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 Preuzimanjem 
Libertas osiguranja 
otvorena je nova faza 
djelovanja grupacije, 
koja je promovirana 
među značajnije 
osiguratelje na  
hrvatskom tržiš­tu
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Kup­njom  
Li­ber­ta­sa znatno je 
ojača­la naša pozi­ci­ja 
u Hr­vatskoj 

Strateš­ka je ambicija Generalija svrstati se ubrzo među prvih  
pet osiguratelja u zemlji i od 2009. godine ostvarivati profit 

U pr­vih šest mjeseci ove godi­ne 
Genera­li Vienna Group ušla je 
na srp­sko, ukra­jinsko i bugar­
sko tržište te je ojača­la svoje 

mjesto u Hr­vatskoj. Grupa je preuzela 
većinske udjele u Delta osi­gura­nju u 
Sr­bi­ji, Ga­rant Auto i Ga­rant Li­fe u Ukra­
ji­ni, Orel-G Groupu u Bugar­skoj te 100 
posto domaćeg Li­ber­tas osi­gura­nja. Raz­
voj tvrtke u Hr­vatskoj osobi­to je strelovit 
u segmentu ži­votnog osi­gura­nja, ta­ko je 
Genera­li ži­votno osi­gura­nje za­bi­lježio 
rast od 587, 3 posto, uz 2,9 posto tržiš­
nog udjela. Predsjednik Upra­ve Genera­
li ži­votnog osi­gura­nja Michele Ci­ri­ceo 
iznimno za­dovoljan poslovnim rezulta­
ti­ma tvrtke na či­jem je čelu, na­javljuje 
poveća­nje broja poslovni­ca, zadrža­va­nje 
branda Li­ber­tas u svom okri­lju, a govo­
reći o stra­teškim ambi­ci­ja­ma, očekuje 
svr­sta­va­nje među pr­vih pet osi­gura­telja 
u našoj zemlji. 

 G­le­da­no u broj­ka­ma, na hrvatskom 
osi­gura­telj­nom tržiš­tu proš­la je godi­na 
za Ge­ne­ra­li bi­la vrlo uspješ­na. Na če­mu 
se te­me­lji vaš tržiš­ni na­stup?

U odnosu na godi­nu pri­je, u 2005. godi­
ni Genera­li ži­votno osi­gura­nje d.d. i Gene­
ra­li osi­gura­nje d.d znatno su prednjači­li 
u ra stu na hr­vatskom tržištu osi­gura­nja, 
s izraženih 463,5 posto. Iznos ukupne 
bruto premi­je obaju društava dosegnuo 
je 80,97 mi­li­juna kuna, uz tržišni udio 
od 1,1 posto. Poseban na­predak za­bi­lježi­
lo je Genera­li ži­votno osi­gura­nje ra stom 

od 587,3 posto, uz ostva­renje 2,9 posto 
tržišnog udjela. Poveća­nje tržišnog udjela 
na­stavljeno je i ove godi­ne, osobi­to na 
tržištu ži­votnog osi­gura­nja, na kojemu je 
ostva­reno 5,29 posto tržišta u pr­voj polo­
vi­ci godi­ne. Ra­zlog tome ponajpri­je je u 
uvri­ježenom pri­stupu grupa­ci­je Genera­li 
u pla­sma­nu konkurentnih osi­gura­teljnih 
proizvoda putem višestrukih prodajnih 
ka­na­la, osla­nja­jući se ponajpri­je na ši­renje 
vla­sti­te prodajne mreže i unap­rjeđenje 
suradnje s banka­ma, agenci­ja­ma za posre­
dova­nje i brokeri­ma. S obzi­rom na to da 
smo tek prošle godi­ne uveli program obvez­
nog auto i ka­sko osi­gura­nja, konkretni­je 
rezulta­te na tom području tek očekujemo.

 Ka­ko ocje­njuje­te rezulta­te Ge­ne­ra­li­
ja na hrvatskom osi­gura­telj­nom tržiš­tu 
i kad oče­kuje­te veću dobit?

Rezulta­ti su za­dovolja­va­jući, za­hva­lju­
jući pri­je svega pla­sma­nu naših proizvoda 
putem raznovr­snih prodajnih ka­na­la te 
sva­ka­ko angažma­nu kva­li­tetnih i struč­
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 očekujemo 
dobit i njezin daljnji rast. 

 Ka­ko komenti­ra­te da je Ge­ne­ra­li 
na mađarskom i rumunj­skom tržiš­tu 
postao je­dan od vodećih osi­gura­te­lja. 
Zaš­to se to ni­je dogodi­lo i u Hrvatskoj?

