obuhvaca distribuciju proizvoda Zivotnog osiguranja
preko banaka, a u Sirem smislu model integracije bankovnog i osigurateljnog trzi-
Sta, s ciljem nadzora nad cjelovitim procesom proizvodnje i distribucije Zivotnog i
nezivotnog osiguranja (Prga i Segedi, 2003, str. 56). Za Andrijasevic i Raci¢-Zlibar
(1997, str. 24) bankovno osiguranje oznacava povezivanje banaka i osiguratelja
kroz prodaju osiguranja putem banaka. Ono se u vecini sluCajeva definira kao
prodajni kanal koji predstavlja alternativu tradicionalnoj prodajnoj mrezi zastupni-
ka i posrednika u osiguranju, a u najjednostavnijem obliku oznacava distribuciju
osigurateljnih proizvoda putem banaka. Bankovno osiguranje se moZze definira-
ti 1 kao zajednicko nastojanje banaka i osiguravatelja u pruZanju osigurateljnih
usluga klijentima banaka. Navedena definicija naglasava sljedece: (1) distribucija
osiguranja nije ograni¢ena samo na poslovnice banaka, (2) isklju€eno je pruZzanje
financijskih (bankovnih) usluga od strane osiguravatelja, (3) ukljucena je distribu-
cija integriranih financijskih proizvoda sve dok proizvodi sadrze komponentu osi-
guranja (Swiss Re, 2007, str. 5). JakovceviC (2012) smatra kako je danas bankovno
osiguranje komplementarni zajednicki proizvod banaka i osiguravajucih drustava.
U uZem smislu predstavlja kanal za distribuciju Zivotnog osiguranja preko banaka,
a u Sirem smislu predstavlja integraciju osigurateljnog 1 bankovnog trzista s pozi-
tivnim ekonomskim ucincima za banke 1 osiguravajuca drusStva.

Bertoncelj (2012) pod bankovnim osiguranjem podrazumijeva suradnju ba-
naka i1 osiguravatelja Ciji je cilj najbolja moguca usluga klijentima banke prilagode-
na njihovim zahtjevima i mogucnostima te stvaranje dodatne vrijednosti za banku,
osiguravajuca druStva i klijente. Bankovno osiguranje u svom najjednostavnijem
obliku predstavlja distribuciju proizvoda osiguranja putem banaka, tj. bankovno
osiguranje predstavlja strategiju prihvacenu od strane banaka i osiguravajucih dru-
Stava u cilju zajednickog nastupa na trzi$tu financijskih usluga (Prga i sur., 2011,
str. 97). Super (2010) pod pojmom bankovnog osiguranja podrazumijeva novu
strateSku orijentaciju financijskih institucija, banaka i osiguravajucih druStava koji
putem zajednicke suradnje pruzaju razlicite financijske usluge u cilju zadovoljava-
nja cjelokupnih potreba klijenata. Kako navode Curak i Pojatina (2004) bankovno
osiguranje je nastalo i razvijalo se uglavnom pod utjecajem motiva osiguratelja
da ostvare nize distribucijske troSkove 1 pristup novih kupaca svojih proizvoda,
a s druge strane i banaka koje su u tome pronaSle dodatni izvor provizijskog pri-
hoda 1 mogucnost zadrzavanja svojih klijenata. Prga i sur. (2011) smatraju kako
je bankovno osiguranje na distribucijskoj razini samo pocetni stupanj integracije
poslovanja banaka i osiguravajucih drustava buduci da promjene u financijskom
sektoru utjeCu na priblizavanje financijskih institucija 1 stvaranjem financijskih
konglomerata koji na jednom mjestu pruzaju sve financijske usluge.

Nastojanje da se, §to je moguce efikasnije i efektivnije, zadovolje potrebe i
zelje klijenata uvjetovalo je priblizavanje bankovnog i osigurateljnog sektora una-
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toC Cinjenici da medu ovim aktivnostima postoje funkcionalne razlike. Povezanost
izmedu operativnih sektora bankarstva i osiguranja te karakteristike financijskih
usluga koje su dostupne u osnovi ponude jednih i drugih, a koje se odnose na
njihovu prolaznost, odsustvo opipljive dimenzije, snaznu povezanost s preciznim
sporazumima i ugovorima, doprinijele su integriranju ovog podrucja, prije svega u
nastojanju da se osigura ponuda financijskih usluga usmjerena aktualnim 1 poten-
cijalnim klijentima (Babi¢ Hodovi¢, 2003, str. 60).

