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dipl. aktuar N )
predsjednik Uprave Generali zivotnog osiguranja

Preuzimanjem
Libertas osiguranja
otvorena je nova faza
djelovanja grupacije,
koja je promovirana
medu znacajnije
osiguratelje na
hrvatskom trzistu
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Strateska je ambicija Generalija svrstati se ubrzo medu prvih

pet osiguratelja u zemlji i od 2009. godine ostvarivati profit

Kupnjom
Libertasa znatno je

ojacala nasa pozicija
u Hrvatskoj

prvih Sest mjeseci ove godine

Generali Vienna Group usla je

na srpsko, ukrajinsko i bugar-

sko trziSte te je ojacala svoje
mjesto u Hrvatskoj. Grupa je preuzela
vecinske udjele u Delta osiguranju u
Srbiji, Garant Auto i Garant Life u Ukra-
jini, Orel-G Groupu u Bugarskoj te 100
posto domaceg Libertas osiguranja. Raz-
voj tvrtke u Hrvatskoj osobito je strelovit
u segmentu zivotnog osiguranja, tako je
Generali Zivotno osiguranje zabiljezio
rast od 587, 3 posto, uz 2,9 posto trzis-
nog udjela. Predsjednik Uprave Genera-
li zivotnog osiguranja Michele Ciriceo
iznimno zadovoljan poslovnim rezulta-
tima tvrtke na ¢ijem je Celu, najavljuje
povecanje broja poslovnica, zadrzavanje
branda Libertas u svom okrilju, a govo-
reéi o strateskim ambicijama, ocekuje
svrstavanje medu prvih pet osiguratelja
u nasoj zemlji.

Gledano u brojkama, na hrvatskom
osigurateljnom trzistu prosla je godina
za Generali bila vrlo uspjesna. Na ¢emu
se temelji va$ trzi$ni nastup?

U odnosu na godinu prije, u 2005. godi-
ni Generali Zivotno osiguranje d.d. i Gene-
rali osiguranje d.d znatno su prednjacili
u rastu na hrvatskom trzi$tu osiguranja,
s izrazenih 463,5 posto. Iznos ukupne
bruto premije obaju drustava dosegnuo
je 80,97 milijuna kuna, uz trzi$ni udio
od 1,1 posto. Poseban napredak zabiljezi-
lo je Generali zivotno osiguranje rastom

od 587,3 posto, uz ostvarenje 2,9 posto
trzisnog udjela. Povedanje trzisnog udjela
nastavljeno je i ove godine, osobito na
trziStu zZivotnog osiguranja, na kojemu je
ostvareno 5,29 posto trzista u prvoj polo-
vici godine. Razlog tome ponajprije je u
uvrijezenom pristupu grupacije Generali
u plasmanu konkurentnih osigurateljnih
proizvoda putem viSestrukih prodajnih
kanala, oslanjajuéi se ponajprije na Sirenje
vlastite prodajne mreze i unaprjedenje
suradnje s bankama, agencijama za posre-
dovanje i brokerima. S obzirom na to da
smo tek prosle godine uveli program obvez-
nog auto i kasko osiguranja, konkretnije
rezultate na tom podrudju tek ocekujemo.

Kako ocjenjujete rezultate Generali-
ja na hrvatskom osigurateljnom trzistu
i kad ocekujete vecu dobit?

Rezultati su zadovoljavajuéi, zahvalju-
judi prije svega plasmanu nasih proizvoda
putem raznovrsnih prodajnih kanala te
svakako angazmanu kvalitetnih i strué-
nih zaposlenika. S obzirom na investiciju
za pokretanje poslovanja u Hrvatskoj,
zadan je realan rok povrata sredstava
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— tako da od 2009. godine ocekujemo
dobit i njezin daljnji rast.

l Kako komentirate da je Generali
na madarskom i rumunjskom trZistu
postao jedan od vodeéih osiguratelja.
Zasto se to nije dogodilo i u Hrvatskoj?

