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PROFIT | Interviu Branko Krstonosic, bredsednik U0 Wiener Sta

itische osigurania

- Odaberitesvoju
~ buducnost

Marija Paviovi¢

Wiener Stddtische osiguranje je deo Vienna Insurance Group, vodece austrijske osi- it
IER guravajuce kompanije u centralnoj i isto¢noj Evropi, sa tradicijom poslovanja duzom
c1ADTISCHE 1 od 185 godina.

e Kombinacijom ekonomske snage, strucnosti i znanja na trziste su doneli potvrden
kvalitet i sigurnost, $to im je obezbedilo lidersku poziciju u Zivotnom osiquranju, dok %
se sa ukupnim portfeljom proizvoda nalaze medu vodecim osiguravajucim kompa-
nijama na domacem trZistu.

Misija kompanije je od pocetka bila stvaranje i razvijanje kulture osiguranja i pru-
Zanje usluge, ciji kvalitet odgovara savremenim svetskim standardima poslovanja.
Stoga, konstantno razvijaju produkte, koji su u skladu sa konceptom evropskog mo-
dernog osiguranja, koje prilagodavaju potrebama i uslovima domaceg trzista.

tekloj godini ostvarilo brute fakturisanu premi
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sjajnim rezultatima, ispunjenim po-

slovnim planovima i novim ideja-

ma na trzistu osiguranja u Srbiji, za

PROFIT magazin govori gospodin
Branko Krstonosié, predsednik UO Wiener Stad-
tische osiguranja.

Kompanija je osnovana kao ,greenfield” investi-
cija Vienna Insurance Group Wiener Stadtische
Versicherung AG.

Gospodine Krstonosic¢u, gde ste rodeni? Gde
ste se Skolovali?

Roden sam 1950. godine u Slavonskoj PozZegi.
Tamo se majka zadesila kad je frebalo da se rodim.
Skole sam zavrSio u Beogradu, osnovnu Skoly, IV
Beogradsku gimnaziju i Ekonomski fakultet.

Sve to do 1973. godine. Posle toga sam trazio
dozvolu da odem na more, pa da se zaposlim.
Po povratku sa mora ubrzo sam se zaposlio.
Gde god sam poslao prijave na konkurs, zvali su
me da radim za njih. Onda sam odabrao Dunav.

Odabrali ste Dunav jer su Vam rekli da dodete
odmah da radite za njih?

To je bio glavni razlog. Onda sam ostao u osigu-
ranju za staino. Zaposiio sam se u Dunavu 6 me-
seci nakon $to je on napravljen integracijom Be-
ograda i Jugoslavije. Kad sam po&eo da radim
svi su me pitali odakle sam, a ja sam govorio sa
Topcidera, sa Savskog venca. Svi su me gledali
popreko i mislili da sam neozbiljan, jer je jedini
o&ekivani odgovor bio iz Jugoslavije ili iz Beogra-
da. Oni su se upoznavali i u tom kontekstu je bilo
bitno odakle si, zapravo, iz koje firme.

U Dunavu ste ostali desetak godina? Gde ste
radili posle?

Ta¢nije 14. Posle sam radio u Evropa Internacio-
nal, a posle toga u Wiener Stidtische osiguranju.

Kako ste dosli u Wiener Stidtische osigura-
nje? Kako ste se, zapravo, odluéili da radite
zanjih?

Pozvali su me da dodem u Wiener Stadtische
osiguranje i ja sam to prihvatio, jo§ u vreme osni-
vanja, tako da sam od samog pocetka ovde, od
4. februara 2003. godine, kada je poéelo da radi
nas osmoro.

Vi ste od prvog dana predsednik Upravnog
odbora ili ste bili na nekoj drugoj poziciji?

Od prvog dana sam na to poziciji.

Po demu se Vasa osiguravajuca kuca razlikuje
u odnosu na konkurenciju na srpskom trzistu?

