l NTE RVJ U Andelka Braica, direktorica prodaje u Euroherc osiguranju

Partnerski odnos
s osiguranicima

M Danas vise nego ikada dolazi do izrazaja nacin kako se rukovodi prodajom. Tu prije svega
mislim na rukovodenje ljudima unutar podruznica, jelokupnom prodajnom mrezom i ono Sto
je iznimno vazno, kvalitetan odnos s osiguranikom

l J ovim mjesecima okovanim krizom
za osiguravajuca drustva viSe nego
ikad vazi maksima da drustvo vri-

jedi onoliko koliko vrijedi njegova prodajna

mreZa. Jednostavno, ako nemas dobru pro-
daju lose ti se piSe i to ne samo zbog teske
ekonomske situacije, nego i zbog sve zesée
konkurencije na domadem trzistu osigura-
nja. Kako se ta prodaja nosi s aktualnim iza-
zovima osigurateljne industrije pitali smo

Andelku Braicu, vrlo uspjesnu direktori-

cu prodaje Euroherca, drugog po veli¢ini

osiguravajuceg drustva u segmentu osigu-
ranja od autoodgovornosti.

B Osiguravajuca drustva u svom poslo-
vanju itekako osjecaju teret krize o cemu
rjecito govori pad premije u dosadasnjem
dijelu godine. Kako se Euroherc nosi s
krizom i kakvi su rezultati poslovanja u
prvih osam mjeseci?

Euroherc od samog osnutka 1992. godi-
ne biljezi konstantan rast pa se graficki pri-
kaz premijskog prihoda kroz godine, nama,
koji smo tu od samih pocetaka, ¢ini kao naj-
ljep$a slika na zidu.

Cinjenica jest da je ovo prva godina u
kojoj nije bilo rasta trzista osiguranja. Euro-
herc iza sebe ima niz uistinu uspje$nih godi-
na u kojima je biljezio rast veci od rasta
trzista. Danas, kada je situacija na trzistu
osiguranja drugacija, Euroherc spremno
odgovara na izazove vremena. To poka-
zuje ukupno poslovanje Euroherca koje
se u ovoj godini odvija u stabilnom ritmu,
bez ikakvih poremecaja. U prihodima ne
biljezimo nikakve dramati¢ne padove, toc¢-
nije prihod drustva prati rast trzista. Upra-
vo takva stabilnost u rezultatu osigurala
nam je drugo mjestu na trzistu osigura-
nja, gdje pripadamo i namjeravamo ovu
godinu i ostati.

B Na cemu temeljite vasu stabilnost u
prodaji?

U nasoj kvalitetnoj prodajnoj mrezi
putem koje pokrivamo sve kutke Hrvat-
ske, i koja nije ovisna ni o kakvim vanjskim
¢imbenicima. Prodajna strategija drustva
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od samog je pocetka bila $to vise ulagati u
vlastite kanale prodaje, vlastitu prodajnu
mreZu, te kvalitetna briga o djelatnicima
i njihova motivacija. Naravno sve to zbog
$to kvalitetnije usluge nasim osiguranici-

Prodajna strategija
Euroherca od samog je
pocetka bila sto vise
ulagati u vlastite kanale
prodaje, vlastitu prodajnu
mrezu te kvalitetna briga
o djelatnicima i njihova
motivacija

ma s kojima Zelimo izgraditi dugorocan
partnerski odnos koji podrazumijeva ne
samo kvalitetnu policu za fer cijenu, nego
i korektno rjesavanje odstetnih zahtjeva te
medusobno postovanje i povjerenje. Osi-
guranik mora osjetiti da je u srediStu nase
pozornosti, siguran da smo u svakom tre-
nutku otvoreni za njegove potrebe.

Nadalje, od pocetka poslovanja koncen-
trirani smo na klasi¢ne vrste osiguranja,
bolje reci zakonski obvezna, §to se u ovim
vremenima pokazalo kao dobar poslov-
ni potez. Dobro je to Sto upravo s takvom
strukturom portfelja nismo podlozni veli-
kim oscilacijama na trzistu, §to poslovanju
Drustva daje dodatnu stabilnost.

B Spominjete situaciju u bransi. Kako
biste opisali trenutacno stanje na trzistu
osiguranja?

Prisutne su mnogobrojne akvizicije ili
preotimanja u dva smjera: prodajne mre-
Ze i osiguranika. Slikovito receno, trziste
osiguranja je ove godine zatvoreni bazen u
kojem ima vrlo malo nove premije, a stara
lagano "isparava". Kupovna moc¢ gradana
je smanjena, kupuje se samo najnuznije, a
osigurava samo Sto se mora. Upravo se iz
tog razloga najostrija utakmica, vise nego
ikad do sad, vodi za police obveznog osi-
guranja od AO. Tu osiguratelji prave sebi
medvjedu uslugu Siredi trend prodaje "naj-
jeftinijeg osiguranja". Na taj nacin izravno
Stete ugledu branse te smanjuju vrijednost
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osigurateljnim proizvodima. No, nadam
se da c¢e doci vrijeme kada ¢emo se na trzi-
§tu osiguranja boriti ponudom proizvoda,
a konkurirati kvalitetom.

