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Sazetak: Kako bi osiguravajuca drustva bila u mogucnosti podmiriti obveze iz osiguranja, odnosno
isplatiti Stetu svojim osiguranicima, potrebno je da njihovo poslovanje bude profitabilno. Stoga u ovom
radu autori istrazuju utjecaj kanala distribucije na profitabilnost osiguravajucih drustava u Republi-
ci Hrvatskoj u razdoblju od 2014. do 2017. godine. Pomocéu modela linearne regresije i Pearsonovog
koeficijenta korelacije izrazena je jacina meduovisnosti izmedu analiziranih varijabli. Prema udjelima
pojedinih distribucijskih kanala osiguravajucih drustava vodecéu poziciju zauzimaju interni prodajni
alati, a na drugom i trecem mjestu su agencije i banko kanal distribucije koji predstavija veliki udio
zivotnih osiguranja. Kod Zivotnih osiguranja izraZena je jaca povezanost banko kanala prodaje, dok
kod nezivotnih osiguranja jaku vezu pokazuju interni kanal distribucije te agencijski kanal distribucije
koji zauzimaju najveci dio te time utjecu na odnos bruto premije poduzeca.

Kljucne rijeci: Kanali distribucije, Osiguravajuca drustva, Profitabilnost.

Abstract: In order for insurance companies to be able to settle their insurance liabilities, i.e. to pay damages
to their policyholders, it is necessary for their business to be profitable. Therefore, in this paper, the authors
investigate the impact of distribution channels on the profitability of insurance companies in the Republic
of Croatia in period from 2014. to 2017. Using the linear regression model and Pearson’s correlation co-
efficient, the strength of the interdependence between the analyzed variables was expressed. According to
the shares of individual distribution channels of insurance companies, internal sales tools occupy a leading
position, while at the second and third place are agencies and bank distribution channel which represents a
large share of life insurance. With life insurance, a stronger link between bank sales channels is pronounced,
while with non-life insurance, a strong link is shown by the internal distribution channel and the agency dis-
tribution channel, which occupy the largest part and thus affect the company’s gross premium yield.

Keywords: Distribution channels, Insurance companies, Profitability.

1. UVOD

Druétva za osiguranje pruzaju ekonomsku zastitu pojedincima kao i pravnim subjektima
na nacin da im prodaju police osiguranja za koje napla¢uju premiju osiguranja te iz tako
prikupljenih sredstava, uvazaju¢i nacela drustveno odgovornog poslovanja, kreiraju portfelj zi-
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votnih i nezivotnih osiguranja. Prikupljena sredstva koriste za ulaganja u razli¢ite financijske
instrumente na trziStima kapitala pri ¢emu nastoje optimizirati investicijski portfelj kako bi osi-
gurali ispunjenje obveza proizaslih iz sklopljenih polica osiguranja te ispunili ocekivanja dioni-
¢ara o povecanju vrijednosti njihovih dionica. Kanali distribucije u osiguranju su nacini na koje
se proizvodi osiguranja prodaju kupcima, a predmet ovog rada je prikaz povezanosti kanala
distribucije i profitabilnosti drustava za osiguranje u Republici Hrvatskoj. Kako je bruto premi-
ju kao osnovni pocetni korak profita drustva za osiguranje mogucée pribaviti iz nekoliko izvora,
cilj rada je prikazati koliko pojedini distribucijski kanal doprinosi i utjece na profitabilnost.

