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PREGLED DOSADASNJEG RAZVOJA

 Uvodno opredjeljenje i poceci modernog
bankoosiguranja
 Cimbenici uspjeénog razvoja u proslosti
» Globalni rast svjetskoga gospodarstva i reforme mirovinskih
sustava
» Strukturna konvergencija bankarstva i osigurateljstva
» Porezni tretman dugoroc¢nih zZivotnih osiguranja

» Bankovne podruzZnice kao atraktivan i troskovno ucinkovit
prodajni kanal

» Dominatna vrsta ponude bankarsko-osigurateljskih proizvoda
» Razvijenost alternativnih prodajnih kanala



ETABLIRANI POSLOVNI MODELI SURADNIJE
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Stratesko
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Distribucijski
model

Banka je posrednik
poslova osiguranja

Jednostavnost, pocetak
poslovanja odmah, niski
pocetni troskovi, nema

uloga kapitala

Manja fleksibilnost
ponude, mogucd
sukob poslovnih
kultura

SAD, Njemacka,
Velika Britanija,
Japan

Zajednicki
pothvat (Joint
venture)

Banka u partnerskom

suvlasnistvu s
jednomiili vise
osiguravajucih kuca

Prijenos znanja i najboljih
praksi, razmjena baze
podataka o klijentima

Dugotrajno slozenije
upravljanje

Italija, Spanjolska,
Portugal

Integrirani
model

Stjecanje ili

osnivanje podruznice

Jedinstvena poslovna

kultura, poslovanje i

procesi su integrirani

Veca ulaganja, a time
i vedi rizik kapitala

Francuska, Irska,
Spanjolska, Belgija,
Velika Britanija

lzvor : Fiordelisi F., Ricci O., (2012): Bancassurance in Europe, Past, Present and Future
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VAZNOST BANKOOSIGURANJA ZA SUDIONIKE |

TRZISTE OSIGURANIJA
Koristi za

Koristi za

osiguravajucu kucu = Veca dostupnost usluga
. . . osiguranja = |zvor nekamatnih
= Sirenje baze klijenata i P . . :
. Povecanje 05|guranost| prihoda

troSkovno ucinkovitija - Dodatna disperzija

prodaja usluga
osiguranja

Dodatni prodajni kanal
sa visokim stupnjem
afiniteta i povjerenja
klijenata

Disperzija operativnih
rizika

Dodatni potencijal

= Porast broja razlicitih

usluga osiguranja
Veca konkurentnost
trziSne ponude

Koristi za klijente

operativnih rizika
Veca produktivnost
bankarskog osoblja
Optimizacija i veca
profitabilnost
poslovanja
Moguénost
povecanja

Pristup ve¢em broju usluga na jednom zadovoljstva i

mjestu lojalnosti svojih

= Savjetovanje klijentima u skladu s klijenata
njihovim potrebama

» Potencijalne cjenovne pogodnosti

» Koristenje ve¢ uspostavljenog nac¢ina

komunikacije i poslovanja sa bankom

razvoja proizvoda BO

= Dodatna moguénost
ulazaka na strana
trzista
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ZASTUPLJENOST PRODAJNOG KANALA U EU

Skupine europskih trziSta i prevladavajuci tip ponude bankoosiguranja:

_ Istocna Europa Srednja Europa I Zapadna Europa Anglosaks. trziSta
Drzava LT, HR, BG, TR PL, CZ, SK, SLO ﬂ A, B,NLLFLE,PTIR D, GB
Prevladavajuci ||Pojednostavljena Pojednostavljena | Pojednostavljena ponuda | Cjelovita ponuda
tip ponude NC ponuda zivotnih | NC ponuda NC Zivotnih i nezivotnih zivotnih i nezivotnih
NC=niskocjenovna ||0siguranja osobnih osiguranja | osiguranja osiguranja

Izvor : Ernst & Young (2010), Bancassurance: a winning formula

TU: NezZivotna osiguranja (2010)

TU: Zivotna osiguranja (2010)
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EU prosjek35%; A,E,PT,F,1>60%; VB,N 20-25% PT 14 % (max)
lzvor : Insurance Europe, (2013): European Insurance in Figures




ZASTUPLJENOST PRODAJNOG KANALA U SLO

* Postojeci poslovni modeli:

Udio bankovnog prodajnog kanala o premiji

» NLB Vita kao zajednicki pothvat fivotnih osiguranja
10,0% :
banke NLB & KBC Insurance oo vdo
» Ostala povezivanja na temelju 8,0%
ugovora o distribuciji, stratesko = gr‘fgm
povezivanje je vise iznimka EZ;
- Udio
R y — 4,0% i
* Ponuda proizvoda djelomicno o’
prilagodena bankarskoj prodaji 2 Sve
1,0% tvrtke
* Porezni tretman zivotnih o0
2007 2008 2009 2010 2011
oSsiguranja je nepovo |J niji lzvor : SZZ (2013), Interne statistike

* Procjena udjela premije zivotnih osiguranja preko bankarskog
prodajnog puta (2012.): 8 % (za nezivotna osiguranja 0,5 %).
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NEKI OD KLJUCNIH UVJETA USPJEHA
USPOSTAVLJANJA BANKOOSIGURANIJA

BANKA OSIGURAVAJUCA KUCA
Marketing i prodaja usluga Osiguranje konkurentnosti

osiguranja usluga osiguranja

UVJETI ZA USPESAN RAST SU ...