Kod same distribucije proizvoda osiguranja putem banaka vazno je razliko-
vati poslovanje s proizvodima nezivotnih osiguranja od proizvoda Zivotnih osigu-
ranja. Prema Duplanci¢ Frani (2004) razlozi uspjeSnosti bankovnog osiguranja u
industriji Zivotnih osiguranja su mnogobrojni, a najvazniji su: (1) banke raspolazu
rasprostranjenom mrezom poslovnica preko kojih se mogu prodavati proizvodi
zivotnih osiguranja, (2) banke imaju Ceste kontakte sa svojim klijentima Cemu
doprinosi brza tehnologija vodenja bankovnih usluga, a prodaja osiguranja ovim
putem sprjeCava daljnji gubitak kontakta sa klijentima, (3) banke mogu koristiti
puno detaljniju bazu podataka za pristup kupcima nudeci im proizvod kreiran po
njegovim mjerilima, (4) banke uglavnom imaju bolju reputaciju jer predstavljaju
,institucije od povjerenja“ za razliku od osiguravajucih drustava koja se doZzivlja-
vaju kao obicni prodavaci, (5) bankovno osiguranje se smatra mnogo ucinkoviti-
jim u odnosu na klasi¢nu prodaju osiguranja, (6) bankovno osiguranje predstavlja
novinu u poslovanju osiguravajucih drustava jer pobuduje veliku paznju klijenata
rezultiraju¢i mnogo jednostavnijim i transparentnijim proizvodima namijenjenima
Sirokoj srednjoj klasi. Kluni¢ (2014) navodi kako su proizvodi nezivotnih osigura-
nja tradicionalno slabije zastupljeni u bankovnom osiguranju, a glavni razlog tome
je komplementarna priroda proizvoda Zivotnih osiguranja i bankovnih proizvoda.
Iako je prema Prgi i Segedi (2003) vidljivo da banke ulaze u poslove neZivotnog
osiguranja, smatraju kako je interes banaka za taj segment u nacelu bio slab jer
je zahtijevao da se nauCi posve novi posao koji donosi mogucnost visokih od-
Stetnih zahtjeva, rizik utjecaja na reputaciju te problem odrzavanja visoke razine
usluga 1 interesa klijenata da sve obave na jednom mjestu. Proizvodi nezivotnih
osiguranja u bankovnom osiguranju su tradicionalno manje popularni, za razliku
od proizvoda Zivotnih osiguranja. Glavni razlog tome je nadopunjujuca priroda
zivotnih 1 bankovnih proizvoda. S druge strane, ovaj argument je u kontradikciji
s bankovnom prodajom proizvoda Zivotnog osiguranja, obzirom da su klijenti ista
ciljna skupina za bankovne proizvode (oroc¢eni depoziti, Stednja, uzajamni proi-
zvodi). Zivotno osiguranje kao ugovor dugorocnog karaktera zahtjeva instituciju
od povjerenja $to banke doista jesu. Bankovni osiguratelji takoder imaju moguc-
nosti uspjesno djelovati u sektoru nezivotnih osiguranja u slucaju proizvoda koji
su povezani sa bankovnim uslugama, a u prvom redu se to odnosi na police za
osiguranje imovine koja je dana kao hipoteka za zajam. Mogucnost sinergije iz-
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medu banaka i osiguravatelja veca je u zivotnim nego u nezivotnim osiguranjima
jer troskovi distribucije ¢ine daleko veci udjel u ukupnim troSkovima kod Zivotnih
nego kod neZivotnih osiguranja (Duplanci¢ Frana, 2004).

Uvodenje bankovnog osiguranja pruza brojne prednosti 1 za banke i za osi-
guravajuca drustva, ali u isto vrijeme povezivanje banaka s osiguravajuCim drus-
tvima putem bankovnog osiguranja ima 1 odredene troSkove i rizike. Bertoncelj
(2012) smatra kako bankama bankovno osiguranje predstavlja izvor novih neka-
matnih prihoda i priliku za diverzifikaciju poslovanja. Prema Curak 1 Jakovcevic
(2007, str. 205) banke putem bankovnom osiguranja imaju mogucnost pristupa
velikom broju korisnika financijskih usluga zbog Siroko rasprostranjene mreze
poslovnica. Dodatno povecanju profitabilnosti iz obavljanja poslova bankovnog
osiguranja doprinosi i odnos banke s klijentima te reputacija koju banke imaju kod
znacajnog dijela korisnika financijskih usluga, a koja pozitivno djeluje i na kupnju
proizvoda osiguranja ponudenih u poslovnicama banaka (Curak i Pojatina, 2004).
Kako navodi Rosanda (2008) banke kroz razvoj bankovnog osiguranja dobivaju
mogucnost iskoriStavanja resursa koji bi inace bili neiskoriSteni, priliku za poveca-
nje lojalnosti klijenata te mogucnost integracije portfelja proizvoda neophodnih za
bolje i potpunije zadovoljavanje potreba klijenata. Kramari¢ Pavi¢ (2005) navodi
kako bankovno osiguranje privlaci osiguravatelje jer mogu pristupiti golemoj ban-
¢inoj bazi podataka o klijentima, smanjiti ovisnost o tradicionalnim zastupnicima
1 posrednicima u osiguranju koriste¢i razlicite bankovne kanale, dijeliti usluge s
bankama, ucinkovitije razvijati nove financijske proizvode u suradnji s bankama
partnerima, brzo uspostaviti prisutnost na trzi$tu bez potrebe za stvaranjem mreze
zastupnika 1 posrednika u osiguranju, prikupiti dodatni kapital od banaka radi
poboljSanja solventnosti i proSirenja poslovanja. Prema Rosandi (2008) prednosti
bankovnog osiguranja za osiguravajuca druStva su iskoriStavanje prodajnog kanala
banaka bez potrebe dodatnog ulaganja u razvoj novog prodajnog kanala, pristup
dijelu klijenata koji im do sada nisu bili atraktivni i/ili koje nisu bili u stanju do-
segnuti te mogucnost koriStenja klju¢nih prodajnih i marketinskih iskustava u no-
vom okruzenju.

Konvergencija izmedu banaka i1 osiguravatelja dovodi do vece konkurentno-
sti, u¢inkovitosti, ekonomije obujma, a Sto je najvaZznije za klijenta — do vecCeg
izbora. Klijenti ¢e uglavnom imati koristi od nizih premija i kvalitetnije usluge.
Obzirom da su distribucijski troskovi niZi nego kod tradicionalnih kanala prodaje,
to ¢e imati za posljedicu sniZenu premiju osiguranja koju mora platiti osiguranik.
Dodatno, nacCin placanja premije osiguranja je pojednostavljen buduci da se pla-
¢anje moZze vrsiti izravno sa bankovnog racuna osiguranika (SCOR Group, 2005).
Klijenti se mogu smatrati najvaznijom karikom ,,zadovoljnog trokuta®. Ponudom
bankovnog osiguranja klijent je dobio proizvod koji zadovoljava sve njegove kri-
terije — brza 1 raznovrsna usluga na jednom mjestu (Jakovcevic, 2000). Bankovno



M. PLOH: Ocjena razvitka bankovnih osiguranja u Republici Hrvatskoj 1 1 7
EKONOMSKI PREGLED, 70 (1) 112-131 (2019)

osiguranje omogucava razvijanje novih proizvoda koji su bolje prilagodeni po-
trebama klijenata i koji se moZzda ne bi mogli nabaviti da banke i osiguravajuca
drustva djeluju samostalno. Primjeri novih proizvoda su osiguranje prekoracena
po racunu, osiguranje deponenta, zajmovi na temelju police osiguranja, zajmovi
na temelju police osiguranja zivota i drugi proizvodi koji se prodaju u sklopu
bankovnih usluga, a $to u konacnici povecava zadovoljstvo osiguranika (Super,
2010).