2. KANALI DISTRIBUCIJE OSIGURAVAJUCIH DRUSTAVA
NA HRVATSKOM TRZISTU

Prema Rafaju (2009), ,’Osiguranje je prenosSenje rizika na koje nalazimo u nasem okruzenju s
pojedinca na osiguratelja (drustvo za osiguranje) sklapanjem ugovora o osiguranju’ (str. 10).
Djelatnost osiguranja obavlja se zaklju¢ivanjem ugovora o osiguranju i izvrSavanjem odredenih
preuzetih obveza (Bjeli¢, 2002). Prema Klasi¢ (2003) glavna zadaca osiguravaju¢ih drustava jest
uredno podmirenje obveza iz osiguranja, odnosno isplata Steta svojim osiguranicima i jamstvo da
¢e im osigurani rizici biti isplaéeni ako se i kada dogode, na osnovi upla¢enih premija osiguranja
za pokrice tih rizika. Na taj se na¢in pojedinac nastoji zastiti od opasnosti koje mu mogu ugroziti
zivot ili nanijeti Stete na imovini pri ¢emu je osnovna karakteristika tih rizika da su neizvjesni,
bududi i neovisni od nase volje. Osiguranje je, dakle, kompleksan sustav s dva temeljna obiljezja:
prijenos rizika od pojedinca na skupinu ili zajednicu rizika, raspodjela gubitaka na sve ¢lanove
skupine ( Curak i Jakov&evié, 2007, str. 21). Pritom je zadaca osiguravajué¢ih drustava i vlastito
poslovanje voditi na na¢in koji im jam¢i likvidnost na kratak rok u svakom trenutku, a $to osobi-
to utjece na povjerenje osiguranika i na njihovu psihologiju kada se odlucuju na sklapanje police
odredene vrste osiguranja (Klasi¢, 2003). Stovise, povjerenje pojedinca da ée osiguravatelj biti
sposoban isplatiti ugovorenu svotu osiguranja presudna je pri izboru osiguravajucega drustva s
kojim pojedinac sklapa policu zivotnog osiguranja na rok od deset i vise godina (Klasi¢, 2003).
U ovom dijelu analiziraju se udjeli kanala distribucije osiguravajucih drustava na trzistu Repu-
blike Hrvatske: ukupni udjeli pojedinih kanala industrije osiguranja kao i podjela udjela kanala
distribucije prema podjeli osiguranja na zivotna i nezivotna osiguranja. Prodaju svojih proizvoda
i usluga drustva za osiguranje su vrsila preko vlastitih zaposlenika (bez provizije), internih za-
stupnika, agencija, brokera, bankoosiguranja i ostalih kanala distribucije.

Na grafikonu 1. je prikazano kretanje udjela pojedinih kanala prodaje drustava za osiguranje
u razdoblju od 2015. do 2017. godine. Ako bi se gledao udjel pojedinih distribucijskih odnosno
prodajnih kanala drustava za osiguranje na razini bruto zaracunate premije tada vidimo da vo-
de¢e mjesto u udjelima nose interni prodajni alati, gdje se udio navedenog distribucijskog kana-
la povecao u 2017. godini i iznosi preko 35%. Nadalje, drugo i tre¢e mjesto zauzimaju agencije
i banko kanal distribucije koji obuhvaca veliki dio Zivotnih osiguranja.

TrziSte osiguranja u Republici Hrvatskoj pretezito je orijentirano na tri dominantna kanala
distribucije, interni kanal, agencije i bankoosiguranje. Dok bankoosiguranje pretezito obuh-
vaca podrucje zivotnih osiguranja, interni kanal i agencijski kanal distribucije prisutni su kako
u zZivotnim osiguranjima, tako i u nezivotnim osiguranjima. Navedeno je prisutno na trzistu
osiguravajuce industriji u Republici Hrvatskoj. 1z navedenog moze se utvrditi da se danasnji
osiguratelji nece odreci ni jednog prodajnog kanala, jer svaki kanal ima svojih prednosti i nedo-
stataka. Zapravo, svi su kanali potrebni kako bi potencijalni i stvarni osiguranici imali pristup
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kvalitetnim pribavlja¢ima koji ¢e savjete i eventualnu realizaciju prilagoditi njihovim zeljama
i mogucnostima. Pri tome, kako ne postoji jednoznacan odgovor na pitanje koji su optimalni
prodajni kanali, politiku prodajnih kanala osiguratelji trebaju formirati sukladno istrazivanju
trziSta 1 potrebama ciljanih trzi$nih segmenata. Ukoliko se kvalitetno ne istrazi raznolikost
trziSta na kojem se nastupa te ukoliko osiguratelj ne slijedi suvremene trendove, svaki nacin
prodaje osiguranja ubrzo ¢e prestati donositi zadovoljavajuce prihode.