Generali je u Madarskoj prisutan jos$ od
1989., a u Rumunjskoj od 1993. godine,
pa je stoga nerealno usporedivati njihove
rezultate s onima u Hrvatskoj. Generali je
na hrvatsko trziSte usao kad se smatralo da
su postavljeni zadovoljavajudi gospodarski
okviri: 2002. godine osno-

vano je Generali Zivotno ) Generali SVOj
uspjeh temelji na

osiguranje d.d., godinu
poslije Generali osigura-

razvijenijih prodajnih mreza, koju ¢ini 12
regionalnih ureda s vi$e od 300 agenata. U
2005. imao je bruto premiju 7,8 milijuna
eura, $to je, u odnosu na godinu prije, 37-
postotno povecanje. Dodatne prednosti te
akvizicije su zdravo poslovno okruZenje i
kompetentni zaposlenici koji su presli pod
okrilje Generali osiguranja.

Il Kako procjenjujete stabilnost port-
felja Libertasa s obzirom na to da je
vefik broj polica uvjetovan dobivanjem
razlic¢itih vrsta kredita?

Stabilnost portfelja u
zivotnim  osiguranjima
ovisi o dva (initelja: o
razlogu zbog kojeg osigu-
ranik ugovara policu — §to

nje d.d. Oba drustva plod éirenju viastite

su greenfield investicije
diji je cilj postaviti jasnu
orﬁmizacijsku strukturu,
sukladno standardimagru-
pacije, koja bi bila svo-
jevrsni temelj za moguce
daljnje akvizicije. Godine
2005. zabiljezen je bitan
uzlet naseg poslovanja u
Hrvatskoj, a takav trend

prodajne mreze
i unaprjedenju
suradnje s
bankama,
agencijama za
posredovanje i
brokerima

povladi za sobom pitanje
kako je ona bila prodana
— i njegovu financijskom
statusu. Tu nije rije¢ o
razli¢itim vrstama kre-
dita, kako ste istaknuli,
nego o potrebi osigurani-
ka za policom Zivotnog
osiguranja radi dobivanja
bankovnog kredita. Stoga

N& nastavlja i 2006. gOdi— _

ne, $to se posebice odnosi

na zivotna osiguranja. Pre-

ma trenutaénim pokazateljima, Generali
zivotno osiguranje drzi 5,3 posto trZita,
$to se, zajedno s Libertas osiguranjem,
penje do ukupnih 7,5 posto. To je polovi-
ca trzisnog udjela Croatia osiguranja, $to
je svakako pozitivan rezultat.

[ Kako je organizirana vasa prodajna
mreza u Hrvatskoj?

Imamo vlastitu prodajnu mrezu orga-
niziranu preko Cetiri regionalne direkcije
u Zagrebu, Splitu, Osijeku i Rijeci, te 26
poslovnica u svakom veéem hrvatskom
gradu s viSe od 200 savjetnika u osigura-
nju. Uz vlastitu prodaju, suradujemo s
bankama, agencijama za posredovanje,
brokerima...

B Kupnjom Libertasa Generali je
dosao na sedmo mjesto na rang listi osi-
guratelja Zivota. Sto je tvrtka jo$ dobila
tom akvizicijom?

Preuzimanjem Libertas osiguranja otvo-
rena je nova faza djelovanja grupacije, koja
je promovirana medu vaznije osiguratelje
na hrvatskom trzistu. Generali je u svoje
okrilje prihvatio zdravu kompaniju kojom
je, gledajuéi rezultate iz 2005. godine,
dvostruko povecao trzi$ni udio u Zivot-
nim osiguranjima. Pozitivna je stvar Sto
Libertas osiguranje, ve¢inom usmjereno
na zivotna osiguranja, ima jednu od naj-
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smatram da je stabilnost
optimalna. Stovie, udio
takvih polica i nije tako
velik, usporedimo li druge osiguratelje
koji imaju raznovrsne kooperacije s ban-
kama.

B Sto ée biti s brandom Libertas? Hode
li tvrtka nastaviti poslovati pod tim
imenom?

U Libertas osiguranju radi dobro eki-
piran tim stru¢njaka koji biljeze i do 20
odina iskustva u prodaji osiguranja na
l%rvatskom trzi$tu. Kao takav, Libertas je
brand koji treba ¢uvati. U Generaliju tu
akviziciju shvacamo kao prigodu za daljnji
razvoj obaju drustava.

I Planirate li nastavak Sirenja nekom
novom akvizicijom ili vlastitim snagama?

