TEMA Z NASLOVNICE

Prek zavarovalnice
do bancnega posojila

PoLona UrH

V banki se je mogoce Zivljenjsko zavarovati, v prihodnje pa bo mogoée v zavarovalnici tudi
urejati ban¢ne posle, denimo pridobiti bané¢no posojilo

TrZzenje zavarovalnih storitev pri banénem
okencu, tako imenovani bankassurance, je
Ze nekaj ¢asa pomembna trZna usmeritev.
Dopolnjeni zakon o zavarovalni§tvu po no-
vem omogoca tudi trZzenje banénih storitev
prek zavarovalniSskega omreZja, torej ne-
kaksno obratno trZzno pot, saj zavarovalni-

cam dovoljuje posredovanje pri sklepanju

bané¢nih poslov in drugih kreditnih poslov
po zakonu, ki ureja banénistvo. Taksna tr-
Zna pot naj bi prav v Sloveniji imela vecje
moZnosti za razvoj kot v drugih drzavah
EU. »TrZenje zavarovanj prek bank je bolj
uspedno v tistih drzavah, kjer zavarovalni
agenti nimajo tradicije. Ker imamo pri nas
omreZje zavarovalnih zastopnikov zelo
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Dr. Bostjan Aver: »TrZenje zavarovanj prek bank je bolj uspesno v tistih drzavah,
kjer zavarovalni zastopniki nimajo tradicije.«
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razdirjeno, je moZnost za razvoj obratne
poti lahko pri nas uspesnejsa,« pravi dr.
Bostjan Aver, svetovalec uprave v Vzaje-
mni, zdravstveni zavarovalnici.

MozZnosti se kazejo v tem, da bi zavaroval-
nice trZile kreditne ban¢ne posle in nekate-
re posle placilnega prometa in investicij-
skega ban¢nistva, manj pa v ponudbi ra-
znih vrst depozitnih poslov. PriloZnost je v
trZzenju teh storitev prek zavarovalnih sve-
tovalcev in zastopnikov predvsem fizi¢nim
osebam in manj pravnim osebam, ki imajo
svoje strokovnjake za finance ali pa skrbni-
ke v bankah. Bolj pomembne bi tako lahko
postale v zavarovalni$kih produktih zao-
bjete in z njimi prepletene ban¢ne mozno-
sti, kot so posojila, kreditne kartice in ose-
bni ra¢uni (t. i. model all-finance). »V pra-
ksi se je Ze potrdilo, da nekatere zahtevnej-
$e produkte, kot je recimo Zivljenjsko zava-

vezano na tocCke

rovanje, nvesticijskih
skladov, lahko poleg bank enakovredno
ponujajo tudi zavarovalnice, predvsem za-
radi ucdinkovite vec¢opravilnosti zavaroval-

nih zastopnikov,« e razloZi Aver.

Do NIZJIH STROSKOV TRZENJA

MozZnosti za razvoj taksne obratne trzne
poti torej obstajajo, saj so zavarovalnice
lahko zanimive za banke iz ve¢ razlogov:
imajo zavarovalne zastopnike in svetoval-
ce (to je dejavno in trzno odzivno prodaj-
no moc), ki bi lahko ob dodatnem izobra-
Zevanju postali premoZenjski svetovalci in
bi trgu ponudili celovito podporo finan-
¢nim storitvam. Banke bi tako lahko sku-
paj z zavarovalnicami oblikovale celotno
ponudbo finanénih storitev, torej trZni
vzorec univerzalnega finantnega posre-
dnistva. Kaj bi pridobile zavarovalnice? Z
dodatno ponudbo banénih produktov bi
povecale zvestobo zavarovancev in uéin-
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koviteje izkoristile omreZje poslovalnic.
Tako bi se povecala tudi njihova stroskov-
na uéinkovitost.