Ostali
Interni
Brokeri 2015
m2016
Bez provizije m2017
Banko
Agencije

0% 5% 10%  15%  20%  25%  30%  35%  40%
Grafikon 1. Distribucijski kanali drustava za osiguranje u razdoblju od 2015. do 2017. godine

Izvor: Obrada autora prema podacima Hrvatskog ureda za osiguranje,
https:/www.huo.hr/hrv/pocetna/l/trziste-osiguranja-u-rh-za-listopad-2018-/653/detalji/, (05.09.2019)

3. PROFITABILNOST DRUSTVA ZA OSIGURANJE

TrziSte osiguranja posluje u iznimno slozenim uvjetima iz perspektive regulatora i trziSne uta-
kmice te iz tog razloga ima svoje posebnosti i svoje specificne pokazatelje. Prema (Klasi¢, 2003)
¢imbenici koji utjecu na rezultat poslovanja u osiguravateljskoj djelatnosti mogu se pokazati
definiranjem formule o uspjesnosti osiguratelja.

FORMULA USPJESNOSTI OSIGURAVATELJA
R=PO-AT-TS+U-P

Porez

Prihod od

ulaganja

Troskovi
Steta

Administrativni
troskovi
Prihod od
premije
osiguranja

Dobit
poslije oporezivanja

Slika 1. Formula uspjesnosti osiguratelja

Izvor: Klasi¢, K. (2003). Utjecaj psihologije pojedinca na izbor vrsta osiguranja.
Ekonomski pregled, 54(7-8), 595-620.
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Naslici 1. prikazuje se formula uspjesnosti osiguratelja s ciljem ostvarenja $to boljeg poslovnog
rezultata. Na taj nacin, osiguravajuce drustvo mora povecati prihod od premije osiguranja, sma-
njiti administrativne troskove i troskove Steta i povecati prihode od ulaganja. Porezne obveze
odreduje drzava i osiguravatelj je obvezan redovito ih plaéati.

Prema Zager i sur. (2008), ra¢unovodstveni struénjaci su primijetili posebnost drustava za osig-
uranje te se oblikovao set pokazatelja koji su karakteristi¢ni za drustva za osiguranje, a isto tako
mjere uspjesnost samih pokazatelja. U praksi se najéesce koriste pokazatelj razmjer Steta, razm-
jer troska te kombinirani razmjer. Razmjer Steta racuna se kao odnos zbroja likvidiranih Steta,
promjena pricuva za Stete i promjena ostalih tehnickih pricuva i zaradene premije osiguranja. Za
djelatnost osiguranja uobicajeno je da se pokazatelj razmjera Steta krece u okviru od 50%-70% te
da pokazuje tendenciju padanja ( Zager i sur., 2008). Razmjer troskova raéuna se kao odnos zbroja
iznosa poslovnih rashoda, ostalih osigurateljno-tehnickih izdataka i zaradene premije. Uobicaje-
ni raspon tog pokazatelja za djelatnost osiguranja iznosi 20% do 30% (Zager i sur., 2008). Ako
pokazatelj razmjera Steta ima tendenciju rasta to moze znaciti da poslovni rashodi rastu brze od
zaracunate bruto premije. Nesto visi pokazatelj u odnosu na prosjek industrije uobic¢ajeno ukazuje
na nizu operativnu efikasnost poslovanja drustva. Kombinirani razmjer ra¢una se kao zbroj poka-
zatelja razmijera Steta i razmjera troskova (Zager i sur., 2008). Prikazuje koji je rezultat poslovanja
prije ukljuéivanja prihoda od ulaganja sredstva. Za osiguravajuée drustvo je povoljna situacija
kada pokazatelj kombiniranog razmjera ne prelazi 100%. Medutim, moguce je da ako pokazatelji
razmjera Steta i razmjera troskova premasuju zaradenu premiju da osiguravajuce drustvo ostvaru-
je pozitivan rezultat na temelju neto prihoda od ulaganja te ostalih prihoda.

