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Fransize u osiguranju

Dobitna kombinacija

W Osiguravajuca drustva kroz fransize, odnosno agencije za ekskluzivno zastupanje, jednostavnije
i jeftinije Sire mrezu poslovnica, povecavaju broj potencijalnih klijenata i ulaze na nova trZista.
S druge strane, primaoci franize posluju pod poznatim brendom, dobijaju neophodna znanja i
obuku, ¢ime je 3ansa za uspeh znatno povecana

edavno je otvorna druga fransiza
N (agencija za ekskluzivno zastupa-
nje) kompanije Uniqa u Sombo-
ru. Takav nacin §irenja poslovne mreze se
zametnuo u Novom Sadu. Mada na razvi-
jenim trzistima fransizno Sirenje mreze osi-
guravajucih drustava nije novina, u Srbi-
ji je kompanija Uniqa “povukla nogu”. U
narednom periodu u planu te kompani-
je je pokretanje jos tri franize. Istraziva-
nja pokazuju da klijenti od osiguravajucih
kompanija ocekuju da im one budu mak-
simalno dostupne, da ispunjavaju sva oce-
kivanja u pogledu usluga i da ostvare “lic-
ni kontakt” sa osiguranjem. Buduci da bi
fransize u potpunosti mogle da zadovolje
te kriterijume, nije iskljuceno da i druge
osiguravajuce kucée po¢nu na taj nacin da
Sire mrezu. Za agente koji su odavno pre-
vazisli svoje mogucnosti u okviru osigu-
ravaju¢ih drustava frangize su idealne za
nastavak razvoja svojih potencijala. Ukoli-
ko biraju da li da samostalno pokrenu fir-
mu ili pak uzmu fransizu, drugi koncept
poslovanja ima brojne prednosti. Pre svega
omoguéeno im je poslovanje pod pozna-
tim brendom, proizvodi su razvijeni i u 3. % )y
tom pogledu nemaju trokova, dostupna : ® &
su im znanja i ve$tine mati¢ne kompani-
je, a standardi su vec¢ definisani. S druge
strane, ovakav koncept osiguravajucim )
kompanijama mozZe biti idealan za jeftini- 3 ;
je Sirenje mreze i priblizavanje klijentima.
Svetske osiguravajuce kompanije koje
nude fransize kao prednosti ulaska u taj
biznis za primaoce navode profesional-
nu podrsku koju pruzaju u zapocinjanju
biznisa, pomo¢ u marketingu, edukaci-
ji, dobijanje gotovih proizvoda, istraziva-
nja na osnovu kojih mogu razvijati posao.
Osnovni benefit je svakako poslovanje pod
poznatim brendom. To znaci da je pre-
sko¢eno nekoliko teskih koraka grade-
nja reputacije. Sa poznatim imenom pre-
poznatljivost ve¢ postoji §to moZe uticati
i na brze pronalazenje klijenata, a samim
tim i manje su mogucnosti da se u poslu
ne uspe. Dakle, primalac fransize koristi
brend, iskustvo, znanje i metode razvije-
nih od davaoca fransize.
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Koliko je ljudi u Srbiji ¢ulo za Agenci-

ju G ili Vasa prednost?! Verovatno veo-

ma mali. Ali kompanija Uniqa koja je tim
firmama dala fransizu je daleko prepo-
znatljivija.

Sagovornici Sveta osiguranja, medutim,
isti¢u da pokretanje fransize u osiguranju
na ovda$njem trzistu nije tako jednostav-
no i da bi podrska drzave dobro dosla u
olaksavanju procedura.

Takode, u osiguranjima apeluju na
Narodnu banku Srbije da ¢eSce organi-
zuje polaganje ispita za sticanje licence
agenta prodaje. Trenutno to mogu Cini-
ti dva puta godi$nje, a predlog je da bude
bar kvartalno kako bi se podstaklo i zapo-
§ljavanje.