Rizik povezivanja bankovnog sektora i osiguravajucih drustava vezan je za
organizacijsku kompleksnost 1 troSkove novonastalih subjekata. Oni su usko po-
vezani s djelovanjem informacijskih sistema svakog od partnera, obukom osoblja
za djelovanje u razlicitim distributivnim kanalima, razli¢itim shva¢anjem marke-
tinga, potrebom koriStenja razlicitih marketinSkih strategija 1 taktika u nastupu na
pojedinim trziSnim segmentima, kao i opasno$¢u od gubitka postojeCih klijenata
(Babi¢ Hodovi¢, 2003). S uvodenjem aktivnosti bankovnog osiguranja povezani
su, prije svega, pocCetni troSkovi uspostavljanja, koji se primarno odnose na tros-
kove koordiniranja i reorganiziranja aktivnosti, prilagodbe informacijskih sustava
1 osposobljavanja zaposlenika. KoriStenje informaticke opreme u poslovnicama
banaka za prodaju proizvoda osiguranja moZe uzrokovati ekonomije cilja, za iz-
vrSenje ovih aktivnosti nuZna je prilagodba programskog dijela informacijskog
sustava (Curak i Jakovcevi¢, 2007). Takoder, obzirom na nedovoljno poznavanje
i specificnost proizvoda osiguranja, njihova prodaja posredstvom banaka zahtjeva
edukaciju osoblja zaposlenog u poslovnicama banaka. TroSkovi osposobljavanja
zaposlenika ogranicavaju koristenje bankovnog osiguranja samo za jednostavnije
proizvode osiguranja. Razlike u kulturama, odnosno pristupima poslovanju ba-
naka i osiguravatelja, stvaraju teSkoc¢e u komunikaciji i implementaciji poslova i
potencijalni su izvor disekonomija iz aktivnosti bankovnog osiguranja. Bankovna
prodajna filozofija je tradicionalno defanzivna, a osigurateljna agresivna (Curak i
Pojatina, 2004).

Cak 1 pod pretpostavkom da su banka i osiguravajuce drustvo odlucili uc¢i
u bankovno osiguranje, postoje brojna ogranicenja koja treba savladati tijekom
njegove primjene. Prema MasSicu (2003, str. 19) najcesci faktori neuspjeha su lose
upravljanje ljudskim resursima, nedostatak kulture prodaje osoblja u banci, neu-
kljuCivanje voditelja poslovnice, otpor prema promjenama, nedovoljna integrira-
nost marketinskih planova, neodgovarajuce nagradivanje i poticanje te slaba pove-
zanost prodajnih kanala. Prga i Segedi (2003) navode kako su jedan od temeljnih
nedostataka bankovnog osiguranja sloZeni proizvodi, s opcijama koje zbunjuju 1
prodavatelja, ali i klijente. Stoga, bankovno osiguranje, u nacelu, treba pojedno-
stavljivati proizvode.
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3. Analiza trziSta bankovnog osiguranja u svijetu

Iako je bankovno osiguranje privuklo pozornost tek u novije doba, joS od
19. stoljeca bankovne 1 osigurateljne usluge nudile su CGER u Belgiji, La Caixa
u Spanjolskoj 1 CNP u Francuskoj (Genetay i Molyneux, 1998). PoCeci bankov-
nog osiguranja vezani su uz promjene zakona u Francuskoj 1984. godine kojim
je bankama omoguceno Sirenje i na trziSte osiguranja. Ve¢ 1990. godine udjel
bankovnog osiguranja u Francuskoj ¢ini 39 % od ukupno zaracunate premije Zi-
votnih osiguranja, a u 2000. godini ¢ak 61 % (Klasi¢, 2004). Prema Genatay i
Molyneux (1998) evolucija bankovnih osigurateljnih proizvoda podijeljena je na
tri faze: (1) prije 1980. godine banke su prodavale jamstvo osiguranja kao dodatak
na svoje aktivnosti (osiguranje kredita koje se nudilo uz potroSacke i druge kredite,
posredovanje kod polica osiguranja zbog hipotekarnih kredita, osiguranje od kra-
de prigodom podizanja novca). Takve aktivnosti jo§ se nisu smatrale bankovnim
osiguranjem, (2) oko 1980. godine nastaje pravo bankovno osiguranje uz razvoj fi-
nancijskih proizvoda (Stedni proizvodi s povoljnim poreznim tretmanom povezani
sa zivotnim osiguranjem kod kojih se svota isplacuje nakon fiksnog razdoblja), (3)
krajem osamdesetih godina pojavljuju se nastojanja da se iskoristi sinergija dviju
aktivnosti, zatim inovacije, proSirena ponuda osigurateljnih proizvoda preko bana-
ka prema potrebama klijenata. Bankovno osiguranje karakterizira neravnomjeran
stupanj razvoja u svijetu Sto je vidljivo iz tablica 1 1 2.. Za razliku od europskog
trziSta koje 1ima najvece stope rasta bankovnog osiguranja, udjel bankovnog osi-
guranja na trziStu Sjeverne Amerike, ukljucujuci Sjedinjene Americke Drzave i
Kanadu, znacajno je nizi Sto je posljedica prijasnjih restriktivnih mjera koje su
onemogucavale prodaju osiguranja putem banaka, ali i javne svijesti, sklonosti 1
podjele izmedu banaka i osiguravajucih drustava. Percepcija niske profitabilnosti
proizvoda osiguranja u odnosu na bankovne proizvode takoder je obeshrabrila
banke u prodaji proizvoda osiguranja (Swiss Re, 2007).
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Tablica 1.

