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I NTE RVJ U Milorad Bosni¢, predsednik Izvrinog odbora Sava nefivotnog osiguranja

Imamo dobre

temelje za dalji

rast

M Zadovoljni poslovanjem Sava neZivotnog osiguranja u 2018. godini. Bruto
fakturisana premija osiguranja je u 2018. bila za 14,13% veca u odnosu na
premiju u 2017. Proslu godinu smo uspesno zavrsili sa rekordno ostvarenim
profitom vecim od milion evra, sto je daleko iznad plana

Razgovarala: Vesna Lapcic¢

nja predstavlja osnov za dalji razvoj

privrede, ali i zastitu imovine drza-
ve, kompanija i gradana. Iako trziste osi-
guranja raste skromno, ono je stabilno i
osiguravaci pravovremeno odgovaraju na
svoje obaveze prema svojim korisnicima.
Mnogi potencijali na trzistu osiguraja nisu
dovoljno iskoris¢eni, §to predstavlja iza-
zov za osiguravace da razviju nove proi-
zvode koje ¢e ponuditi osiguranicima. U
procesu uskladivanja finansijskog sekto-
ra zemlje sa regulativom Evropske uni-
je, osiguravajuce kompanije pruzaju zna-
¢ajan doprinos”, kaze Milorad Bosnic,
predsednik Izvrsnog odbora Sava nezi-
votnog osiguranja u intervjuu za maga-
zin Svet osiguranja.

E ;tabilan i razvijen sektor osigura-

B Zasto gradani nisu dovoljno zaintere-
sovani za polise osiguranja?
Nizak nivo zainteresovanosti nasih grada-
na za polise osiguranja, uslovljen je, pre
svega, niskim Zivotnim standardom, ali i
nepoznavanjem prednosti i koristi koje
mogu imati od osiguranja.
Nesumnjivo je da srpsko trziste osigu-
ranja ima veliki potencijal za jos veci rast.
Osiguravaci se trude da povecaju ucesce
osiguranja na srpskom trZistu kroz ponu-
de novih proizvoda osiguranja, stvaranjem
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novih alternativnih kanala prodaje, kroz
poslovno partnerstvo sa bankama i bro-
kerskim kuc¢ama, preko razvoja dodatnih
usluga koje nisu vezane direktno za osi-
guranje i sl. Pored toga, kako bi se klijen-
ti §to bolje upoznali sa uslovima osigu-
ranja, pre potpisivanja polise osiguranja
svaki klijent obavezno dobije tzv. Predu-
govorno obavestenje u kome su jednostav-
nim jezikom navedeni osnovni elementi iz
uslova osiguranja sa kojima klijent treba
da je upoznat.

Verujemo da ¢e postepeni ekonomski
rast poboljsati zivotni standard, a da ce
potencijalni klijenti, uz nase angazovanje,
shvatiti da bi ono u $ta su ulozili sve $to su
zaradili trebalo zastiti, odnosno osigurati.

B Gde vidite najvece prepreke i proble-
me u razvoju osiguranja u Srbiji?

U prethodnom periodu je napravljen sna-
Zan zaokret u vodenju fiskalne politike sa
rezultatima ve¢im od ocekivanih. Privred-
na aktivnost se nalazi na putanji ubrza-
nog oporavka, a fiskalni deficit je znacaj-
no smanjen. Unapredenjem poslovnog i
investicionog ambijenta, omoguceno je
stvaranje osnove za oZivljavanje investi-
cione aktivnosti. Predvida se da ukupan
ekonomski rast u zemlji (BDP) za 2019.
bude oko 3,5%.

Narodna banka Srbije, odrzavanjem
niske i stabilne inflacije i ocuvanjem sta-
bilnosti finansijskog sistema, nastavlja da
daje znacajan doprinos makroekonomskoj
stabilnosti i kreiranju povoljnog i predvi-
divog poslovnog i investicionog ambijenta.

Medutim, pored svih pozitivnih makro-
ekonomskih mera i prognoza, razvoj osi-
guranja usporavaju poznate visegodi$nje
prepreke i problemi: ekonomija u tranzi-
ciji, nedovoljan privredni rast, niska pla-
tezna mo¢ stanovnistva, nedovoljno pove-
renje u rad osiguravajudih drustava, nizak
nivo informisanosti osiguranika o moguc-
nostima i znacaju osiguranja, preferen-
cije potencijalnih osiguranika ka obave-
znim osiguranjima, prevare u osiguranju.