A kot poudarja Aver, bi bilo treba pri trZe-
nju banénih storitev prek zavarovalniske-
ga omreZja izbolj$ati organizacijo, infor-
macijsko tehnologijo in usposobljenost
zavarovalniskih delavcev. Poleg tega meni,
da prodaja banénih produktov prek zava-
rovalnidkega omreZja bankam in zavaro-
valnicam ne bi prinesla bistveno ve¢jih za-
sluzkov, kljub temu da si dolgorocno res
lahko obetajo povetanje provizij, vecjo ka-
kovost, obseg poslovanja, povec¢anje kon-
kurencnosti in s tem trznih deleZev. Zato
je bolj kot trzenje ban¢ne ponudbe prek
zavarovalniskega omreZja pomembno
zdruZiti ban¢ne in zavarovalniske storitve
ter zavarovancem ponuditi celovite finan-
¢ne storitve in tako zniZati stroske poslov-
nega omreZja zavarovalnic, $e posebno ce
bi razvijali nove produkte in storitve z ve-
&jo dodano vrednostjo.

TRZENJA BANCNIH POSLOV SE
LOTEVAJO TRIJE

»Pomembno je, da banka in zavarovalnica
najdeta tisto, kar ima ban¢no in zavaroval-
nisko komponento,« zatrjuje Aver. Gre za
produkt z elementi tveganja, Ki jih prevza-
me zavarovalnica, in z elementi ban¢nega
poslovanja, recimo pla¢ilnega prometa ali
investicijskega ban¢nistva (nalozbena po-
kojninska zavarovanja, Zivljenjska in ne-
zgodna zavarovanja z naloZbenim uéin-
kom ali hipotekarni krediti, ki vklju¢ujejo
Zivljenjsko zavarovanje z vinkulacijo).

Pri trzenju banénih produktov prek zava-
rovalnikega omreZja bi lahko nastajale
tudi tezave. Ljudje namret glede tega za-
upajo bankam in niso vajeni, da bi jim to
ponujale zavarovalnice. Poleg tega bi z
uvajanjem ponudbe banénih produktov
zavarovalnica lahko imela relativno visoke
strodke. Zato so velika reorganizacijska
prizadevanja, kot meni Aver, mogoca le ob
tesnejsi kapitalski povezavi med banko in
zavarovalnico.

In kako na navzkriZne trZzne poti med za-
varovalnico in banko gledajo slovenske za-
varovalnice? Naveza zavarovalnice Adria-
tic in Banke Koper je dobro zaZivela $ele v
zatetku letosnjega leta. Podatki za prvo
cetrtletje nakazujejo stalno rast posredo-
vanih zavarovanj prek banke, vendar pa v
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Adriaticu trenutno $e ne morejo govoriti 0
obtutnejsem delezu tako posredovanih
zavarovanj v celotni sestavi sklenjenih za-
varovanj. V za¢etku junija z banko nacrtu-
jejo zatetek trzenja nove oblike paketnega
zavarovalno-ban¢nega produkta, ki naj bi
jim prinesel tudi bistven porast prodaje
zavarovanj pri ban¢nih okencih. Poleg te-
ga v Adriaticu nacrtujejo tudi obratno pot -
vkljuéitev trzne mreZe zavarovalnice v
prodajo ban¢nih storitev Banke Koper, a
za zdaj o tem niso hoteli povedati kaj vet.
V trzenju zavarovanj pri ban¢nih okencih
in njegovi obratni razli¢ici vidi trzno niso
tudi zavarovalnica Triglav. Prek poslovne
mreZe Abanke Vipa Triglav trzi nezgodna
zavarovanja imetnikov osebnih raéunov in
razli¢ne oblike zivljenjskih zavarovanj.
Glede na mo¢no tradicionalno prodajno
omrezje Triglava, pomeni deleZ prodanih
zavarovanj prek Abanke Vipa le manjsi del
celotne prodaje, a so s prodajnimi rezulta-
ti kljub temu zadovoljni, saj obseg na novo
sklenjenih zavarovalnih polic iz meseca v
mesec narasca. Veliko si obetajo (pred-
vsem zaradi provizij) tudi od trZenja ban-
¢nih produktov prek mreZe svojih zavaro-
valnih posrednikov, a se tega $e niso lotili,
saj zakon tega doslej ni dovoljeval.