Dostupni klijentima

Franc Vejler, predsednik Izvr$nog odbora
Uniqa osiguranja u Srbiji, kaze da fransi-
zom Zele dodatno da motiviSu agente pro-
daje i podstaknu preduzetnicke vestine
kod svojih zaposlenih. “Ovo je projekat
koji predstavlja najvisu stepenicu u kari-
jerama zaposlenih u ekskluzivnim kana-
lima prodaje. Uniqa osiguranje ¢e pruziti
apsolutnu podrsku celokupnom poslova-
nju kako ove, tako i ostalih agencija, kroz
razlic¢ite edukativne programe, finansijsku
i pravnu pomod, kao i IT podrsku”, rekao
je Franc Vajler.

Miodrag Kvrgié, direktor Merkur osi-
guranja, izjavio je za Svet osiguranja da i
ta kompanija pazljivo prati trendove na
trzistu. Do sada nisu razmisljali o davanju
fransiza, ali samoj kompaniji takav oblik
poslovanja nije stran. U Austriji posluje
nekoliko desetina agencija za ekskluziv-
no zastupanje i posredovanje te osigura-
vajuée kuce. Neke od njih imaju, prema
njegovim reéima, portfolijo vec¢i od nekih
osiguravajuéih drustava u Srbiji. “Ti tren-
dovi na trziStu su dakle prisutni samo je
vazno da budemo oprezni u implementa-
ciji takvih novina”, kaze on.

Nikola Dukic¢, zamenik direktora divi-
zije za prodaju kompanije Uniqa, kaze
za Svet osiguranja da su se za fransizno
sirenje mreze odludili jer takvi ekskluziv-
ni kanali prodaje ispunjavaju sva oceki-
vanja klijenata. IstraZivanja su im poka-
zala da ba$ na taj nacin treba da baziraju
dugoroc¢nu strategiju.

“Usluga koju klijent dobija u nasim
=kskluzivnim predstavnistvima jednaka
te uslugama koje klijent moze da dobije u
oilo kojoj drugoj poslovnici Uniga osigura-
nja. Ovakvim pristupom postizemo upra-
vo ono $to nasi klijenti i ocekuju od nas,
ivalitet usluge i dostupnost nasih usluga
na terenu”, kaze Dukié.

On istice da primaoci fransize treba da
ispune odredene standarde poslovanja
wompanije Uniqa. Standardi se pre svega
sdnose na opremanje, marketing, a najvaz-
niji je kvalitet usluge ka klijentima.

Fransizni oblik poslovanja podrazume-
va da nezavisni preduzetnici nastupaju
pod odredenim brendom. Oni su duzni
da postuju niz standarda kompanije koja

im prodaje fransizu. FranSizni ugovori

su kompleksni i strogi. Korist je obostra-
na. Dok davaoci fransize tako Sire mre-
7u, pokrivaju nova trzista, povecavaju broj
potencijalnih klijenata, primaoci zapocinju

Nikola Dukic: Fransizama se podstice
preduzetnistvo

poslovanje pod poznatim imenom, dava-
oc im transferiSe znanje i pruza neophod-
nu obuku. Sanse da posao uspe su daleko
vece nego kad se pokrece posao samo-
stalno, pokazuju brojni statisticki podaci.
Vise od 90 odsto fransiza prezivi u prvih
pet godina poslovanja. TrZiSte frandiza u
Evropi je vredno oko 200 milijardi dolara
iu tim kompanijama je zaposleno viSe od
2.500.000 ljudi, dok se u Sjedinjenim Ame-
rickim Drzavama ¢ak 70 odsto trZiSne pri-
vrede zasniva na fransiznom poslovanju.

Obostrano zadovoljstvo

Sava Mihajlovi¢, vlasnik prve fransize u
Srbiji, kaze da je velika prednost za par-
tnera imati jednu od vodec¢ih kompani-
ja u osiguravajucoj bransi. To im podize
samopuzdanje $to daje, kako kaze, vrhun-
ske rezultate. “Ogranicenje postoji samo iz
ugla postovanja standarda, ali to smatram
neophodnim, kako bismo o¢uvali najve-
¢u stopu rasta koju imamo ve¢ godinama
medu vodecim osiguravajucim kucama”,
kaze Mihajlovic.