Angazovanjem i preduzmanjem potreb-
nih aktivnosti svih u¢esnika na trzistu osi-
guranja navedene prepreke brzem razvoju
osiguranja ¢e se smanjivati u duzem vre-
menskom periodu.

m Cesto ¢ujemo da je osnovni problem
nedovoljna informisanost gradana o
mogucnostima i znacaju osiguranja!

Svako od ucesnika na trzistu osiguranja
daje svoj doprinos u podizanju nivoa infor-
misanja gradana o osiguranju kao inve-
sticiji, a ne kao troSku. Edukacija grada-
na je dugorocan proces. Drzava ima svoje



,, Kvalitetna i dostupna
ponuda gotovo svih
vrsta osiguranja i
brzina u obradi i isplati
Steta je nasa najveca
konkurentska prednost
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pravce razvoja u odrzavanju stabilnog i
uredenog trzista osiguranja, a osigura-
vaci (zajedno sa svim direktnim i indi-
rektnim aktivnim ucesnicima na trzistu
osiguranja — udruzenja, unije, fakulteti,
razliciti distributivni kanali...) koristeci
razlicita sredstva i kanale komunikacije,
usmerenjem na sadasnjost i blizu buduc-
nost, bi trebalo da se jo$ viSe angazuju u
informisanju i edukaciji svojih klijena-
ta o vaznosti osiguranja. Takode, dopri-
nos izgradnji finansijski pismenih ljudi
moze dati i Skolstvo. U godinama koje
su pred nama, mozemo dobiti dovoljno
finansijske pismene i osposobljene ljude
ukoliko bi se kroz neku formu edukacije
u redovnom $kolovanju omladina infor-
misala, pripremala i ucila o svemu ono-
me §to ih ¢eka u zivotu kada je u pitanju
svet finansija.

B Kako ste vi zadovoljni poslovanjem u
2018? U kojim segmentima ste ostvari-
li najvedi rast? Cime ste posebno zado-
voljni?

Iako smo naveli brojne probleme na koja
nailaze sva osiguravajuca drustva, sa zado-
voljstvom mogu da istaknem da smo zado-
voljni poslovanjem Sava nezivotnog osi-
guranja u 2018. godini. Bruto fakturisana
premija osiguranja je u 2018. godini bila
za 14,13% veca u odnosu na premiju u
2017. godini. Proslu godinu smo uspes-
no zavrsili sa rekordno ostvarenim pro-
fitom vecim od milion evra, $to je dale-
ko iznad plana.

U skladu sa politikom uvodenja medu-
narodnih ISO standarda u 2018. godini
u Drustvu je sprovedena sertifikacija za
sistem menadzmenta bezbednoscu infor-
macija prema standardu SRPS ISO/IEC
27001:2014, kao i za sistem menadZzmen-
ta kvalitetom prema standardu SRPS ISO
9001:2015.

Zahvaljujudi intenzivnom razvoju ban-
karskog kanala prodaje ostvarili smo naj-
vedi rast premije u segmentu dobrovoljnog
zdravstvenog osiguranja. Kao §to vam je
poznato veca premija u poslovima osigu-
ranja fizickih lica donosi i veci broj steta.
Bez obzira na veliki broj Steta, Zelim da
naglasim da su sve pozitivno reSene Ste-
te ispacene u celosti uz vrlo visoku efi-
kasnost u resavanu i isplati Steta. Ovo je
bitno kako za nase klijente tako i za Drus-
tvo u celini.

B Na kojim proizvodima ée Sava nezi-
votno osiguranje ove godine staviti akce-
nat?

U segmentu usluga i paketa osiguranja,
zahvaljujuci odli¢noj saradnji sa posred-
nicima u osiguranju, dobili smo kvalitet-
ne informacije i smernice koje su nam
neophodne za dalji razvoj proizvoda osi-
guranja za potrebe bankarskog i broker-
skog kanala.
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Zasto je za Vas znacajno drustveno od-
govorno poslovanje i u koje segmente
najvise ulazete?

Sava nezivotno osiguranje, kao drustveno
odgovorna kompanija aktivno ucestvuje
u zivotu lokalne i Sire drustvene zajedni-
ce. Ostvarujuci prihode, deo ostvarenih
finansijskih sredstava vraca drustvu kroz
sponzorstva, humanitarne akcije, donaci-
je, akcije za podrsku kulturnih i sportskih
manifestacija i sl.