119

UDJEL BANKOVNOG OSIGURANJA KAO DISTRIBUCIJSKOG KANALA
U UKUPNOJ ZARACUNATOJ PREMIJI ZIVOTNTH OSIGURANJA
OSIGURAVAJUCTH DRUSTAVA U IZABRANIM DRZAVAMA 2009.

GODINE (%)

Distribucijski kanal prodaje Zivotnih osiguranja

Drzava Bankovno osiguranje Agenti Brokeri Ostali
Australija 43 - 37 -
Brazil 55 - 30 .
Kanada 1 50 34 >
Cile 13 - 87 .
Kina 16,3 - 83,7 -
Malezija 45,3 49.4 24 2.9
Meksiko 10 - 20 -
Tajvan 33 11,7 6.6 487
SAD 2 - - -

Izvor: European insurance and reinsurance federation (2010)

Tablica 2.

UDJEL BANKOVNOG OSIGURANJA KAO DISTRIBUCIJSKOG KANALA
U UKUPNOJ ZARACTUNATOJ PREMIJI NEZIVOTNIH OSIGURANIJA
OSIGURAVAJUCIH DRUSTAVA U IZABRANIM DRZAVAMA 20009.

GODINE (%)
Driava Distribucijski kanal prodaje nezivotnih osiguranja
Bankovno osiguranje Agenti Brokeri Ostali

Australija - 21 74 5
Brazil 13,3 - 71,6 -
Kanada - 18 74 8
Cile 18,8 - 81,2 -
Kina - 454 2 52,6
Japan - 92,8 0,2 7
Malezija 10 40 23 27
Meksiko 10 25 50 15
Tajvan - 62 30 8

Izvor: European insurance and reinsurance federation (2010)
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Suci¢ (2012) navodi kako je svjetska poslovna praksa pokazala da je razvi-
jenost trziSta kljucan ¢imbenik uspjeha u povezivanju banaka i osiguravatelja. U
onim drzavama gdje je trziSte tradicionalnih kanala (interni djelatnici, agencije)
1zrazito razvijeno, bankovno osiguranje se razvijalo sporije, za razliku od nerazvi-
jenih, ali brzo rastucih trziSta (npr. Azije i Pacifika), gdje se bankovno osiguranje
razvijalo znatno brze. Razlog tome je Cinjenica da je na trziSte najlakSe uci preko
ve¢ izgradene mreze poslovnica, a u slu€aju sektora osiguranja, to je najlakse pu-
tem banaka.

Prema Davisu (2007) percepcija potrosaca jos je jedan dodatan razlog za mar-
ginalni uspjeh banaka u prodaji proizvoda osiguranja u Sjedinjenim Americkim
DrZzavama. Oni ve¢inom proizvode i usluge osiguranja kupuju putem agenata, a
mnogi od njih ne znaju da banke prodaju proizvode osiguranja ili skepticno gle-
daju prema prodaji osiguranja putem bankovnih poslovnica. Prodaja osiguranja
donosila je 2005. godine americkim bankama samo 6,6% nekamatnih prihoda.
Dominantan proizvod prodaje americkih bankovnih osiguratelja je bilo ren-
tno osiguranje, sa 42 % udjelom u ukupnoj prodaji 2005. godine. U Sjedinjenim
Americkim Drzavama ti proizvodi imaju povoljan porezni tretman.

Australija ima visoki udjel bankovnog osiguranja na trziStu Zivotnih osigu-
ranja $to je posljedica akvizicija mnogobrojnih osiguravajucih drustava za pro-
daju Zivotnih osiguranja od strane bankovnih grupacija. Udjel banaka u prodaji
proizvoda Zivotnog osiguranja 2006. godine je bio 43 %. TrZziSta u razvoju imaju
razlicite stope rasta bankovnog osiguranja Sto uvelike ovisi o lokalnim regulator-
nim okvirima te utjecaju drugih drustvenih i kulturnih pitanja. Najve¢i napredak
u razvoju bankovnog osiguranje je ostvarilo na trziStima azijskih zemalja, uglav-
nom na trziStu Zivotnih osiguranja. Financijska deregulacija omogucila je pojavu
1 razvoj bankovnog osiguranja, a samim time 1 zainteresiranost inozemnih osigu-
ravajucih drusStava za uspostavu suradnje sa domacim bankama. Udjel bankovnog
osiguranja u prodaji zivotnih osiguranja 2006. godine iznosio je 8,5 % u JuZnoj
Koreji, 16,3 % u Kini, Tajvanu 33 % te ¢ak 45,3 % u Maleziji. U isto vrijeme
bankovno osiguranje biljezi uspjeh i u srednjoj 1 istocnoj Europi kao 1 u Latinskoj
Americi gdje su se inozemna osiguravajuca drustva uglavnom usmjerila na lokal-
ne banke koje imaju dobru teritorijalnu rasprostranjenost i s kojima Zele ostvariti
partnerstvo ili ih jednostavno Zele preuzeti (Swiss Re, 2007).

