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B Osiguravajuce
kompanije ne bi
trebalo da donose
olako odluku da udu u
razvoj unit-link polisa
i pocnu prodaju. Sama
priroda ovih poslova
je takva da zahteva
mocan kompjuterski
sistem, znacajnu obuku
zaposlenih kompanije
i zastupnika, kao i
izmenu investicionog
fokusa osiguranika.
Ipak, unit-link proizvodi
imaju nekoliko
prednosti koje ih cine
atraktivnim kako
za klijenta tako i za
kompaniju
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Promene u Zivotnom osiguranju u Srbiji

Vreme je za

nit-link proizvode novi srpski

Zakon o osiguranju uvodi pod ime-

nom zivotna osiguranja vezana za
jedinice investicionih fondova. U razvije-
nim zemljama ovi proizvodi dominiraju
trzistem zivotnog osiguranja. U Srbiji Zivot-
no osiguranje ucestvuje sa oko 21 odsto u
ukupnoj premiji osiguranja. Napravljen je
veliki napredak u poslednjih petnaest godi-
na, posto je tada ucesce zivotnog osigura-
nja bilo oko 1 odsto. Znacaj zivotnog osi-
guranja u Srbiji raste i ima veliki potencijal
da bude sve veci u buducnosti.

Klasi¢ni proizvodi osiguranja zivota za
slucaj smrti stari su oko 250 godina, ali se
i danas koriste sli¢ni principi na kojima su
oni od nastanka bili zasnovani. U Srbiji,
zivotno osiguranje je pocelo da dobija na
znacaju u poslednje vreme. Devedesetih
godina uvedeni su proizvodi koji u sve-
tu postoje od pocetka dvadesetog veka, a
sada novi Zakon omogucava da se pojave
i proizvodi koji su relativno novi i u sve-
tu, kao $to je unit-link.

U mnogim zemljama gde zivotno osigu-
ranje tradicionalno nudi cvrste garancije o
povracaju sredstava koje racuna na osno-
vu konzervativnih pretpostavki, uobica-
jeni nacin razmisljanja gradana je “kupi-
ti rizik osiguranja, a ostalo investirati”.
Ovo znaci da je kompanija koja se bavi
zivotnim osiguranjem opterecena pokri-
¢em raznih rizika, dok unosna investici-
ona ulaganja idu ka bankama, investicio-
nim fondovima, zajednickim fondovima
itd. Ponudom unit-link proizvoda kom-
panija koja se bavi zivotnim osiguranjem
je u stanju da se takmici sa ulaganjima u
banke, investicione fondove itd. Praktic-
no klijenti i dalje “kupuju rizik osigura-
nja, a ostalo investiraju”, ali sve na jednoj
okvirnoj zajednickoj polisi.

Unit-link proizvodi objedinjuju zivot-
no osiguranje i ulaganje u investicionim
fondovima. Ulaganije je vezano za kretanje
vrednosti investicionih jedinica izabranih
fondova, dok su istovremeno sacuvane sve
osobine osiguranja zivota za slucaj smrti.
Osiguranik preuzima na sebe upravljanje
novcéanim sredstvima i odlucuje o izboru
investicionog fonda, ili investicionih fon-
dova u koje ce biti uloZzena njegova sred-
stva od premije unit-link proizvoda. Osigu-
ravajuce kompanije obi¢no imaju ugovore
sa vise investicionih fondova sa razlic¢itim
opcijama, troskovima i uslovima, ¢ime se
pruza veliki izbor osiguraniku.

Karakteristike unit-link proizvoda

Na svetskom trzistu osiguranja se srece
veliki broj razli¢ito struktuiranih proiz-
voda koji spadaju u ovu klasu proizvoda.
Posmatrajuci zajednicke karakteristike,
zakljucuje se da je osnovni zahtev da osi-
gurana suma, ili premija, ili oboje bude
definisano u skladu sa referencama jedi-
nice investicionog fonda. Ugovarac, odno-
sno osiguranik je taj na koga se prebacuje
rizik investiranja fonda umesto na kom-
paniju koja se bavi zivotnim osiguranjem.
Ukoliko je povracaj od investiranja sredsta-
va tehnickih rezervi maniji od oc¢ekivano-
ga, osiguranik dobija smanjenu osiguranu
sumu, ili mu se uvecava premija. Ukoli-

Jedna od najvecih
prepreka za razvoj unit-
link proizvoda u Srbiji
je neatraktivno trziste
investicionih fondova

ko je povracaj veci od oc¢ekivanog, onda
se desava obrnuta situacija koja je mno-
go povoljnija za osiguranika. Prebacuju-
ci rizik na osiguranika, kompanija koja se
bavi zivotnim osiguranjem, u stanju je da
mnogo agresivnijim i smelijim kamatnim
pretpostavkama odreduje cenu unit-link
proizvoda i u proseku donese veci povra-
Caj sredstava osiguranika. U poredenju sa
prodajom klasi¢nih proizvoda, to obi¢no
rezultira povecanjem profita kompanije
koja se bavi zivotnim osiguranjem.