Kompanija je osnovana kao prva greenfield ope-
racija jednog stranog investitora. Osnivag, Vienna
Insurance Group, je osiguravac sa velikim poslov-
nim ugledom na prostoru centralne i istocne Evro-
pe. Po osnovu tog iskustva izvréena je procena
perspektivnosti poslovanja na ovom trzistu. Onda
je, normaino, bilo o&ekivano da majka kompanija
prenese svoje osobine na Cerku, tako da smo mi

od kijuénih usmerenja grupacije kojoj pripadamo
briga o deci i omiadini. Drugi produkt je naslo-
njen na ekologiju. Napravili smo jedan poseban
produkt, posebno privilegovano osiguranje au-
tomobila, koji imaju osobinu da ispod proseka
zagaduju Zivotnu sredinu,

Na koji nagin procenjujete trziste?

Uglavnom se rade standardna ispitivanja, a po-
stoji globalni pokazatelj - ankete.

Kompanija je osnovana kao ,greenfield” investicija Vienna Insurance Group
Wiener Stdidtische Versicherung AG.

u samom startu imali orijentaciju razvoja jos uvek,
nazalost, nerazvijenog Zivotnog osiguranja i orjen-
taciju na mala i srednja preduzeda.

Po tome se razlikujete od ostalih osigurava-
juéih kuca?

To je bila specifiénost na podetku. Sada ima do-
sta sliénosti medu konkurentima, jer se poslovni
milje promenio. Dakle, sa privatizacijom su pre-
stali da egzistiraju nekada veliki poslovni sistemi,
tako da je sve u tom kontekstu usitnjeno i sada
su predominantna mala i srednja preduzeéa, $to
je dobro.To je jedan od indikatora razvijenosti tr-
Zista i razlog sto se poslovanje orijentiSe na mala
i srednja preduzeta.

Koje nove pakete osiguranja nudite svojim
klijentima ovog proleéa?

Ne samo ovog prole¢a. Svake poslovne godine
mi planiramo impiementaciju novih produkata.
Naravno, to se radi paZljivo, kako se ne bi naru-
Silo ono 8to vec postoji, tako da se dosta Cesto
radi o varijacijama aktuelnih produkata, a novi
produkti se implementiraju sa mnogo paznje,
imajuéi u vidu osetljivost trzista.

Ne treba zaboraviti da je osiguranje funkcionalno
u zavisnosti od toga $ta se deSava u okruzenju,
kakva su kretanja, pa se u tom kontekstu meri sa
¢im treba izadi na trziste. Ukoliko traznja nije do-
voljno ,elasticna“, ma kako imali sjajne produk-
te, nekad je bolje sacekati sa izbacivanjem novih
produkata. Ipak, i u takvim okolnostima, mi smo
implementirali dva produkta, koji u osnovi imaju
zajednicko to da se mogu smatrati produktima
koji nas identifikuju kao drustveno-odgovorne
aktere na ovom trzitu, jer jedan produkt spe-
cifiéno podrzava natalitet i brigu o deci. Napo-
minjem da je, u kontekstu tih aktivnosti, jedno

$§ta trenutno kazu ankete? Kakvo je srpsko.
trziste?

Srpsko trziste je nerazvijeno i to predstavija naj-
veéi problem.

Osiguranje nema ve¢i problem od prevazilazenja
svoje nerazvijenosti.

$ta je taéno nerazvijeno? Koji segment?

Ako trziste osiguranja shvatite kao jednu struk-
turu, onda nema nijednog segmenta te strukture
koji je razvijen.

Od &ega treba poceti?

Treba poceti od baze, od sagledavanja karakteri-
stika potencijala. U osiguranju, potencijal su sta-
novnici, kada je u pitanju deo licnog osiguranija.
Takode, potencijal je i privreda. To se proceni, vidi
se kakvo je stanje i od toga se polazi.

Mi potencijal u Srbiji imamo?