Da bi poleg zavarovalnih prodajali $e ban-
¢ne storitve, razmiljajo tudi v zavaroval-
nici Generali, a je ta pot za zdaj 3e v razvo-
ju. Generali res z SKB banko sodeluje Ze
od leta 1997, ko sta bili druzbi $e kapital-
sko povezani, novi trendi na trgu pa so jih
spet privedli do sodelovanja. Lani decem-
bra je tako SKB banka komitentom ponu-
dila nezgodna zavarovanja, letos spomladi
pa so ponudbo dopolnili $e s kapitalskimi
Zivljenjskimi zavarovanji in s ponudbo ta-
ko imenovanih zavarovanj risk-life, ki jih
ponujajo ob najemanju banénih posojil.
Poleg tega je na banki po novem mozno
skleniti paket turisti¢nega in zdravstvene-
ga zavarovanja z asistenco v tujini in avto-
mobilska zavarovanja, ki jih banka ponuja
poleg avtomobilskih posojil.

SMER SE OBRACA POCASI

Adriatic, Triglav in Generali so trenutno
tudi edine zavarovalnice na slovenskem tr-
gu, ki nameravajo v prihodnje vpeljati tr-
#enje bancnih storitev po svojem prodaj-
nem omreZzju. Z bankami sta sicer poveza-
ni tudi Zavarovalnica Maribor (NKBM), in
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NLB Vita (NLB), a o trZenju banénih stori-
tev za zdaj ne razmisljata. Zavarovalnica
Maribor pri banénih okencih NKBM proda
le majhen deleZ zavarovanj; gre za asisten-
¢na zavarovanja za tujino in Zivljenjska
zavarovanja. Pomembnejsa trZna poteza
kot trZenje zavarovanj pri ban¢nih oken-
cih ali njegova obratna pot je zanje inova-
tivnost pri prodaji.

Nekaksna posebnost je zavarovalnica NLB
Vita. Ta za trZenje svojih storitev upora-
blja izkljuéno poslovno omreZje NLB, zato
so njihove storitve strodkovno ugodnejse.
Novih prodajnih poti ne razvijajo, saj s tr-
#enjem zavarovalnih storitev prek ban¢ne
mreze NLB dosegajo postavljene rezulta-
te. Kupci njihovih storitev so vecinoma
stranke NLB, saj zavarovalniSke storitve
NLB Vite dopolnjujejo ponudbo bané¢nih
storitev NLB. Ker si je NLB z dolgoletno
tradicijo ustvarila bazo strank, so v NLB

BANKE BI LAHKO SKUPAJ Z

ZAVAROVALNICAMI OBLIKOVALE

CELOTNO PONUDBO
BANCNIH STORITEV

Viti prepri¢ani, da jih bodo s kakovostnimi
in donosnimi banéno-zavarovalniskimi
storitvami tudi zadrZali.

Navzkrizne trzne poti med bankami in za-
varovalnicami bodo torej po sprejetju za-
kona o spremembah in dopolnitvah zako-
na o zavarovalnidtvu sprva ostale nespre-
menjene. Najprej se bodo, kot je videti, za-
sukale pri Triglavu, Adriaticu in Generali-
ju, a najbrz ne kar takoj. Vse druge zava-
rovalnice bodo postopoma razvijale le tr-
#enje zavarovanj pri banénih okencih. Na
zacetku bodo trzile standardne storitve, ki
ne zahtevajo visoke strokovnosti usluz-
bencev pri bancnih okencih (na primer
Zivljenjsko zavarovanje za doZivetje ali
smrt), kasneje pa bodo banke prodajale
predvsem Zivljenjsko zavarovanje z naloz-
benim tveganjem, pokojninsko zavarova-
nje in druge oblike Zivljenjskega zavarova-
nja, vezanega na ban¢ne produkte. Kot
razmislja Bostjan Aver, pa ni mogoce pri-
¢akovati, da bi slovenske banke prek svo-
jega prodajnega omreZja v kratkem potrZi-
le ve¢ kot polovico Zivljenjskih zavarovanj,
kot denimo v Avstriji, Franciji, Italiji, Bel-
giji in na Portugalskem. M
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