Prosle godine, u okviru segmenta drustve-
ne odgovornosti podrzali smo nekoliko
vecih projekata iz oblasti sporta i kulture.
Takode, finansijski smo pomogli nekoliko
humanitarnih institucija. Ovu godinu smo
zapoceli sa podrskom projekata u orga-
nizaciji Atletskog saveza Srbije. Zelimo

U 2019. godini nekoliko nasih proizvoda
i paketa osiguranja namenjenih gradanima
bice unapredeni i kreirani prema zahtevi-
ma brze i jednostavnije usluge za klijen-
te. Od prosle godine smo poceli inteziv-
nije da prodajemo osiguranja onlajn, $to
¢emo nastaviti i u ovoj godini sa name-
rom da omogucimo osiguranicima da za
$to viSe vrsta osiguranja mogu zakljugiti
polise osiguranja onlajn.

Nase drustvo raspolaze
se adekvatnim nivoom
tehnickih rezervi koje su
na poslednji dan prosle
godine bile 2,3 mird. RSD
koliko je i iznosila bruto
fakturisana premija za
istu godinu

Kada su u pitanju proizvodi i pake-
ti osiguranja, u narednom periodu Sava
nezivotno osiguranje e staviti akcenat na
imovinska osiguranja, i to prvenstveno na
osiguranja od pozara, zatim na odredene
vrste transportnih osiguranja i osiguranja
od opste odgovornosti.

Takode, intenzivira¢emo saradnju u
zajednickom nastupu prema klijentima i
objediniti istorodne poslove sa Sava zivot-
nim osiguranjem, posebno u ponudi i pro-
daji paketa i programa osiguranja, sa ciljem
optimizacije i povecanja profitabilnosti
poslovanja obe kompanije.

B Ko su klijenti u fokusu Sava nezivot-
nog osiguranja - stanovnistvo ili korpo-
rativni klijenti?

U pogledu usmerenja nase prodaje na
stanovnisStvo ili korporativne klijente,
Sava nezivotno osiguranje svim svojim

da, kroz podrsku u promovisanju atleti-
ke i zdravog nacina Zivljenja podstakne-
mo gradane na fizicku aktivnost, na bri-
gu o sebi i svojim bliznjima, na druzenje
kroz sport, u prirodi. Na nivou Sava Re Gru-
pe, Ciji smo clan, u skladu sa aktivnostima
drustveno odgovornog poslovanja, Svet-
ski dan voda - 22. mart izabran je za dan
Sava Re Grupe, koji sve ¢lanice obeleza-
vaju sprovodenjem humanitarnih, eko-
loskih i sli¢nih akcija.

U skladu sa nasim ciljevima i opredelje-
njima, kao aktivan ucesnik u aktivnostima
i akcijama drustveno odgovornog poslo-
vanja, zapoceli smo sa potrebnim aktiv-
nostima radi dobijanja jos jednog serti-
fikata - Sistem upravljanja drustvenom
odgovornis¢u IQNet SR 10.

klijentima, bilo da su fizi¢ka ili pravna lica,
pruza potrebno i adekvatno osiguranje u
skladu sa njihovim zahtevima i potrebama.

U nasem portfelju osiguranja, fizicka lica
najvise zakljucuju polise putnog zdravstve-
nog osiguranja. Prosle godine smo zaklju-
¢ili vise od 104.000 polisa putnog zdrav-
stvenog osiguranja. Rast broja zaklju¢enih
polisa putnog zdravstvenog osiguranja je
posledica toga sto sve veci broj ljudi putu-
je u inostranstvo. Nasi gradani, koji putu-
ju u inostranstvo, se sve vise odlucuju da,
za veoma povoljan iznos premije osigu-
ranja, kupe polisu putnog zdravstvenog
osiguranja.

Pored toga, ponuda osiguranja i zaklju-
¢ivanje polisa dobrovoljnog zdravstvenog
osiguranja preko banaka, jeste u fokusu
nase saradnje sa bankarskim sektorom,
kao prodajnim kanalom.