Potencijal u Srbiji postoji, $to pokazuje veliki broj
osiguravaca, Ciji su osnivadi sa razvijenih trzista.
Niko nema dilemu postojanja potencijala. Kako:ta}
potencijal iskoristiti, najveci je problem. Nas po-
tencijal ima karakteristiku da nema dovolino sa-
znanja o potrebi postojanja osiguranja. To se uvek
smatra iznudenim troskom, koji se Zeli eliminisati.

Da li je i u svetu tako, ili je samo kod nas
osiguranje najmanje bitna stavka u kuénom
budzetu?

To je karakteristika nerazvijenosti trzista. Tamo
gde je nerazvijeno, imate ovo o ¢emu ja sada pri-
Cam. Nepostojanje svesti da je osiguranje svako-
vremena stvar.
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Zivotno osiguranje se zakljuuje na dugagak
period. Kada se vi opredelite za jedan takav
aranzman, onda to ne radite zbog kratkoro¢nih
efekata, nego gledate dugorotno kakav ce taj
efekat biti po isteku aranZzmana. Definitivno, ne-
razvijenost trziéta je najveci problem i ono se ne
mozZe prevazici parcijalnim aktivnostima.

Kako funkcionide triiste? Sta drzava kaze?
Da li zakoni pruZaju osnov za dobro funkcio-
nisanje sistema?

QOd donosenja novog zakona 2004. godine sistem
funkcionise. To je sada mnogo uredenija oblast
nego ranije. Ranije je, uz prisutnu nerazvijenost,
postojala i karakteristika neuredenosti i haoti¢no-
sti. Sada je to dosta solidno uredeno trzidte, sa
aspekta zakonskih okvira. Ono $to dalje nedo-
staje je proaktivna uloga drzave na pospedenju
razvoja osiguranja. DrZava treba, shodno svojim
karakteristikama, da pospesi razvoj. Standardne
forme, koje su imale praktinu potvrdu na razvi-
jenim trZistima, pokazuju kako drzava tu reaguie,
a najcescée su to i najbolji instrumenti- poreske
olaksice za osiguranike. To su vrlo jednostavne
forme aktivnosti drzave. Na primer, drzava daje
poresku olak$icu na premiju za koju se klijent
opredelio. Na osnovu toga, osiguravadi ubrzano
razvijaju osiguranje, prikupliaju premiju. Drzava,
zatim, emituje hartije od vrednosti koje osigura-
vadi kupuju, ostvarujuci siguran plasman i dobar
prinos klijentu. Na osnovu toga se, sigurno, po
isteku ugovornog perioda isplacuje ugovorena
osigurana suma. Drzava dobija kvalitetan izvor
dugorocnih sredstava koje koristi za realizaciju
infrastrukturnih projekata.

Zaito je problem da se to realizuje, kada sve
zvudi jednostavno i logiéno?

Problema, nazalost, ima svugde, a kada je nesto
nerazvijeno, to je onda samo po sebi problem.
Evo, po ovoj ilustraciji, gde je problem: prvo,
drzava nikad do sada nije emitovala dugorogne
hartije od vrednosti u evrima. Uspeli smo da u
godinu i po dana razgovora sa drzavom obezbe-
dimo da 14. februara drzava emituje 100 miliona
evra obveznica na 15 godina. Osiguravadi su ku-
pili 50 posto toga.

Drugi korak koji drzava treba da napravi su pore-
ske olaksice, a ovog momenta jo3 nema takvog
poteza, a to se moze obrazloziti na viSe nacina.
Dakle, ne radi se o decidiranom stavu da se to
iskljucuje. Jednostavno, svako ima svoje aktuel-
ne preokupacije, neke stvari su vaznije, neke su
malo po strani. Licno mislim da se drzava malo
drZi po strani, jer kad neko ima budzetski deficit,
ne odiuCuje se lako da smanjuje porez.