Unit-link proizvodi i tradicionalni proizvodi
Unit-link proizvodi se u mnogome razli-
kuju od tradicionalnih proizvoda:

+ Osigurana suma za sluc¢aj smrti kod tra-
dicionalnih proizvoda je garantovana
vrednost ugovorena na polisi eventu-
alno uvecana za pripisanu negaranto-
vanu dobit. Kod unit-link proizvoda
to je veci iznos od garantovane vred-
nosti ugovorene na polisi i vrednosti
akumuliranih sredstava u pojedinac-
nom fondu;

» Osigurana suma za slucaj dozivljenja
kod tradicionalnog osiguranja zivota
je garantovana vrednost ugovorena na
polisi uvecana za pripisanu negaranto-
vanu dobit. Kod unit-link proizvoda to
je vrednost akumuliranih sredstava u
pojedinacnom fondu;



unit-link!

» Otkupna vrednost kod tradicional-
nih proizvoda je jednaka matematic-
koj rezervi u trenutku prekida osigu-
ranja, uvecanoj za do tada pripisanu
negarantovanu dobit i umanjena za
ugovornu kaznu zbog prekida ugovo-
ra. Kod unit-link proizvoda to je vred-
nost akumuliranih sredstava u pojedi-
nacnom fondu umanjena za troskove;

» Ulaganje sredstava je pod kontrolom
osiguravajuce kompanije kod tradici-
onalnih, a pod kontrolom osigurani-
ka kod unit-link proizvoda;

» Investicioni rizik preuzima osiguravac
u visini garantovane tehnicke kamatne
stope kod tradicionalnih proizvoda, a
osiguranik kod unit-link proizvoda.

Unit-link proizvodi i investicioni fondovi

Poslovne operacije fonda na kome se

zasnivaju unit-link proizvodi veoma su

sli¢ne poslovanju investicionog fonda.

Ipak postoje velike razlike:

» Fond u unit-link proizvodu je deo
paketa koji je fokusiran i na osigu-
ravajuce pokrice i na investiranje. U
principu postoji dosta fleksibilosti u
pokric¢u i investicijama ponudenom od
strane kompanije. Investicioni fond se
bavi samo investiranjem;

» Ceo paket unit-link proizvoda je dugo-
rocan ugovor. Klijent je duzan da pla-
ti sve buduce premije i tako obezbedi
novac koji se investira u toku traja-
nja polise. Kod jednostavnog ugovora
investicionog fonda postoji obaveza da
se kod svake uplate snose i eventualni
troskovi vezani za tu uplatu. Kod unit-
link proizvoda to nije slucaj;

» Kao i svi proizvodi Zivotnog osigura-
nja, unit-link proizvod je prodat, a ne
kupljen i zato je provizija na tim polisa-
ma visoka. Ovo se povezuje sa prethod-
nom tackom, jer provizija placena una-
pred moze biti finansirana od naknada
rasporedenih u toku trajanja polise;

+ Uobicajene su visoke naknade za uprav-
lianje fondom kod unit-link proizvoda,
jer klijenti radije placaju 2 odsto takve
naknade nego npr. 15 odsto rezijski
dodatak. Ovo je standardno kod svih
fondova, jer su naknade za upravljanje
fondom veoma efikasan nacin za priku-
pljanje sredstava za pokrice troskova;

» lako postoje unit-link proizvodi kod
kojih se ulazu prikupljene premi-
je u jedinice eksternih investicionih

fondova, postaje sve vise uobicaje-
no u svetu za kompanije koje se bave
Zivotnim osiguranjem da osnivaju svo-
je investicione fondove i ulazu premi-
je u svoj interni fond. U Srbiji to regu-
lativa ne dozvoljava.
Da li poceti prodaju unit-link proizvoda
Osiguravajuce kompanije ne bi trebalo
da donose olako odluku da udu u njihov
razvoj i po¢nu prodaju. Sama priroda ovih
poslova je takva da zahteva mocan kom-
pjuterski sistem, znacajnu obuku zaposle-
nih kompanije i zastupnika, kao i izmenu