B Na koji nacine sve pokusavate da pri-
dobijete klijente u velikoj konkurenci-
ji na trziStu?
Kvalitetna i dostupna ponuda gotovo svih
vrsta osiguranja i brzina u obradi i isplati
Steta je nasa najveca konkurentska pred-
nost. Dostupnost nasih proizvoda posma-
tramo kroz dva aspekta: kako po broju
vrsta osiguranja koje nudimo osiguranici-
ma, tako i po visini premije koju naplacu-
jemo. Svakako, nase pozitivno viSedecenij-
sko iskustvo na srpskom trzistu osiguranja
je, takode, jedna od prednosti koju istice-
mo. Iako je bilo nekoliko vlasnickih i sta-
tusnih promena, Drustvo je steklo status
pouzdanog partnera mnogih kompani-
ja i gradana. Nasi ciljevi i priroriteti su,
pre svega, usmereni ka kvalitetnoj uslu-
zi, medusobnom poverenju i zadovolj-
stvu osiguranika.

Svesni smo da osiguranici od nas o¢eku-
ju, pre svega, pouzdanost i kvalitet u smislu
da ¢emo biti u stanju da izmirimo preuzete



obaveze. Svi pokazatelji preko kojih se meri
stabilnost osiguravajucih kompanija, kod
nas su pozitivni. Nase drustvo raspolaze
sa adekvatnim nivoom tehnickih rezer-
vi koje su na poslednji dan prosle godi-
ne bile 2,3 mlrd. RSD koliko je i iznosila

U godinama koje su pred
nama, mozemo dobiti
dovoljno finansijske
pismene i osposobljene
ljude ukoliko bi se kroz
neku formu edukacije

u redovnom skolovanju
omladina informisala,
pripremala i ucila o svemu
onome $to ih ceka u Zivotu
kada je u pitanju svet
finansija

bruto fakturisana premija za istu godinu.
Raspoloziva margina solventnosti je za
4,4 puta veca od zakonski propisane §to
ide u prilog jako visokom nivou adekva-
nosti kapitala.

B Koje prodajne kanale Vi najvise razvi-
jateikako biste uopste ocenili mogucénosti
koje osiguravaci imaju kada je re¢ upra-
vo o dozvoljenim prodajnim kanalima?

U skladu sa strategijom i ciljevima Drus-
tva, u prodaji osiguranja u 2019. godini
najvedi rast prodaje ocekujemo od ban-
karskog i brokerskog kanala. Takode, u
skladu sa trendovima i zahtevima osigu-
ranika, kao §to sam naveo, nastavljamo sa
uvodem onlajn prodaje za nove proizvo-
de i pakete osiguranja.

Pored toga, u planu su intezivne aktiv-
nosti u pronalazenju modela saradnje sa
velikim ritejlerima u segmentu prodaje svih
vrsta osiguranja koje su bliske njihovim
delatnostima (produzena garancija, asi-
stencija kod le¢enja ku¢nih ljubimacaisl.).

U pogledu moguénosti koje pojedini pro-
dajni kanali prodaje osiguranja pruzaju osi-
guravacima, postoje podeljena misljenja i
kod nas i u Evropi. Neki smatraju da ée
interni i klasi¢ni prodajni kanali sve vise
ustupiti mesto eksternim i onlajn kanali-
ma prodaje, navodeci kao glavni razlog nize
troskove, pristuc¢nost i promenu navika.
Drugi smatraju da ¢e “Zivi” kontakt izme-
du agenta osiguranja i osiguranika ostati
preovladujudi nac¢in ugovaranja osiguranja.
Bez dileme, svi vidovi distributivnih kanala
preko kojih se mogu realizovati poslovi osi-
guranja, a da istovremeno nisu zabranjeni,
potrebni su, kako bi svi postojeci i potenci-
jalni osiguranici imali pravo izbora prodaj-
nog kanala odnosno prodavca od koga ¢e
dobiti sve potrebne informacije i savete za
potencijalno zakljucivanje polise osiguranja.

B Prosle godine ste pripojili Energopro-
jekt Garant osiguranje, ranije AS osigu-
ranje. Ocekujete li dalju konsolidaciju
na trzistu osiguranja u Srbiji i mozemo
li slicne aktivnosti da o¢ekujemo od Sava
nezivotnog osiguranja?