LOsiguranje nema veci problem od prevazilaZenja svoje nerazvijenosti.”
- B.Krstonosic

Mozete li da prokomentariSete problem raz-
dvajanja nezivotnog od Zivotnog osiguranja?
0O éemu se to tacno radi i kakve bi to efekte
imalo na rad Vase kompanije?

Godine 2004. je stupio na snagu novi zakon i on
kaZe da, svako ko hoce da se registruje za osigu-
ranje u ovoj drzavi, posebno registruje kompani-
ju za osiguranje Zivota, a posebno za nezivotno
osiguranije, ukoliko ima takve ambicije.

Sada vi na trZistu imate osiguravaca sa istim ime-
nom, ali koji ima dve osiguravajuée kompanije,
jednu za Zivotno, jednu za nezivotno osiguranje.
Ovde je pitanje $ta uraditi sa onima koji su se, u
momentu donodenja tog zakona, nasli u poziciji
da su kompozitna drustva. Onda je zakonodavac
rekao da ¢e uvesti jedan tranzicioni period, u ko-

jem Ce se funkcionisati bez razdvajanja. Razume
se, osiguravadi koji su se u momentu donosenja
zakona, kao i Wiener Stédtische osiguranje, za-
tekli kao kompozitna drustva, smatraju, sasvim
opravdano, da treba da ostanu u tom oblku, iz
prostog razloga $to je sve ostalo mnogo nepo-
voljnije, a drZzava kao zakonodavac mora da se
rukovodi principom da ne pogor3ava postojecet
stanje. U tom smislu imali smo vrlo ozbiline ar-
gumente za nerazdvajanje. O¢ekujemo da ée th
argumenti preovladati u konacnom stavu da se
ne vrsi razdvajanje.

Kako je u Austriji i na drugim trzistima?
ZateCeno stanje nije menjano, tako je i u Austri¢

ji, Hrvatskoj i svim okolnim trzistima. Naknadno
razdvajanje kompozitnih drustava dovodi u pozi-
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ciju da se znacajno uvecavaju troskovi, ondatou
krajnjem slucaju treba da trpe klijenti, a klijenata
je ionako malo. TrZiSte je nerazvijeno, a jos i jedan
takav korak vodi u kontra smeru od potrebe za
ubrzanim razvojem.

Koliko zaposlenih trenutno ima Wiener Stad-
tische u Srbiji? Koliko ljudi ¢ini Vas tim na ¢elu
kompanije?

Imamo 1043 zaposlenih na kraju 2010. To su sve
zaposieni u periodu od 2003. do 2010. godine.
Niko ne moZe da ospori svojevrstan doprinos u
tom kontekstu. imamo jako dobru strukturu za-
postenih po svim karakteristikama. Na ¢elu kom-
panije je, s obzirom da smo zatvoreno akcionar-
sko drustvo, Upravni odbor, sa 5 €lanova.

Da li su svi njegovi &lanovi sa nadeg podrucja?

Ovog momenta su svi iz naSe zemije, $to je prava
retkost i kompliment nasoj upravi.

Na koji nadin ulazete u edukaciju zaposle-
nih i koliko je ta stavka vaZna za poslovanje
Vase kuée?

Nase poslovanje je zasnovano na ljudima. Nasi
zaposleni su na$ najdragoceniji resurs. Posve-
éeni smo praviénosti, uzajamnom razumevanju,
transparentnim i odrzivim odnosima. Nasa am-
bicija je da stvorimo priviaéno poslovno i rad-
no okruzenje, kako bismo osigurali na$ uspeh.
Sistemati¢no ulazemo u struéno usavrSavanje
zaposlenih i stvaramo uslove za afirmaciju nji-
hove liéne kreativnosti i inventivnosti. UlaZzemo u
treninge i strutna usavrSavanja shodno proceni
vestina, znanja i sposobnosti zaposlenog, a koje
su u skladu sa zahtevima posla.