Osiguratelji prodaju svoje proizvode izravno ili putem drugih prodajnih
kanala, od koji su najpoznatiji brokeri, agencije i bankovno osiguranje. Znacaj
svakog od prodajnog kanala bitno se razlikuje ovisno o trziStu ili proizvodu
(Insurance Europe, 2017). Prema podacima iz tablice 3., bankovno osiguranje
je u promatranom razdoblju najvazniji prodajni kanal Zivotnih osiguranja na ve-
likim trZziStima kakva su u Turskoj (81,2 %), Portugalu (78,7 %), Italiji (75,8 %),
Francuskoj (64 %).
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Tablica 3.

UDJEL ZARACUNATE PREMIJE PUTEM BANKOVNOG OSIGURANIJA
U UKUPNOJ PREMIJI ZIVOTNIH OSIGURANJA U IZABRANIM
DRZAVAMA, 2007. —2013. GODINE (%)

DrZzava 2007. | 2008. | 2009. | 2010. | 2011. | 2012. | 2013.
Hrvatska 18,7 17,6 16,1 18,4 19,3 20,1 23,3
Italija 66,3 62,5 74,4 76,3 73,1 71,9 75,8
Francuska 62,0 60,0 60,0 61,0 61,0 63,0 64,0
Poljska 234 444 32,6 28,3 30,0 38,9 -
Spanjolska 72,3 - 66,2 69,0 71,4 69,7 63
Portugal 87,3 81,6 82,7 84,2 82,0 71,8 78,7
Turska 50,6 46,0 56,4 69,5 75,2 77,4 81,2
Austrija 539 51,7 64,8 62,6 51,7 45 48,1
Belgija 427 42,3 42,4 43,2 44,0 47,1 32,8

Izvor: Obrada autora prema Insurance Europe (2016)

U Francuskoj se znacajni razvoj distribucije osigurateljnih proizvoda putem
bankovnih poslovnica javlja tijekom osamdesetih godina proSlog stoljeca, kao
posljedica osnivanja druStava za Zivotna osiguranja u vlasniStvu velikih banaka
(Matijevic, 2010). Kako navode Genetay 1 Molyneux (1998), za Francusku je bilo
karakteristi¢no to da je trziSte Zivotnog osiguranja bilo nesto slabije razvijeno nego
u drugim zemljama Sto je olakSalo nastup banaka koje su u tome vidjele nacin da
iskoriste svoje brojne poslovnice. Konkurencija medu osigurateljima je bila neSto
slabije razvijena i vaznu ulogu u tome imale su obvezne vrste osiguranja. Ujedno
je upravo konkurencija medu bankama ubrzala njihov ulazak u taj dio poslovanja.
Broj agenata, koji su do tada gotovo imali monopol u prodaji osiguranja, bitno je
smanjen ulaskom banaka na trZiste.

Razvoj bankovnog osiguranja u Spanjolskoj razlikuje se od drugih europ-
skih zemalja buduci da je Spanjolskim bankama bilo dopuSteno vlasnicko ulaga-
nje u osiguravajuca drustva, kao i1 prodaja osigurateljnih proizvoda (Super, 2010).
Razvoj bankovnog osiguranja poceo je reformom marketinga Zivotnih osiguranja.
KarakteristiCna je bila slaba razvijenost osiguravajuceg trziSta koje je bankama
omogucilo da iskoriste veC postojece vlasniCke veze s osigurateljima te nize pre-
mije Zivotnih osiguranja po stanovniku za razliku od ostalih zapadnoeuropskih
zemalja. Od 1980. godine, Spanjolsko trziSte osiguranja ima najviSe stope rasta
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premije osiguranja u Europi (SCOR Group, 2005). U pocetku je bankovno osigu-
ranje krenulo ponudom polica s jednokratnom premijom i poreznim olakSicama, a
kasnije su banke ponudile i razne vrste neZivotnih osiguranja.

Glavni prodajni kanali nezivotnih osiguranja u europskim drzavama su agen-
cije 1 brokeri (Insurance Europe, 2017) dok distribucija proizvoda osiguranja pu-
tem banaka ima puno manje znacenje (tablica 4).

Tablica 4.

UDJEL ZARACUNATE PREMIJE PUTEM BANKOVNOG OSIGURANIJA
U UKUPNOJ PREMIJI NEZIVOTNIH OSIGURANJA U IZABRANIM
DRZAVAMA, 2007. — 2013. GODINE (%)

Drzava 2007. | 2008. | 2009. | 2010. | 2011. | 2012. | 2013.
Hrvatska 1,0 14 1.6 2.3 2.7 3,1 34
Italija 1,8 2.3 3,1 33 3,5 3,3 3,6
Francuska 90 | 100 | 100 | 11,0 | 11,0 | 120 | 130
Poljska 1.4 2.1 3,5 4.9 2.2 2.3 ]
Spanjolska 11,5 - 8,8 97 | 102 | 101 | 105
Portugal 10,0 90 | 128 | 128 | 140 | 153 | 102
Turska 10,9 17 | 120 | 133 | 136 | 141 | 140
Austrija 46 | 544 | 544 5.4 57 5,7 6,1
Belgija 6,1 6.3 6.8 6.9 72 7.5 7.6

Izvor: Obrada autora prema Insurance Europe (2016)

