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Koliko c¢e pandemija
promeniti osiguranje?

Pise: Branko Pavlovic, clan lzvrsnog
odbora ,Globos osiguranja” i predsednik
UdruZenja aktuara Srbije

M Situacija na trziStu namece
lansiranje proizvoda
u stilu pretplate, sa
modularnim nizom pokrica
i vecom fleksibilnoscu
za dodavanje i brisanje
pokrica, kako se rizici
menjaju i kako potrebe
evoluiraju. Potraznja
za proizvodima prekida
poslovanja i sajber
bezbednosti raste,
zahvaljujuci velikom
povecanju rada na daljinu
i lekcijama naucenim iz
perioda tranzicije koji se
desio u pocetku pandemije

u nacinu Zivota i rada u celom sve-

tu, koje su izazvane nezapamcenom
pandemijom koronavirusa. lako pocetak
masovne vakcinacije obec¢ava povratak
odredenih stvari od kojih smo se odvikli,
kao Sto su npr. poslovni sastanci uzivo,
putovanja u inostranstvo, itd. neke stvari
Ce ostati zauvek drugacije.

Za osiguravace je vazno da pripreme
adekvatan odgovor na promenjene potre-
be klijenata tokom i posle pandemije. Osi-
guravaci su poceli prilagodavanje tim pro-
menama na dva fronta, reorganizacijom
sopstvenog poslovanja i razvojem proizvo-
da u skladu sa novim potrebama klijena-
ta. Novi proizvodi se razvijaju, a postojeci

E ;vedoci smo dramati¢nih promena
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unapreduju s ciljem ublazavanja posledi-
ca pandemije. Situacija na trzistu namece
lansiranje proizvoda u stilu pretplate, sa
modularnim nizom pokrica i vecom flek-
sibilnoscu za dodavanje i brisanje pokrica,
kako se rizici menjaju i kako potrebe evo-
luiraju. Potraznja za proizvodima preki-
da poslovanja i sajber bezbednosti raste,
zahvaljujuci velikom povecanju rada na
daljinu i lekcijama naucenim iz perioda
tranzicije koji se desio u pocetku pande-
mije. Klju¢ne aktivnosti osiguravaca koji
zele da se uspesno prilagode novim potre-
bama klijenata su:

+ razvoj novih proizvoda koji ¢e odra-
zavati potrebe kupaca tokom pande-
mije i posle nje,

* optimizacija cena kako bi se prilagodili
novoj potraznji i promenama u pona-
Sanju klijenata,

¢ optimizacija sistema korisnicke podrs-
ke, npr, uspostavljanjem novih timova
koji ¢e se fokusirati na prodaju novih
proizvoda povezanih sa pandemijom i

» priprema za promenjene zahteve kli-
jenata nakon pandemije i integracija
sa aktivnostima brokera i zastupnika
za taj period.

Putno zdravstveno osiguranije je dobar
primer prilagodavanja proizvoda novim
okolnostima na srpskom trzistu osigura-
nja. Osiguravaci su adekvatno reagovali
na pojavu pandemije uvodenjem pokri-
¢a Covid-19 kojim su ukinuli iskljucenje
za slucaj pandemije i omogucili da put-
nici imaju neku vrstu zastite u inostran-
stvu u slucaju infekcije koronavirusom. U
Australiji su dodatno unapredili proizvod
putnog zdravstvenog osiguranja, tako Sto
su u osnovni proizvod ukljucili rajdere
za osiguranje od troskova otkaza putova-
nja i za pokrice troskova smestaja za slu-
¢aj karantina u inostranstvu.

Americka tehnoloska firma ,,Machine
Cover”, u saradnji sa osiguravajucom kom-
panijom ,,Hiscok” iz Njujorka, ponudila
je proizvod koji finansijski kompenzuje
pad prometa usled eventualnog zakljuca-
vanja u pandemiji. Koristeci aplikacije na
mobilnim uredajima i druge izvore poda-
taka, kompanija meri nivo saobracaja oko
osiguranikovih prodajnih mesta, za resto-
rane, robne kuce, frizere, prodavce auto-
mobila, itd. Ako saobracaj padne ispod
ugovorenog nivoa, isplacuje se suma osi-
guranja. Ovim proizvodom klijenti prak-
ticno dobijaju pokrice za prekid poslova-
nja u pandemiji.

Osiguravajuca kompanija iz Londo-
na ,Beazlei”, koja posluje u okviru gru-
pe ,Lloid’s”, zapocela je prodaju polisa
osiguranja od tehnickih kvarova u preno-
su preko Interneta muzickih, kulturnih i
poslovnih dogadaja. U vreme pandemije
ovi dogadaji se u potpunosti oslanjaju na
tehnologiju, tako da neuspeh u prenosu
podataka moze imati ozbiljne finansijske
posledice za organizatore.

»Marsh”, najveci svetski posrednik u
osiguranju, zajedno sa francuskom osi-
guravajucom kompanijom AXA, pokusao
je da pomogne lancima restorana, super-
marketa i sl. sa izazovima koji su se javili
zbog socijalnog distanciranja. Zbog veli-
kog porasta kucnih isporuka, supermarketi
i sl. su unajmili dodatne vozace i njihova
privatna vozila, ali nisu postojali odgova-
rajuci proizvodi osiguranja vozila za upo-
trebu privatnih vozila u komercijalne svr-
he dostave. ,,Marsh” i njegovi partneri
ponudili su proizvode osiguranja vozila za
takve slucajeve, zasnovane na koriscenju,
¢ija premija zavisi od broja predenih kilo-
metara. Novi proizvodi su ¢ak za nijansu
jeftiniji od ranijeg osiguranja komercijal-
nih vozila, jer npr. isporuka pice u kraju
ima manje rizike od standardne upotre-
be vozila.

Americka osiguravajuca kompanija ,,Eli-
te Risk” je ponudila pokrice posledica pan-
demije COVID-19. Polise su prilagodene
specifi¢cnostima raznih delatnosti i suma
osiguranja se isplacuje kada su ispunjeni
odredeni uslovi. Na primer kompanijama
za filmsku i televizijsku produkciju se pla-
ca Steta kada se ¢lan ekipe zarazi virusom,
sto dovodi do prekida snimanja, dok je far-
mer koji samostalno uzgaja stoku, pokri-
ven za slucaj da se razboli zbog korona-
virusa i ne moze da dostavi hranu stoci.

Japanski osiguravaci su razvili nove proi-
zvode osiguranja od nesrec¢nog slucaja, koji
pokrivaju povrede zaposlenih u uslovima
rada od kuce usled pandemije.

»Bez obzira koliko stvari ¢e se promeni-
ti ove godine, vecina ce ostati ista”, moja
je omiljena parafraza izreke koju je Zan
Baptist Alfons Kar smislio jos pocetkom
devetnaestog veka. Verujem da to vazi i
za delatnost osiguranja u pandemiji — uz
povecanu digitalizaciju rada i distributiv-
nih kanala, malo novih proizvoda i prila-
godavanja postojecih, i ova pandemija ce
proci, dok ce osiguranje nastaviti da se
zasniva na stabilnosti, tradiciji i azurnoj
isplati Steta. m