Kako moZe da se reSi pitanje terminologije
koja se koristi u osiguranju, koju bi shvatili svi
oni koji nisu iz sveta osiguranja, jer mnogi lju-
di ne razumeju terminologiju?

Potpuno ste u pravu. Kada se kaze samo osigu-
ranje, ne zna se tatno na Sta se misli, pa se po-
mesa zdravstveno, penziono, tako da u samom
startu postoji ozbiljan problem da se ne zna o
éemu se, zapravo, radi. Neophodna je staina
edukacija, kako bi se taj problem prevazi$zo.
Nerazumevanije je potencijalino najozbiljniji uzrok
buducih nesuglasica i konflikata. S obzirom da
to niko ne Zeli, pitanje edukacije dodatno dobi-
ja na znacaju. Jedan od nacina da se prevazide
nerazumevanje je formiranje brojne prodajne i
posrednitke strukture, koja ima osobinu da se
lak$e adaptira u koriS¢enju terminologije koja je
razumljivija za potencijalne klijente.

Dalli je i na koji naéin svetska ekonomska kri-
za uticala na srpsko trziste osiguranja?

Citav svet je jedno ,veliko selo® i nije moguce da
nas obidu svetska de3avanja, tako da se negativni
uticaj svetske ekonomske krize odraZava i na osi-
guranje u Srbiji. Treba imati u vidu da je osiguranje
u funkcionalnoj zavisnosti od dedavanja u privre-
di. Ako standard stanovniStva raste, osiguranje se
razvija. Ako je privredni rast dinami¢an i osigura-
nje se razvija i obrnuto, i tu nema nikakve dileme.
Kriza ima negativan uticaj i to se reflektovalo i na
osiguranje. Mada je osiguranje, koje pripada fi-
nansijskom sektoru, manje trpelo negativne utica-
je krize, nego &to je to bilo u realnom sektoru.

Vi uprkos krizi belezite rast. Kakvi su bili pla-
novi, a $ta je ostvareno u protekloj godini?

Plan je bio za 2010. neznatno ambiciozniji u od-
nosu na rezultate, a rezultati su opet dinamicni,
bolji nego u 2009. godini. Mi smo imali rast od
8,91% u odnosu na prethodnu godinu. Kada se
ima u vidu da je trZiSte ukupno raslo za 5,58%,
znaCi da smo imali vedi rast nego trZiste. Pove-
¢ali smo trzisno udesce, i dalje smo Cetvrti osi-
guravac po vrednosti bruto fakturisane premije.

Na koji naéin ulazete sredstva osiguranika
tako da obezbedujete siguran prinos?

Grupacija kojoj pripadamo ima tradicionalan i
konzervativan pristup, da se veoma vodi rauna

fokus dobija osobinu permanentne brige o kli-
jentu. Osigurava¢ koji nema u fokusu klijenta i
gde Kiijent nije najvaznifi, ne moze pretpostavljati
da ce biti uspesan.

Drustvena odgovornost i pomo¢ lokalnoj za-
jednici je jedan od prioriteta Wiener Stidtis-
che osiguranja i cesto ucestvujete u raznim
akcijama. Koje akcije ste preduzeli i $ta plani- ¢
rate na tom polju?

Spomenuo sam da imamo i produkte koji ima-
ju tu karakteristiku, da se mozemo prepoznati
kao drustveno odgovorna kompanija. Ina¢e smo
skloni da budemo aktivni u tom kontekstu, pre
svega, usmeravamo paznju prema deci, na kul-
turu i obrazovanje. U specificnim sluGajevima,
kada se nazalost dese, aktivno ucestvujemo bez
bilo kakvih ograniCenja Primer su elementarne
nepogode, poput zemljotresa u Kraljevu, gde
smo veoma brzo reagovali i obezbedili privieme-
ni smestaj za 3 porodice. Nadam se da smo u
tom smislu prepoznatljivi.