U kojoj meri su uspesni, pokazuje poda-
tak da su godisnji finansijski plan prebaci-
li za prvih deset meseci. Plan u Zivotnom
osiguranju su ispunili 180 odsto. On kaze
da se podrska mati¢ne kompanije oseca na
svim nivoima. Jedina obaveza koju imaju
je da prodaju sve proizvode Uniqa-e, da
servisiraju sve klijente prema Uniqa stan-
dardima i da posluju pozitivno.

Zadovoljni su i u kompaniji Uniqa. Kazu
da su rezultati prve fransize iznad njihovih
ocekivanja. Nikola Buki¢ potvrduje da je

godi$nji plan ispunjen, a proSiren je i tim
ljudi, dok je ispunjenost standarda poslo-
vanja i usluga ka klijentima na vrhunskom
nivou.

“Ovim konceptom potpomognut je i
razvoj preduzetniitva i preduzetnickog
duha medu nasim zaposlenima i potenci-
jalnim partnerima. Sigurni smo da je pre-
duzetnistvo i model fransizinga buduc-
nost poslovanja u industriji osiguranja”,
kaze Pukic.

Kocnice i klipovi

Za brze Sirenje fransizne mreze postoje i
odredena ogranicenja. Naime, ovaj kon-
cept poslovanja podrazumeva da partneri
koji ulaze u proces fransize imaju dozvo-
lu za obavljanje poslova zastupanja u osi-
guranju. Dobijanje ove dozvole ponekad
traje nekoliko meseci. “Svakako da bi ubr-
zanje ovog procesa doprinelo vecoj zainte-
resovanosti potencijalnih kandidata i nama
kao kompaniji obezbedilo preciznije aloci-
ranje investicija”, objagnjava Nikola Dukic.

Jedan od problema sa kojim se susrecu
primaoci fransiza je, prema njegovim reci-
ma, i zaposljavanje novih agenata. Naime,
po Zakonu o osiguranju agenti osiguranja
zaposleni kod zastupnika moraju da ima-
ju licencu Narodne banke Srbije. “Sa sta-
novista kvaliteta usluga ka osiguranicima,
to u potpunosti podrzavamo. Problem je
$to postoje samo dva termina u toku godi-
ne kada je organizovano polaganje ispita
za licenciranje. Upravo iz ovog razloga se
&esto desava da nasi partneri imaju kandi-
date za posao, a da zbog ¢ekanja na sledeci
ispit kandidat odustane. Mislim da bi odr-
Zavanje ispita na kvartalnom nivou znacaj-
no olaksalo zaposljavanje novih agenata,
§to bi naravno donelo viestruku korist i
nama i drustvu u celini”, naglagava Bukic.

Sava Mihajlovi¢ detektuje istovetan pro-
blem. On kaZe da trenutno u njihovoj fran-
Sizi, pored njega i supruge, radi samo jos
jedan agent.

“Spremni smo da dobre agente plati-
mo viSe nego §to su inace placeni”, isti-
¢e Mihajlovi¢.

On dodaje da je za pokretanje posla neop-
hodno strpljenje i novac, jer postupak tra-
je oko Sest meseci. U tom periodu novac je
deponovan i prakti¢no s njim se niSta ne
moze ¢initi. “Podrska svih, posebno drzave
inadzornog organa, Narodne banke Srbije,
svakako bi dobro dosla u cilju zaposljava-
nja mladih koji hoce da zarade svoju platu.
Pored toga, nepovoljnost je i ta Sto firmari-
nu pla¢amo kao kazina, no¢ni barovi, kla-
dionice, bingo sale i sli¢no (deset prose¢nih
plata), a poslovne banke nisu u mogucno-
sti da nas podrze adekvatno, jer jo§ uvek
nemamo dva zavr$na racuna”, objasnja-
va Mihajlovic.

Vesna Lapci¢ B
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