Grafikon 2. prikazuje kretanja razmjera $teta, razmjera troska i kombiniranog razmjera za trzi-
Ste osiguranja u Republici Hrvatskoj u razdoblju od 2007. do 2017. godine Ono S§to je bitno je da
se po regulatoru, HANFA metodologija izrac¢una mijenjala od 2015. godine gdje je u usporedbi
s metodologijom izrauna za 2014. godinu, u izracun kvote troSkova za 2015. 1 2016. godinu
dodatni ostali osigurateljno-tehnicki prihodi.
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Grafikon 2. Osnovni pokazatelji u osiguranju u Republici Hrvatskoj u razdoblju od 2007. do
2017. godine

Izvor: Obrada autora prema podacima Hrvatskog ureda za osiguranje,
https:/www.huo.hr/hrv/pocetna/l/trziste-osiguranja-u-rh-za-listopad-2018-/653/detalji/, (05.09.2019)

Kada bi se gledao odnos prikazanih podataka u grafikonu 2. trzista osiguranja Republike Hr-
vatske sa teorijskim vrijednostima koje su opisane ranije kao Zeljene moze se vidjeti kako po-
stoji izvjesni prostor za napretkom iako je tendencija pada pokazatelja do prikazane granice od
100 za kombinirani razmjer. Najblize navedenoj granici se pristupilo 2013. 1 2016. godine kada
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je razina kombiniranog razmjera bila 100.2, dok je relativno najlosija godina u promatranom
razdoblju bila 2009. godina kada je kombinirani razmjer bio na razini 114.3. Pokazatelje obi¢no
promatra se kao nositelje informacija koje su potrebne za upravljanje poslovanjem i razvojem
poduzeca. Stoga, pokazatelji se formiraju i racunaju radi stvaranja informacijske podloge za
donosenje odredenih poslovnih odluka. Ovisno o tome koje se odluke Zele donositi naglaSava se
vaznost pojedinih vrsta pokazatelja (Bolfek i sur., 2012). Na temelju prikazanog moze se utvr-
diti da se postizanje ciljeva osiguravajué¢eg poduzeéa ne moze realizirati bez dobrog upravljanja
svim rizicima, bilo osiguranja, operativnih ili ulaganja.

4. ANALIZA POVEZANOSTI KANALA DISTRIBUCIJE
I PROFITABILNOSTI NA TEMELJU ODABRANOG
OSIGURAVAJUCEG DRUSTVA U INDUSTRIJI OSIGURANJA

Podaci koristeni u ovoj analizi prikupljeni su iz dostupnih sekundarnih izvora i odnose se na
financijske izvjesStaje drustva za osiguranje u razdoblje od 2014. do 2017. godine. Podatak koji je
koristen kao nezavisna varijabla je bruto dobit poduzec¢a dok su podaci koji su koristeni kao za-
visne varijable zaracunate bruto premije prema glavnim tipovima osiguranja u ¢etiri najvaznija
kanala prodaje: interni kanal prodaje, brokeri, agencije i bankoosiguranje. Za potrebe koristenja
statistiCke analize u ovom radu koristila se jednostavna linearna regresija, te se nakon analize
izradio dijagram, jednadzba, odredila se reprezentativnost modela te se na kraju izradio Pearso-
nov koeficijent korelacije kako bi se izrazila jacina meduovisnosti izmedu analiziranih varijabli.
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Grafikon 3. Dijagrami rasipanja sa kanalima distribucije Zivotnih osiguranja
u razdoblju od 2014. do 2017. godine

Izvor: Obrada autora

Na grafikonu 3. prikazan je skup od Cetiri dijagrama sa Cetiri najvaznija kanala distribucije za
zivotna osiguranja kao zavisne varijable te sa bruto dobiti kao nezavisnom varijablom. Prikaza-
ni dijagrami te navedene jednadzbe s pripadaju¢im koeficijentima determinacije pokazuju kako
postoji razli¢ita povezanost izmedu navedenih premija iz odabranih kanala prodaje te bruto
dobiti kao primjera konac¢ne stavke izvjestaja o dobiti. [ako sa malim uzorkom najvecu linearnu
povezanost izmedu promatranih varijabli pokazuje analiza povezanosti kanala bankoosiguranja
u kontekstu zara¢unate premije i bruto dobiti.
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Tablica 1. Prikaz jednadzbe pravaca bruto premija Zivotnih osiguranja
pripadaju¢im koeficijentima determinacije