Jedino sigurno ulaganje je, zapravo, ulaganje
u nasu decu. $ta nudi Total Insurance?

To je produkt, pre svega, prilagoden potrebi ro-
ditella da svom detetu pruZe dugotrajnu, pot-
punu sigumost. Do 15. godine Zivota dete je
obezbedeno osnovnim paketom osiguranja koje
ima Stedni karakter, a po isteku ovog perioda
prelazi u meSovito osiguranje Zivota. Akumuli-

LOsiguravac koji nema u fokusu klijenta i gde klijent nije najvazniji, ne moZe
pretpostavljati da ce biti uspesan’’— B. Krstonosic

da ulaganja budu pre svega sigurna, prinos do-
voljan i o&ekivan u odnosu na ono &to se interpre-
tira prilikom prodajnog razgovora. Imajuéi u vidu
¢injenicu da imamo skoro Eetrdesetoprocentno
uCesce zivotnog osiguranja, $to nas dodatno
obavezuie, jer se radi 0 aranZmanima na 10 i vise
godina, nasi plasmani su koncentrisani tako da
su skoro sto posto u evrima i piasirani su u obve-
znice stare devizne Stednje, drzavne dugorolne
hartije od vrednosti i bankarske depozite.

Vasa kompanija stavlja poseban akcenat na
brigu o klijentima. Na koji nacin brinete o kli-
jentima?

Klijent jeste na prvom mestu, a u osiguranju je
jedan klijent veoma dugo u fokusu, imajuci u vidu
da su aranZmani dugoro€ni. Svi efekti se ostva-
ruju nakon tog dugackog perioda, pa s toga taj

rana sredstva osiguraniku kasnije mogu olaksati
brojne Zivotne izbore. Osim toga, imajuci u vidu
sve veéu zainteresovanost javnosti za zavestanje
maticnih ¢elija, zahvaljujudi saradniji sa vodecom
evropskom bankom maticnih Celija Cryo Save,
obezbedili smo, u okviru paketa, popust na cénu
deponovanja mati¢nih Celija.

Takode, zakijuCivanjemTotal Insurance programa  *
ostvaruje se popust od 20% na iznos premije :
osiguranja u prvoj godini, a postoji moguénost
oslobadanja od placanja premije u poslednjoj
godini osiguranja.

Kakvi su poslovni planovi Wiener Stidtische
osiguranja za ovu i narednu godinu?

Uglavnom pravimo trogodisnje projekcije, ali sa
fokusom, naravno, na narednu godinu. Ciljevi za
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2011, godinu su ambiciozniji nego 3to su bili za
2010. Fokus nam je na dodatnom razvoju Zivot-
nog osiguranja.

Sto se tide nezivotnog osiguranja, imamo ambi-
ciju da naroGito razvijamo taj segment, fokusira-
juci se na razvoj imovinskih osiguranja.

Plan stope rasta je priblizno 14%, $to odrazava
ambicioznost i oéekivanje da ¢e ostvarenje te sto-
pe opet dovesti do povecanja trziSnog ucesca.

Da ste u moguénosti, Sta biste promenili u
svojoj dosadasnjoj karijeri?

Ne bih promenio nita.

Kako provodite slobodno vreme?

Slobodnao vreme provodim sa porodicom i volim
prirodu, tako da znaCajan deo godine, od prole¢a

do zime, provodim na Dunavu. Tamo sam aktivan,
to me ispunjava. Volim reku, volim pecanje...

Da li ste nekada pozeleli da Zivite u nekom
drugom gradu, osim u Beogradu?

Kad sam bio miadi razmisljao sam o toj alternativi,
u neko moje studentsko doba. Pozeleo sam da zi-
vim u Banja Luci ifi Novom Sadu, ali realno, mislim
da Beograd za mene nema alternativu, barem ne
u vreme dok moram biti radno aktivan.

]
Posle toga, nisam siguran da mi nece prijati duze
odsustvovanje iz Beograda.