Temelj poslovanja Generali osiguranja
prije svega je u koncentraciji na razvoj vla-
stite strukture. Razumljivo je da pratimo
kretanja u bransi i razmisljamo o dodatnim
prigodama kojima bismo ojacali vlastitu
poziciju. No, sam iznos portfelja nije jam-
stvo isplativosti investicije, nego je temelj
odluke za preuzimanje odredenog drustva
njegova kvalitetna organizacijska struktura,
kao i sposobnost menadZmenta i zaposle-
nika da jacaju polozaja drudtva, njegovu
vrijednost i poziciju na trziStu. Dotad, u
Generaliju smo fokusirani na povecanje
broja poslovnica kako bismo bili $to blize
nasim osiguranicima.

I Generali u Hrvatskoj suraduje s tri
banke. Kakvi su planovi na tom podru¢-
ju, hodete li taj prodajni kanal jos vise
iskoristiti?

Bankoosiguranje na$ je vazan prodajni
kanal, osobito u fazi kad se takav vid poslo-
vanja u Hrvatskoj tek razvija, za razliku od
Italije, Francuske ili Spanjolske, gdje 60
do 70 posto polica iz nove produkcije u
zivotnim osiguranjima dolazi iz tog kanala.
Suradnja s Priviednom bankom Zagreb,
Istarskom kreditnom bankom i Podrav-

Trenuta¢no smo fokusirani na poveéanje broja poslovnica kako bismo bili $to
blize nasim osiguranicima, kaze Cirieco
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skom bankom, koje dokazano pruZaju
najviSu razinu usluge svojim klijentima,
strateSki je Generalijev potez, a cilj nam
je ostvariti dugoro¢nu povezanost na obo-
strano zadovoljstvo. Nasa poslovna poli-
tika nije jednostrano iskoristiti banku kao
prodajni kanal nego ostvariti kvalitetan
partnerski odnos. Najvecu korist od toga
imaju gradani, koji mogu odabrati odgova-
rajudi bankarski i osigurateljni proizvod na
jednome mjestu, uz strucno savjetovanje.

I Kako ocjenjujte trenutacno stanje
na hrvatskom osigurateljnom trzitu?
Koliko jos ima prostora za razvoj?
Velik broj osiguratelja na relativno
malom trZi$tu od svih nas trazi stalno
unaprjedenje kvalitete poslovanja kroz
konkurentne proizvode i usluge. Pri-
sutnost uglednih medunarodnih kompa-
nija druStvima dodatno uvjetuje profili-
ranje u nekom od vidova osigurateljnih
usluga. Zbog nastojanja Hrvatske da ude
u Europsku uniju, drustva trebaju slije-
diti upravo one odrednice koje utjecu
na poboljsanje kvalitete poslovanja, kako
bi, sukladno europskim normama, pruzili
potrebnu sigurnost klijentima. Pozitivne
su i mjere Vlade RH, koja je osnivanjem
HANFA-e, ¢ija je uloga postaviti standarde
i pravila radi priblizavanja hrvatskog trzista
EU, ujedinila cjelokupni nadzor finan-
cijskog nebankarskog trziSta u zemlji.

' A kakvo trziste, prema vasem mislje-
nju, mozemo ocekivati za pet do deset
godina?

Nezahvalno je predvidati daljnji razvoj
gospodarstva, pa i osigurateljskog trzista,
no pretpostaviti je kako ¢e u iducih tri do
pet godina uslijediti primjetan rast, osobito
na podrudju Zivotnog osiguranja, koje je jos
uvijek ispod prosjeka zemalja u regiji ¢lanica
Europske unije. Vaznu ulogu igrat ¢e samo
ona drustva koja svoje poslovanje usklade
sa standardima trZista i prilagode ga potre-
bama klijenata, a Generali osiguranje, kao
dio Generali grupacije, u cijelosti preuzima
navedene norme poslovanja i poslovnu
filozofiju. Generali od ulaska na hrvatsko
trziSte provodi definiranu misiju poslovanja
i spremno dodekuje nove uvjete na trzistu.
Klijenti ¢e sami najbolje odluciti kome
dati povjerenje vlastitog ulaganja. Globalni
odziv na financijske usluge Generalija
dokaz je ispravna razvijanja svakog seg-
menta poslovanja i sposobnosti sustavnog
usmjeravanja na potrebe svakog klijenta.
Kad jedna kompanija poput Generalija
posluje 175 godina u kontinuitetu, znak je
to izrazite financijske stabilnosti, poslovnog
iskustva i senzibiliteta za svijet oko sebe.

Nikola Milijevi¢ B
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