?glrlltli)opézrgliija zivotnih osiguranja iz kanala agencije y = -17.58x + 614376 R? — 0.8645
?l?rllz(t)op(rlzrl;?a zivotnih osiguranja iz kanala banko y = 2.8369x _ 266947 % 0.9788
Fé ;l;?op;zr;?a zivotnih osiguranja iz kanala brokeri y = -69.738x + 217766 % 0.5495
Bruto premija zivotnih osiguranja iz kanala interno _ L

u odnosu na bruto dobit y =-19.177x + 1E+06 R?=0.6902

Izvor: Obrada autora

Koeficijent determinacije naveden u tablici 1. koji iznosi 0.9788je najveci od svih promatranih
parametara. U tom kontekstu navedeni koeficijent determinacije po interpretativnoj ljestvici
spada gotovo u potpunu povezanost, dok ostali analizirani slu¢ajevi pokazuju srednje jaku ili
jaku povezanost. Pogotovo se to odnosi na brokere koji u promatranom razdoblju pokazuju ko-
eficijent determinacije u razini 0.5495 §to je srednje jaka povezanost.
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Grafikon 4. Dijagrami rasipanja sa kanalima distribucije nezivotnih osiguranja
u razdoblju od 2014. do 2017. godine

Izvor: Obrada autora

Na grafikonu 4. prikazan je skup od Cetiri dijagrama sa Cetiri najvaznija kanala distribucije za
nezivotna osiguranja kao zavisne varijable te sa bruto dobiti kao nezavisnom varijablom te kao
u prethodnom slucaju pokazuju srednje jaku ili jaku povezanost. Za razliku od banko osiguranja
u kontekstu zivotnih osiguranja, ovdje ne postoji odredeni kanal distribucije koji prikazuje sko-
ro potpunu povezanost. Jaku povezanost pokazuju interni kanal distribucije te agencijski kanal
distribucije koji zauzimaju i najveci dio vezan uz nezivotna osiguranja i donosa bruto premije
poduzec¢ima.

Tablica 2 potvrduje koeficijentom determinacije R* = 0.8327 najveéu ostvarenu bruto premiju u
kanalu prodaje interno za nezivotno osiguranje. S druge strane, banko kanal prodaje ostvaruje

najmanju bruto dobit.
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Tablica 2. Prikaz jednadZzbe pravaca bruto premija nezivotnih osiguranja
pripadaju¢im koeficijentima determinacije

Eroliitzops)lrlerrlr;i_tlr Efi;?;ﬁih osiguranjaiz kanala interno y = 10.364x - 3E+06 R? - 0.8307
?glrl;(t)()p(;zg;ija nezivotnih osiguranja iz kanala brokeri y = -41085x + 1E+06 R® — 0.6797
?é;lltli)op(rizréliija nezivotnih osiguranja iz kanala agencije y = -14.235x + 2E+06 R 0.8537
?é;lltli)ofzirsgssja nezivotnih osiguranja iz kanala banko y = 2.7057x - 197340 R 0.5793

Izvor: Obrada autora

Nadalje, napravljena je analiza linearne povezanosti izmedu zivotnih i nezivotnih osiguranja s
kanalima prodaje koriste¢i Pearsonov koeficijenti korelacije. U tablici 3. prikazani su Pearsono-
vi koeficijenti korelacije za sve analizirane slucajeve kako bi se dobio dodatan uvid u povezanost
odnosno nepovezanost odredenih varijabli u analiziranim slu¢ajevima.