4. Analiza trziSta bankovnog osiguranja u Republici Hrvatskoj

Prema podacima Hrvatskog ureda za osiguranje (2017a), poslovne banke su
na kraju rujna 2016. godine imale 69,6 % udjela u strukturi financijskih institu-
cija, obvezni mirovinski fondovi 14,43 %, a osiguravajuca drusStva 7,05 % udjela.
U skladu s takvom strukturom, Leko (2012) navodi kako je Republika Hrvatska
primjer nerazvijene, izrazito bankocentricne strukture strukture financijskog
sektora u kojem poslovne banke dominiraju u odnosu na nebankovne financijske
institucije.
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Medunarodna usporedivost i znacaj druStava za osiguranje i djelatnosti osi-
guranja prikazuju tri klju¢na pokazatelja: (1) udjel premije osiguranja u bruto drus-
tvenom proizvodu ili osigurateljna penetracija, (2) premija osiguranja po osigu-
raniku ili osigurateljna gustoca, (3) udjel premije Zivotnog osiguranja u ukupnoj
premiji osiguranja (Hrvatski ured za osiguranje, 2017a). Razvijene zemlje i razvi-
jena trziSta osiguranja karakterizira udjel premije osiguranja u BDP-u iznad 7 %,
godiSnja ulaganja u osiguranje po stanovniku vise od 2.000 USD i udjel premije
Zivotnog osiguranja u ukupnoj premiji iznad 45 %. Ovi pokazatelji za hrvatsko
trziSte osiguranja su na kraju 2015. godine iznosili: 2,6% udjel premije u BDP-u,
299 USD ili 2.091 kuna premije osiguranja po stanovniku te udjel premije Zivot-
nog osiguranja u ukupnoj premiji od 33,5%. Svi pokazatelji ukazuju na znacajan
prostor za rast premije osiguranja u Republici Hrvatskoj, posebno u usporedbi sa
drzavama ¢lanicama Europske unije i zemljama europodrucja (Hrvatski ured za
osiguranje, 2017a).

Poslovni odnos banaka i1 osiguratelja u hrvatskom financijskom sustavu je
u pocetnoj fazi razvoja. Primarni razlozi nerazvijenosti nalaze se u nedovoljnoj
konkurenciji koja nije stvarala potrebu za poslovima banaka izvan tradicionalnog
posredniStva te u niskoj razvijenosti osiguranja (Super, 2010, str. 97).

Globalna ekspanzija bankovnog osiguranja je krajem 1990-ih godina poce-
la utjecati 1 na banke 1 osiguravajuca drustva u Republici Hrvatskoj. Za razliku
od konvergencije izmedu banaka 1 osiguravajucih drustava u razvijenim finan-
cijskim sustavima koja doseze visoki stupanj, u hrvatskom financijskom susta-
vu ona tek poprima razvojne pocetke. NajceSc¢i oblik funkcionalne povezanosti
izmedu banaka 1 osiguravajuc¢ih druStava u hrvatskom financijskom sustavu su
sporazumi o distribuciji proizvoda osiguranja putem banaka (Super, 2010, str.
97). Kako navodi Bertoncej (2012) razvoj bankovnog osiguranja je u Republici
Hrvatskoj poceo krajem 1990.-ih godina. Tadas$nji Adriatic osiguranje d.d., u
veCinskom vlasniStvu ZagrebaCke banke d.d., oprezno je zapocelo s prodajom
zivotnih osiguranja kroz ZagrebaCku banku d.d. 1996. godine. Kasnije su sa
suradnjom zapoceli Raiffeisenbank Austria d.d. Zagreb 1 Uniqa osiguranje d.d.,
Hypo Alpe-Adria-Bank d.d. i Grawe Hrvatska d.d., Privredna banka Zagreb i
Generali osiguranje d.d., Erste&Steiermarkische Bank d.d. i Kvarner Vienna
Insurance Group d.d.
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Tablica 5.

PRIMJERI PARTNERSTVA OSIGURAVAJUCIH DRUSTAVA I BANAKA U
REPUBLICI HRVATSKOJ

Osiguravajuce drustvo Banka
Privredna banka Zagreb d.d.
Istarska kreditna banka d.d.

Generali osiguranje d.d.

Podravska banka d.d.

Imex banka d.d.
Agram life osiguranje d.d. Kreditna banka Zagreb d.d.
Uniqa osiguranje d.d. Raiffeisenbank Austria d.d. Zagreb
BNP Paribas Cardif osiguranje d.d. Privredna banka Zagreb d.d.
Erste osiguranje Vienna Insurance Group d.d. | Erste&Steiermiarkische Bank d.d
Allianz Zagreb d.d. Zagrebacka banka d.d.

Privredna banka Zagreb d.d.
Hrvatska poStanska banka d.d.
ZagrebaCka banka d.d.
Addiko bank d.d.

Slatinska banka d.d.

Croatia banka d.d.

Imex banka d.d.

Karlovacka banka d.d.

BKS bank d.d.

OTP banka d.d. Hrvatska

Croatia osiguranje d.d.

Izvor: Obrada autora prema Super (2010)

Hrvatsko trziSte bankovnog osiguranja ne karakterizira iskljucivo suradnja
na temelju sporazuma o distribuciji proizvoda osiguranja, nego je do pomaka u
razvoju bankovnog osiguranja doSlo zajednickim ulaganjem dviju povezanih
strana (Kluni¢, 2014). Prema Bertoncelj (2012) prvo druStvo za osiguranje na hr-
vatskom trziStu osnovano isklju¢ivo s namjerom prodaje svojih proizvoda putem
banaka bilo je Erste Sparkassen osiguranje d.d. (danas Erste osiguranje Vienna
Insurance Group d.d.) koje je 2005. godine zapocelo s prodajom Zivotnih osigura-
nja u Erste&Steiermarkische Bank d.d. Nakon toga je zapocCelo osnivanje 1 drugih
druStava koja su orijentirana iskljucivo na bankovno osiguranje (Cardif osiguranje
d.d., Victoria Zivotno osiguranje d.d., Victoria osiguranje d.d, Societe Generale
osiguranje d.d.). Osnovna pretpostavka prodaje proizvoda osiguranja putem ba-
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naka u Republici Hrvatskoj koja se odnosi na regulativnhu dozvolu, ispunjena je
propisivanjem obavljanja ostalih financijskih usluga od strane banaka medu koji-
ma se nalazi pruzanje usluga posredovanja i zastupanja u prodaji polica osiguranja
(Curak i Pojatina, 2004).