Genera­li je u Mađar­skoj pri­sutan još od 
1989., a u Rumunjskoj od 1993. godi­ne, 
pa je stoga nerealno uspoređi­va­ti nji­hove 
rezulta­te s oni­ma u Hr­vatskoj. Genera­li je 
na hr­vatsko tržište ušao kad se sma­tra­lo da 
su postavljeni za­dovolja­va­jući gospodar­ski 
okvi­ri: 2002. godi­ne osno­
va­no je Genera­li ži­votno 
osi­gura­nje d.d., godi­nu 
posli­je Genera­li osi­gura­
nje d.d. Oba društva plod 
su greenfield investi­ci­je 
či­ji je cilj posta­vi­ti ja­snu 
or­ga­ni­za­cijsku strukturu, 
sukladno standar­di­ma gru­
pa­ci­je, koja bi bi­la svo­
jevr­sni temelj za moguće 
daljnje akvi­zi­ci­je. Godi­ne 
2005. za­bi­lježen je bi­tan 
uzlet našeg poslova­nja u 
Hr­vatskoj, a ta­kav trend 
se na­stavlja i 2006. godi­
ne, što se posebi­ce odnosi 
na ži­votna osi­gura­nja. Pre­
ma trenutačnim poka­za­telji­ma, Genera­li 
ži­votno osi­gura­nje drži 5,3 posto tržišta, 
što se, za­jedno s Li­ber­tas osi­gura­njem, 
penje do ukup­nih 7,5 posto. To je polovi­
ca tržišnog udjela Croa­tia osi­gura­nja, što 
je sva­ka­ko pozi­ti­van rezultat.

 Ka­ko je orga­ni­zi­ra­na vaša prodaj­na 
mreža u Hrvatskoj?

Ima­mo vla­sti­tu prodajnu mrežu or­ga­
ni­zi­ra­nu preko četi­ri regionalne di­rekci­je 
u Za­grebu, Spli­tu, Osi­jeku i Ri­jeci, te 26 
poslovni­ca u sva­kom većem hr­vatskom 
gra­du s više od 200 sa­vjetni­ka u osi­gura­
nju. Uz vla­sti­tu proda­ju, surađujemo s 
banka­ma, agenci­ja­ma za posredova­nje, 
brokeri­ma... 

 Kupnjom Li­berta­sa Ge­ne­ra­li je 
došao na sedmo mje­sto na rang li­sti osi­
gura­te­lja ži­vota. Š­to je tvrtka još dobi­la 
tom akvi­zi­ci­jom? 

Preuzi­ma­njem Li­ber­tas osi­gura­nja otvo­
rena je nova fa­za djelova­nja grupa­ci­je, koja 
je promovi­ra­na među važni­je osi­gura­telje 
na hr­vatskom tržištu. Genera­li je u svoje 
okri­lje pri­hva­tio zdra­vu kompa­ni­ju kojom 
je, gleda­jući rezulta­te iz 2005. godi­ne, 
dvostruko povećao tržišni udio u ži­vot­
nim osi­gura­nji­ma. Pozi­tivna je stvar što 
Li­ber­tas osi­gura­nje, veći­nom usmjereno 
na ži­votna osi­gura­nja, ima jednu od naj­

razvi­jeni­jih prodajnih mreža, koju či­ni 12 
regionalnih ureda s više od 300 agena­ta. U 
2005. imao je bruto premi­ju 7,8 mi­li­juna 
eura, što je, u odnosu na godi­nu pri­je, 37-
postotno poveća­nje. Dodatne prednosti te 
akvi­zi­ci­je su zdra­vo poslovno okruženje i 
kompetentni za­posleni­ci koji su prešli pod 
okri­lje Genera­li osi­gura­nja. 

 Ka­ko procje­njuje­te sta­bilnost port­
fe­lja Li­berta­sa s obzi­rom na to da je 
ve­lik broj poli­ca uvje­tovan dobi­va­njem 
različi­tih vrsta kre­di­ta?

Sta­bilnost portfelja u 
ži­votnim osi­gura­nji­ma 
ovi­si o dva či­ni­telja: o 
razlogu zbog kojeg osi­gu­
ra­nik ugova­ra poli­cu – što 
povlači za sobom pi­ta­nje 
ka­ko je ona bi­la proda­na 
– i njegovu fi­nancijskom 
sta­tusu. Tu ni­je ri­ječ o 
različi­tim vr­sta­ma kre­
di­ta, ka­ko ste istaknuli, 
nego o potrebi osi­gura­ni­
ka za poli­com ži­votnog 
osi­gura­nja ra­di dobi­va­nja 
bankovnog kredi­ta. Stoga 
sma­tram da je sta­bilnost 
op­ti­malna. Š­toviše, udio 
ta­kvih poli­ca i ni­je ta­ko 

velik, usporedi­mo li druge osi­gura­telje 
koji ima­ju raznovr­sne koopera­ci­je s ban­
ka­ma.

 Š­to će bi­ti s brandom Li­bertas? Hoće 
li tvrtka na­sta­vi­ti poslova­ti pod tim 
ime­nom?