Tablica 3. Pearsonov koeficijent korelacije zivotnog i nezivotnog osiguranja
u ovisnosti kanala prodaje

Vrsta osiguranja Bruto dobit
Agencije -0.93
Zivotno osiguranje Banko - 0.
Brokeri -0.74
Interni -0.83
Interni 0.91
B ) ) Brokeri -0.82
Nezivotno osiguranje Agenciie 092
Banko 0.76

Izvor: Obrada autora

Tablica 3. prikazuje ono §to je ranije potvrdeno sa koeficijentima determinacije s tim da je sa
Pearsonovim koeficijentom korelacije vidljivi i smjer. Tako su najvec¢a negativna veza prikazana
izmedu agencija kao kanala distribucije 1 bruto dobiti te u tim slucajevima Pearsonov koeficijent
korelacije iznosi -0.93 1 -0.92. Najveca pozitivna veza je izmedu banko osiguranja u slucaju zi-
votnih osiguranja te bruto dobiti i u tom sluc¢aju Pearsonov koeficijent korelacije iznosi 0.99. To
predstavlja gotovo savrSenu pozitivnu korelaciju. Blizu savrSenoj pozitivnoj korelaciji je i inter-
ni kanal prodaje nezivotnih osiguranja u odnosu na bruto dobit drustva. Pearsonov koeficijent
korelacije u tom slucaju iznosi 0.92. Uz pomo¢ izracuna Pearsonovog koeficijenta korelacije do-
bili smo dodatan uvid u povezanost odnosno nepovezanost kanala prodaje u odnosu na zivotno
1 nezivotno osiguranje.

5. ZAKLJUCAK

U radu su analizirani kanali prodaje odabranog poduzeéa u industriji osiguranja te je poseban
naglasak stavljen na prikaz utjecaja pojedinih distribucijskih kanala na profitabilnost poduzeca.
Prema udjelima pojedinih distribucijskih kanala drustava za osiguranje vodeée mjesto zauzi-
maju interni prodajni alati, a drugo i tre¢e mjesto zauzimaju agencije i banko kanal distribu-
cije koji predstavlja veliki udio za zivotna osiguranja. Vodeci kanal prodaje u domeni zivotnih
osiguranja je kanal prodaje ,,banko*, dok je u kontekstu nezivotnih osiguranja na predzadnjem
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mjestu u razdoblju od 2007. do 2017. godine. Provedena je regresijska analiza kanala prodaje
i profitabilnosti na temelju odabranog osiguratelja uz pomo¢ modela linearne regresije i Pear-
sonovog koeficijenat korelacije kako bi se izrazila ja¢ina meduovisnosti izmedu analiziranih
varijabli. Rezultati regresijske analize pokazuju bruto premiju zivotnih i nezivotnih osiguranja.
Kod zivotnih osiguranja je izrazena jaca povezanost banko kanala prodaje, dok kod nezivotnih
osiguranja jaku vezu pokazuju interni kanal distribucije te agencijski kanal distribucije koji
zauzimaju i najveci dio i time utje¢u na donos bruto premije poduzeéa. Uz pomo¢ Pearsonovog
koeficijent korelacije za sve slucajeve potvrdili su se rezultati i dobili smo uvid u povezanost
odnosno nepovezanost odredenih varijabli u analiziranim sluc¢ajevima. Pearsonov koeficijent
korelacije -0.93 1 -0.92 prikazuje najvecu negativnu vezu prikazanu izmedu agencija kao kanala
distribucije 1 bruto dobiti. Gotovo savrSenu pozitivnu korelaciju i najveéu pozitivnu vezu pred-
stavlja veza banko osiguranja u slu¢aju zivotnih osiguranja te bruto dobiti s iznosom 0.99. Na
kraju, moze se utvrditi da na odluku osiguratelja najvise utjecu skupine osiguranika, jer svaka
od njih preferira razlicite kanale, zatim specificnost odredenog trzista, nacionalno zakonodav-
stvo, vrsta usluge, njena kompleksnost, sklonost osiguranika prema odredenom kanalu i sli¢no.
Svi ovi elementi predstavljaju pravce razvoja prodajnih kanala u Republici Hrvatsko;.
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