U Republici Hrvatskoj osiguravajuca druStva prodaju svojih proizvoda i uslu-
ga vrse preko vlastitih zaposlenika (bez provizije), internih zastupnika, agencija,
brokera, bankovnog osiguranja te ostalih kanala distribucije. Najzastupljeniji kanal
distribucije proizvoda osiguranju u promatranom razdoblju su interni zastupnici.
Iako udjel internih zastupnika u ukupnoj distribuciji proizvoda osiguranja konti-
nuirano opada, i dalje su najzastupljeniji kanal distribucije proizvoda osiguranja.
Na kraju 2016. godine interni zastupnici ¢ine 34,19 % udjela u zaraCunatoj premi-
Ji, agencije 20,15 % udjela, distribucija preko vlastitih zastupnika (bez provizije)
18,21 % dok bankovni kanal, odnosno distribucija putem banaka ¢ini 16,49 %
udjela u zaraCunatoj premiji (tablica 6). Uvidom u strukturu zaraCunate premije
po prodajnim kanalima uocava se kako distribucija proizvoda osiguranja putem
banaka, kao prodajnog kanala, sve viSe dobiva na vaznosti.

Tablica 6.

STRUKTURA ZARACUNATE BRUTO PREMIJE PO PRODAJNIM
KANALIMA U REPUBLICI HRVATSKOJ, 2011. — 2016. GODINE
(MLRD. KUNA)

Prodajni 2011. 2012. 2013. 2014. 2015. 2016.
kanal Iznos | % |lIznos| % |Iznos| % |Iznos| % |Iznos| % |Iznos| %
Bez provizije | 1,706 | 18,66 | 1,616 | 17,8 | 2,199 | 24,23 | 1,901 | 22,21 | 1,676 | 19,21 | 1,595 | 18,21
Interni 4,063 | 44,43 | 4,074 | 45,08 | 3,493 | 38,49 | 3,369 | 39,36 | 3,082 | 35,33 | 2,995 | 34,19
Agencije 2,011 | 21,99 | 1,965 | 21,75 | 1,873 | 20,64 | 1,767 | 20,65 | 1,607 | 18,43 | 1,765 | 20,15
Brokeri 0,377 | 4,13 {0,428 | 4,74 | 0,452 | 499 |0,273 | 3,22 | 0,615 | 7,06 | 0,768 | 8,77
Banka 0,646 | 707 10,698 | 7,73 | 0,815 | 8,99 | 0931 | 10,88 | 1,519 | 1742 | 1,444 | 16,49
Ostali 0,339 | 3,17 {0,255 | 2,83 {0,240 | 2,65 | 0,315 | 3,68 | 0,223 | 2,56 | 0,191 | 2,19
UKUPNO 9,145 | 100 | 9,038 | 100 | 9,076 | 100 |8,561 | 100 | 8,724 | 100 | 8,761 | 100

Izvor: Obrada autora prema Hrvatski ured za osiguranje (2017b)

Prema podacima Hrvatskog ureda za osiguranje (2017a) o kanalima distri-
bucije Zivotnog osiguranja, tijekom 2016. godine najzastupljeniji kanal distribucije
Zivotnog osiguranja je bankovno osiguranje s 36,21 % udjela u zaraCunatoj premiji
Zivotnog osiguranja, zatim slijedi prodaja putem internih zastupnika (24,29 %) te
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prodaja putem agencija (21,77 %). Najzastupljeniji kanal distribucije nezivotnog
osiguranja su tijekom 2016. godine bili interni zastupnici s 39,13 % udjela u zara-
cunatoj premiji, zaposlenici druStva (bez provizije) sa 21,74 % udjela te agencije s
19,34% udjela u zaraCunatoj premiji neZivotnog osiguranja.

U Republici Hrvatskoj se u razdoblju od 2009. do 2015. godine kontinuirano
povecavao udjel zaraCunate premije putem banko banaka u ukupnoj zaraCunatoj
premiji, odnosno bankovno osiguranje dobiva sve viSe na vaznosti kao prodajni
kanal osiguranja, osobito Zivotnih osiguranja (grafikon 1).

Grafikon 1.

UDJEL ZARACUNATE PREMIJE PUTEM BANKOVNOG OSIGURANJA U
UKUPNOJ PREMIJI U REPUBLICI HRVATSKOJ, 2007. - 2016. GODINE (%)

17,42

2007. 2008. 2009. 2010. 2011. 2012. 2013. 2014. 2015. 2016.

Izvor: Obrada autora prema Hrvatski ured za osiguranje (2017b)

Ako se usporedi struktura ukupno ostvarene zaraCunate premije, moze se
zakljuciti da se bankovno osiguranje u Republici Hrvatskoj brze razvija u podrucju
zivotnih osiguranja, a sporije u podrucju nezivotnih osiguranja Sto je u skladu s
trendom, odnosno strukturom u ostalim drzavama (grafikon 2). Na kraju 2016. go-
dine putem bankovnog prodajnog kanala ostvareno je 36,21 % ukupno zaratunato
premije u Zivotnim osiguranjima te ostvareno 6,6 5% ukupne zaraCunate premije
nezivotnih osiguranja.
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Grafikon 2.

UDJEL PRODAIJE ZIVOTNIH I NEZIVOTNIH OSIGURANJA PUTEM
BANKOVNOG OSIGURANJA U UKUPNOJ PRODAIJI U REPUBLICI
HRVATSKO]J, 2007. - 2016. GODINE (%)
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Izvor: Obrada autora prema Hrvatski ured za osiguranje (2017b)

Bertoncelj (2012) navodi kako utjecaj na razvoj bankovnog osiguranja, a ta-
koder i na odabir modela suradnje, ima zakonodavni okvir koji regulira takvo
poslovanje. To se prije svega odnosi na zakone koji reguliraju prodaju osiguranja
putem banaka te na zakonske mogucnosti sudjelovanja banaka u dionickoj struktu-
ri druStava za osiguranje ili osnivanja vlastitog druStva za osiguranje. Takoder, va-
Zan poticaj razvoju bankovnog osiguranja €¢ini povoljan porezni tretman premija.
Izmjene poreznih zakona u tome smislu mogu imati pozitivan ili negativan utjecaj
na prodaju proizvoda osiguranja putem banaka.