... da banka ima/osigurava: ... da osiguravajuca kucéa ima:
= Opseznu bazo klijenata = Moderne i konkurentne usluge
= Rasireno mrezo podruznica osiguranja
= Uspostavljeno prodajno mrezo = Ucinkovit, inovativan, fleksibilan
= Odli¢an brand razvoj usluga osiguranja
® Predanost vodstva strategiji = Odlican brand
bankoosiguranja = Zadovoljavajudi nivo provizija
= Spremnost ekskluzivnosti prodaje = Spremnost ekskluzivnosti ponude
= Spremnost na dugorocno = Spremnost na dugorocno
sudjelovanje i daljnja ulaganja sudjelovanje, osiguravanje

(marketing, IT, itd.) potpore i zajednicka ulaganja



NEKI OD KLJUCNIH UVJETA USPJEHA
USPOSTAVLJANJA BANKOOSIGURANJA (1)

Predanost vodstva strategiji bankoosiguranija

* Usvojena jasha strategija banke i vizija za uspostavu
bankarskog prodajnog puta

» Strateska orijentacija internalizirana na svim razinama
upravljanja u banci

* Definirani prodajni ciljevi na svim razinama banke (T - D),
osnovan sustav izvjescivanja, analiziranja i prijedloga
djelovanja (B - U)

e Uspostavljena odgovarajuca organizacijska struktura i nacin
komuniciranja



NEKI OD KLJUCNIH UVJETA USPJEHA
USPOSTAVLJANJA BANKOOSIGURANIA (2)

Planiranje i nagradivanje

* Planiranje prodajnih ciljeva banke v suradniji sa tvornicama
proizvoda (osiguravajucom kuéom, upraviteljem fondova)

* Uravnotezeno nagradivanje prodaje bankarskih proizvoda i
posredovanja proizvoda osiguranja

* Neposredno financijsko nagradivanje kod ispunjavanja
postavljenih ciljeva (svih razina koje su odgovorne za prodaju
proizvoda osiguranja)

* Nefinancijska nagradivanja kao dodatna motivacija prodajne
mreze za posredovanje proizvoda osiguranja (akcijska prodaja)



NEKI OD KLJUCNIH UVJETA USPJEHA
USPOSTAVLJANJA BANKOOSIGURANIA (3)

Bankarska prodajna mreza i interni kanali prodaje

 Segmenti klijenata banke pokriveni odgovaraju¢im unutarnjim

prodajnim kanalima (izravna prodaja, salteri banke, bankovni
savjetnici, ... )

* Kljucni dio: uspostavljena stabilna mreza bankarskih savjetnika

e Uspostavljen sistem internog preusmjeravanja stranaka izmedu
internih kanala (moguénosti? spremnost ? nagradivanje?)

(Cilj: banka je u stanju svakog klijenta kvalitetno savjetovatii |

prodati mu usluge osiguranja, bez obzira na njegove
L zahtjeve i vrstu kontakta




NEKI OD KLJUCNIH UVJETA USPJEHA
USPOSTAVLJANJA BANKOOSIGURANIJA (5)

Bankarsko-osiguratelini proizvodi
e Osnovni proizvodi za masovno prodaju

» \ bankarske usluge ugradeni proizvodi osiguranja

» Jednostavna zZivotna osiguranja s Stednjom / investicijskom
komponentom

* Nadgradnje osnovnih proizvoda
» Standardizirani proizvodi za prodaju u financijskim paketima

» Kompleksnija Zivotna osiguranja s stednjom / investicijskom
komponentom (jamstva, investicijske strategije, opcije ...)

» Posebno prilagodeni proizvodi (zahtjevnije skupine klijenata)
* Nove produktne linije (nezivotna, zdravstvena,
penzije)
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CIMBENICI BUDUCEG RAZVOIJA (1)

Povecana regulacija marketinga i posredovanje osiguranija

Svrha prijedloga propisa (IMD ll, PRIPs) je podici kvalitetu
prodajnog procesa i uravnotezena razina otkrivanja informacija

PoboljSana transparentnost i zastita klijenata
Uvodenje standardiziranih informativnih obrazaca (KID)

Kapitalni zahtjevi i upravljanje rizicima (SII, Blll)

Kapitalni zahtjevi na temelju strukture rizika, s naglaskom na
integrirani sustav upravljanja rizicima i veci transparentnosti

Ocekuje se rast kapitalnih zahtjeva i visoki troskovi uvodenja

Optimizacija poslovnih modela (racionalizacija ponude, porast
uloge reosiguranja, kapitalno jacanje ili Cak dezinvestiranje)



CIMBENICI BUDUCEG RAZVOIJA (2)

Promjene uafinitetima klijenata banke

* Negativna slika o bankama kao rezultat financijske krize,
djelomi€no smanjenje lojalnosti klijenata

» Stranke postaju sve zahtjevnije i sve su bolje informirane

* Cijena usluge je sve vaznija

Daljnji rast bankoosiguranja i alternativnih prodajnih

kanala
* Moze li rast internetske prodaje zaustaviti rast, odnosno
smanjiti ulogu bankoosiguranja?

* Utjecaj brzog tehnoloskog razvoja, drustvenih mreza, ...

-~J
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