U Li­ber­tas osi­gura­nju ra­di dobro eki­
pi­ran tim stručnja­ka koji bi­lježe i do 20 
godi­na iskustva u proda­ji osi­gura­nja na 
hr­vatskom tržištu. Kao ta­kav, Li­ber­tas je 
brand koji treba čuva­ti. U Genera­li­ju tu 
akvi­zi­ci­ju shvaća­mo kao pri­godu za daljnji 
razvoj oba­ju društa­va.

 P­la­ni­ra­te li na­sta­vak ši­re­nja 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 branši i razmišlja­mo o dodatnim 
pri­goda­ma koji­ma bi­smo ojača­li vla­sti­tu 
pozi­ci­ju. No, sam iznos portfelja ni­je jam­
stvo ispla­ti­vosti investi­ci­je, nego je temelj 
odluke za preuzi­ma­nje određenog društva 
njegova kvalitetna organizacijska struktura, 
kao i sposobnost menadžmenta i za­posle­
ni­ka da jačaju položaja društva, njegovu 
vrijednost i poziciju na tržištu. Dotad, u 
Genera­li­ju smo fokusi­ra­ni na poveća­nje 
broja poslovni­ca ka­ko bi­smo bili što bliže 
našim osi­gura­ni­ci­ma.

 Ge­ne­ra­li u Hrvatskoj surađuje s tri 
banke. Ka­kvi su pla­novi na tom područ­
ju, hoće­te li taj prodaj­ni ka­nal još više 
iskori­sti­ti?

Bankoosi­gura­nje naš je važan prodajni 
ka­nal, osobi­to u fa­zi kad se ta­kav vid poslo­
va­nja u Hr­vatskoj tek razvi­ja, za razli­ku od 
Ita­li­je, Francuske ili Š­pa­njolske, gdje 60 
do 70 posto poli­ca iz nove produkci­je u 
ži­votnim osi­gura­nji­ma dola­zi iz tog ka­na­la. 
Suradnja s Pri­vrednom bankom Za­greb, 
Istar­skom kreditnom bankom i Podrav­

 Generali svoj 
uspjeh temelji na 
širenju vlastite 
prodajne mreže 
i unaprjeđenju 
suradnje s 
bankama, 
agencijama za 
posredovanje i 
brokerima 

Trenutačno smo fokusi­rani na povećanje broja poslovni­ca kako bi­smo bili š­to 
bliže našim osi­gurani­ci­ma, kaže Cirieco
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skom bankom, koje doka­za­no pruža­ju 
najvišu razi­nu usluge svojim kli­jenti­ma, 
stra­teški je Genera­li­jev potez, a cilj nam 
je ostva­ri­ti dugoročnu poveza­nost na obo­
stra­no za­dovoljstvo. Naša poslovna poli­
tika nije jednostrano iskoristiti banku kao 
prodajni kanal nego ostvariti kvalitetan 
partnerski odnos. Najveću korist od toga 
ima­ju građa­ni, koji mogu oda­bra­ti odgova­
ra­jući bankar­ski i osi­gura­teljni proizvod na 
jednome mjestu, uz stručno sa­vjetova­nje.

 Kako ocjenjujte trenutačno stanje 
na hrvatskom osigurateljnom tržištu? 
Koliko još ima prostora za razvoj? 

Velik broj osiguratelja na relativno 
ma­lom tržištu od svih nas traži stalno 
unaprjeđenje kvalitete poslovanja kroz 
konkurentne proizvode i usluge. Pri­
sutnost uglednih međunarodnih kompa­
nija društvima dodatno uvjetuje profili­
ranje u nekom od vidova osigurateljnih 
usluga. Zbog nastojanja Hrvatske da uđe 
u Europsku uniju, društva trebaju slije­
diti upravo one odrednice koje utječu 
na poboljšanje kvalitete poslovanja, kako 
bi, sukladno europskim normama, pružili 
potrebnu sigurnost klijentima. Pozitivne 
su i mjere Vlade RH, koja je osniva­njem 
HANFA-e, čija je uloga postaviti standarde 
i pravila radi približavanja hrvatskog tržišta 
EU, ujedinila cjelokupni nadzor finan­
cijskog nebankarskog tržišta u zemlji.

 A kakvo tržište, prema vašem mi­šlje­
nju, možemo očekivati za pet do deset 
godina? 

Nezahvalno je predviđati daljnji razvoj 
gospodarstva, pa i osigurateljskog tržišta, 
no pretpostaviti je kako će u idućih tri do 
pet godina uslijediti primjetan rast, osobito 
na području životnog osiguranja, koje je još 
uvijek ispod prosjeka zemalja u regiji članica 
Europske unije. Važnu ulogu igrat će samo 
ona društva koja svoje poslovanje usklade 
sa standardima tr­žišta 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 
tržište provodi definiranu misiju poslovanja 
i spremno dočekuje nove uvjete na tržištu. 
Klijenti će sami najbolje odlučiti 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 Milijević n