Primorac (2012) smatra da je u Republici Hrvatskoj velika slabost postojeceg
modela bankovnog osiguranja ta Sto jo$ uvijek ne postoji dovoljan broj profesio-
nalnih bankovnih osiguravatelja, pa se poslom prodaje bankovnog osiguranja bave
djelatnici banaka koji u bankama obavljaju i druge poslove, Sto znaci da nisu u
potpunosti orijentirani na klijenta. Bankovni sluzbenici nemaju dovoljno znanja o
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proizvodima osiguranja, pa su potrebne stalne edukacije. Njihova edukacija mora
biti takva da proizvode koje namjeravaju prodavati u potpunosti razumiju, $to Ce-
sto nije tako. Takoder, nije razvijena svijest o prednostima koje osiguranje pruza te
nema navike ulaganja u osiguranje te shodno tome nedovoljno je i specijaliziranih
bankovnih osigurateljnih proizvoda. Nadalje, u Republici Hrvatskoj jo§ uvijek nije
razvijana svijest gradana u toj mjeri da ¢e docCi u banku i kupiti samo osiguranje.

5. Zakljuéak

Bankovnim osiguranjem banka nastoji pruzati svojim klijentima sve finan-
cijske usluge na jednom mjestu dok osiguranje postaje dostupnije sve vec¢em bro-
ju potencijalnih korisnika. Kao prodajni kanal Zivotnih i nezivotnih osiguranja,
bankovno osiguranje je najznacajniji razvoj ostvarilo u europskim zemljama kao
Sto su Francuska, Italija, Portugal i Spanjolska. Kod same distribucije proizvoda
osiguranja putem banaka treba razlikovati poslovanje proizvodima Zivotnih osi-
guranja od poslovanja proizvodima neZivotnih osiguranja. Proizvodi neZivotnih
osiguranja su manje zastupljeni od proizvoda Zivotnih osiguranja, a glavni razlog
tome je komplementarnost bankovnih proizvoda i proizvoda Zivotnih osiguranja.
Glavni razlozi zbog kojih banke ulaze u poslove bankovnog osiguranja su izvor
nekamatnih prihoda, prilika za diverzifikaciju poslovanja te mogucnost pruZzanja
svih financijskih usluga na jednom mjestu dok je bankovno osiguranje privlatno
za osiguravajuca drustva jer proizvodi osiguranja, putem mreZze poslovnica bana-
ka, postaju dostupnijih sve ve¢em broju klijenata, odnosno osiguravajuca dru$tva
time proSiruju bazu postojecih klijenata. Klijenti putem bankinog prodajnog ka-
nala mogu u banci, na jednom mjestu, dobiti i bankovnu i osigurateljnu uslugu. U
Republici Hrvatskoj izmedu banaka i osiguravajucih druStava ne postoji iskljucivo
suradnja na temelju sporazuma o distribuciji proizvoda osiguranja, ve postoje i
drustva za osiguranje orijentirana isklju€ivo na bankovno osiguranje. Na temelju
analize razvijenosti 1 zastupljenosti bankovnog osiguranja, kao prodajnog kana-
la proizvoda osiguranja, uoCava se kako bankovno osiguranje imaju puno vecu
zastupljenost u zivotnim nego u nezivotnim osiguranjima u analiziranim europ-
skim drzavama, ali 1 u Republici Hrvatskoj. Obzirom da je na europskim trzi$tima
udjel bankovnog osiguranja, kao prodajnog kanala, u zaraCunatoj premiji Zivotnih
osiguranja 60 % 1 vise, a u Republici Hrvatskoj oko 36 %, Cinjenica da hrvatsko
trziSte osiguranja karakterizira niska penetracija i gusto¢a premije Zivotnih osigu-
ranja te bankocentri¢nost hrvatskog financijskog trzista s dominantnom pozicijom
poslovnih banaka ukupnoj aktivi svih financijskih institucija, trziSte bankovnog
osiguranja u Republici Hrvatskoj jo$ uvijek nedovoljno nerazvijeno te ima veliki
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potencijal daljnjeg rasta. Takoder, na potencijal daljnjeg rasta bankovnog osigu-
ranja u Republici Hrvatskoj utjeCe i Cinjenica kako je Zivotno osiguranje slabije
razvijeno, kako je Zivotni standard joS uvijek nizi nego u razvijenim zemljama
Europske unije i kako jo$ uvijek ne postoji navika ulagati u Zivotno osiguranje.
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EVALUATION OF DEVELOPMENT OF BANKING INSURANCE
IN THE REPUBLIC OF CROATIA

Summary

The purpose of this paper is to compare and evaluate the development of banking insurance,
as a model of co-operation between banks and insurance companies in the distribution of insurance
products through banks, in selected European countries and the Republic of Croatia. In addition,
this paper presents theoretical features, and main advantages and disadvantages of banking insur-
ance. Unlike developed European countries, where life insurance distributed through banks repre-
sents more than 60% of the total life insurance premium charged, in the Republic of Croatia this
share is approximately 36% which clearly shows that its banking insurance is still underdeveloped
and with a great potential for future growth. Also, by looking at comparable gross premium, it is
evident that banking insurance in the Republic of Croatia is developing faster in the area of life
insurance and noticeably slower in the non-life insurance. This is in line with trends and structures
of other developed European countries.

Key words: banks, insurance companies, bank assurance, the Republic of Croatia