Pitanje za milion dolara
nije koja vrsta Zivotnog
osiguranja ce biti
najprodavanija 2025.
godine u Srbiji, nego da
li ¢e premija unit-

linka prestici premiju
autoodgovornosti

investicionog fokusa osiguranika. Ipak,

unit-link poslovi imaju nekoliko predno-

sti koje ih ¢ine atraktivnim kako za kli-
jenta tako i za kompaniju.
Prednosti za kompaniju:

» Unit-link polise mogu da budu veoma
efikasne u koris¢enju kapitala. Kako
mnogo kompanija oseca manjak kapi-
tala ovo je glavna prednost;

» Mnogi rizici (investicije, povecana
smrtnost, troskovi) su prebaceni na
ugovaraca polise. U nesigurnim eko-
nomijama ovo je veoma velika pred-
nost za kompaniju;

» Novac koji bi inace otisao u alternativ-
ne investicije (“kupite osiguranje rizi-
ka, a ostalo investirajte”) unit-link pro-
izvodi vracaju u industriju osiguranja.

« Naknada za upravljanje fondom i osta-
le naknade su veoma zadovoljavajuce
za kompaniju.

Prednosti za klijenta:

» Unit-link polise su prilicno fleksibilne
i omogucavaju promenu pokrica, pre-
mije, itd. Klijent nije vezan za nepro-
menljivu polisu koja mozda nece odgo-
varati njegovim buduéim potrebama;

« Posto su ponudene nize garancije,
kompanija c¢e biti u stanju da investira
mnogo agresivnije. Klijent ce uglavnom

dobiti veci povracaj investiranih sred-
stava kod unit-link polise nego kod tra-
dicionalnih proizvoda;

+ Sofisticirani klijenti mogu da profitira-
juod promena ponudenih opcija. Posto
rastuc¢e kompanije imaju stalan priliv
u fondovima, one omogucavaju laksi
prelaz izmedu investicionih opcija. Za
klijenta promena izmedu ponudenih
investicionih fondova u okviru unit-
link proizvoda bi¢e mnogo jeftinija;

» Tako je unit-link posao daleko od jed-
nostavnog, struktura je transparentna.
Klijent razume koncept bankarskog
racuna, jedinice fonda i ideju riziko
premije osiguranja. Sve u svemu, zato
i oseca da nema misticnosti iza unit-
link poslova;

» Nametnuta disciplina u redovnosti pla-
canja premije opravdava investiranje u
dugorocan ugovor, umesto povreme-
nog investiranja u investicioni fond.

Velika prilika za dobar posao u Srbiji
Jedna od najvecih prepreka za razvoj
Unit-link proizvoda u Srbiji je neatrak-
tivno trziste investicionih fondova. Tre-
nutno postoji desetak investicionih fondo-
va i samo nekoliko drustava za upravljanje
investicionim fondovima. Iskustvo klije-
nata sa ulaganjem u investicione fondove
je uglavnom optereceno velikim padovima
vrednosti investicione jedinice pocetkom
svetske finansijske krize. S druge strane,
regulativa zahteva da osiguranje mora da
investira sredstva prikupljena kroz unit-
link proizvodima u najmanje cetiri razlici-
ta fonda, dok investicioni fond moze pri-
miti najvise 20 odsto sredstava od jedne
osiguravajuce kompanije.

S obzirom na potencijal unit-link pro-
izvoda i iskustva iz razvijenih zemalja gde
je ovaj proizvod najzastupljeniji na trzi-
Stu zivotnog osiguranja, u ovom trenut-
ku se ukazuje izvanredna prilika za ula-
ganje u novi posao. Osnivanje drustva
za upravljanje investicionim fondom i
nekoliko fondova, uz ugovorenu sarad-
nju sa zainteresovanim osiguravajucim
kompanijama moze doneti veliki uspeh
preduzetnim pojedincima ili kompani-
jama u Srbiji.

Pitanje za milion dolara nije koja vrsta
Zivotnog osiguranja ce biti najprodavani-
ja 2025. godine u Srbiji, nego da li ¢e pre-
mija unit-linka prestici premiju autood-
govornosti, ®
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