Kroz dve akvizicije koje ste naveli nasi
vlasnici su jasno pokazali da im je srpsko
trziste osiguranja strateski jako vazno za
dalji razvoj i Sirenje Sava Re Grupe izvan
granica Slovenije. Krajem prosle godine
sprovedeno je pripajanje Eneregoprojekt
Garant osiguranja, ¢ime je Sava neZivot-
no osiguranje preuzelo celokupan por-
felj. Cilj preuzimanja portfelja Energo-
projekt Garanta je da se omoguci njegov
dalji razvoj sa namerom da se poslovna
saradnja koju je Energoprojekt Garant
imao pre pripajanja, nastavi uz jo§ kva-
litetniju podrsku koju ¢e Drustvo pruziti
postoje¢im osiguranicima Energroprojekt
Garant osiguranja, a posebno Energopro-
jekt holdingu i svim povezanim licima,
sa kojima imamo dugogodi$nji ugovor o
strateskoj saradnji. Nas dalji rast na srp-
skom trzistu biée realizovan bilo putem
novih akvizicija (ukoliko se pojavi ade-
kvatna prilika), kao i putem organskog
rasta kroz dva postojeca drustva kroz koja
posluje Sava Re Grupa: Sava nezivotno i
Sava Zivotno osiguranje. MiSljenja sam
da ce sve vise dolaziti do ukrupnjavanja

i konsolidacije trzista osiguranja u Srbi-
ji, slicno onom $to se dogada u bankar-
skom sektoru.

B U kom smislu imate podrsku svoje
mati¢ne kompanije Grupe Sava Re?
Sava Re Grupa, ¢iji je osniva¢ Sava Re iz
Ljubljane, jeste slovenacka, ali i medu-
narodna grupacija koja obavlja poslove
osiguranja i reosiguranja. Sava Re pruza
usluge reosiguranja za preko 200 partnera
Sirom sveta, a u oblasti osiguranja Sava Re
Grupa je jedna od vecih grupacija u jugo-
istocnoj Evropi.

Grupa Sava Re podrzava poslovanje
Drustva na sve moguce nacine, pruzaju-
¢i nam podrsku u unapredenju poslovnih
procesa i prenosu know-how, obezbedenju
najsavremenijih sredstava za rad, ukljucu-
judi najnovije softvere koji se koriste u osi-
guranju i postavljanju najvisih evropskih
standarda u poslovanju.

Kljucni ciljevi Sava Re Grupe vezani su
za digitalizaciju i tehnolosku moderniza-
ciju operacija kako bi se klijent postavio u
srediSte usluga i rada, s posebnim nagla-
skom na web prisutnost i mobilne aplika-
cije. Razvoj ce, takode, biti fokusiran na
inovativne usluge i proizvode koji su podr-
Zani novim tehnologijama. Kada pricamo
o Sava Re Grupi, vazno je da istaknem da
je rejting agencija A.M. Best, krajem prosle
godine, nakon redovnog godisnjeg pregleda
poboljsala ocenu finansijske snage i kredit-
nog rejtinga Sava Re Grupe na “A” (odli-
¢an). Ovakav rejting Sava Re Grupe odra-
Zava Cvrstu adekvatnost kapitala, a nama
kao osiguravac¢u pomaze prilikom prego-
varanja sa potencijalnim osiguranicima.

B Digitalizacija je tema koju ne moze-
mo da zaobidemo. Sta vi radite u pogle-
du digitalizacije?

Prosle godine smo realizovali projekte
u nekoliko razli¢itih segmenata. U skladu
sa strategijom rasta i sprovodenja plano-
va digitalizacije poslovnih procesa, kreirali
smo novi prodajni kanal za Putno zdrav-
stveno osiguranje i Paket putnih osigura-
nja — onlajn prodaja Putnog zdravstvenog
osiguranja i Paketa putnih osiguranja. U
segmentu onlajn prodaje broj osiguranika
se povecava, ¢ime se potvrduje da klijenti
Zele brzu i jednostavnu uslugu.

U delu IT, zavrsili smo implementira-
nje novog softvera za sistemsko pracenje
planova i realizacije prodaje osiguranja.

U 2019. zapoceti proces digitalizacije ¢e
zauzeti znac¢ajno mesto u nasim poslov-
nim procesima. Vecina nasih proizvoda i
paketa osiguranja namenjenih osigurani-
cima bice unapredena i kreirana prema
zahtevima brZe i jednostavnije usluge za
klijente. Odnosno, u skladu sa trendovi-
ma, ali i sa zahtevima osiguranika, nasta-
vicemo sa uvodem web prodaje za nove
proizvode i pakete osiguranja. m
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