B Vi ste direktorica prodaje u Euroher-
cu. Kazu da osiguratelj vrijedi koliko vri-
jedinjegova prodajna mreza, Sto znacida
ste u ovoj krizi pod jos veéim pritiskom.
Kako se nosite s tim?

Tvrtka moze ostvariti svoje glavne stra-
teske ciljeve samo uz motivirane djelatnike,
uz pomo¢ njihovog znanja, sposobnosti i
radne uspjesnosti. Koliko je Sektor proda-
je bitan u Eurohercu govori podatak da se
ova sluzba vodi pod brojem 01. Od prodaje
sve pocinje, na prodaji sve zavrsava, polica
nam je oduvijek u centru poslovanja. Pro-
daja je ta koja, u svim vremenima, pa tako i
u ovim gospodarski "olujnim", tvrtku gura
naprijed. Istaknula bih ovdje i jednu poseb-
nost, a to je da je nasa prodajna mreza sta-
bilna jer pripadnost tvrtki dio je osobnog
identiteta nasih zaposlenika.

Drustvo je od samog pocetka prodajno
orijentirano, a toga se drzimo i danas, 17
godina nakon osnutka, i to je presudni ¢im-
benik uspjeha.

Danas vise nego ikada dolazi do izrazaja

nacin kako se rukovodi prodajom. Tu prije
svega mislim na rukovodenje ljudima unu-
tar nasih Podruznica, cjelokupnom prodaj-
nom mrezom i ono §to je iznimno vazno,
kvalitetan odnos s osiguranikom.

Svaki kvalitetno izgraden odnos nam se
sada u kriznim vremenima vraca kroz sta-
bilnost prodajne mreze te portfelja.

B Koliko ljudi radi u prodajnoj mrezi
Euroherca? Kako dolazite do novih zapo-
slenika u prodaji te kako ih educirate?

Euroherc ima vise od 600 prodajnih mje-
sta i ukupno 660 djelatnika u prodaji. Nag
moto je da za kvalitetnog i produktivnog
djelatnika uvijek ima mjesta u nasoj prodaj-
noj mrezi, odnosno tvrtki, pa tako i u ovim
vremenima kada svi otpustaju mi primamo
djelatnike u prodaji.

Posao u prodaji osiguranja iznimno je
zanimljiv i dinamican, ali i zahtjeva stalnu
edukaciju i rad na sebi jer nema Skole ni
fakulteta koji Vas uce ovoj struci. Stoga svo-
jim djelatnicima najve¢im djelom organizi-
ramo edukaciju unutar tvrtke jer tko moze
bolje poduciti buduceg djelatnika od sta-
rijeg i iskusnog kolege. Odreden broj lju-
di odlazi i na razne strucne i specijalisticke
seminare u Hrvatskoj, dok dio ima i dodat-

Osnovni ciljevi su zadrzati
drugo mjesto na trzistu
osiguranja, ponoviti
premijski prihod od
prosle godine te zadrzati
stabilnost, sigurnost i
likvidnost

ne seminare kod nasih partnera s kojima
imamo ugovore o reosiguranju.

Koliko ulazemo u razvoj nase prodajne
mreze govori i ¢injenica da smo u Velikoj
Gorici upravo otvorili novu poslovnu zgradu
drustva, u vrijeme kada se mnoge investicije
otkazuju ili zaustavljaju, i koja ce od pocetka
slijedece godine postati podruznica.

B Kako ste dosli na mjesto direktorice
Sektora prodaje u Eurohercu?

Toliko sam dugo tu da mi se ¢ini da osim
prodaje nikada nisam nista drugo ni radila.
Prije direktorske funkcije prosla sam uistinu
sve poslove u prodaji osiguranja, od Saltera,
terena, preko onog "torba u ruke". Rekla bi
sve svojim redom i postepeno, ne preskacu-
¢i niti jednu stepenicu i to drzim kao svoju
veliku prednost za ovu funkciju koju sada
obavljam. U karijeri sam prosla razvojni put
od pomo¢énika do izvr$nog direktora za AO
i AK, pa do direktorice Sektora.

Sva moja prethodna radna mjesta i svi
poslovi koje sam obavljala omogucuju mi
jasan uvid u cjelokupno poslovanje Drustva,
a §to je najvaznije daju mi potrebnu sigur-
nost, znanje za razumijevanje problema
koje moja prodaja ima na terenu te dovolj-
no iskustva da na njih odgovorim.
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l NTE RVJ U Andelka Braica, direktorica prodaje u Euroherc osiguranju

Andelka Braica sa svojim suradnicima Nikolom Cacicem i BOJanom L|skom

B Broj osiguravajucih drustava u Hrvat-
skoj u stalnom je porastu $to znaci da je
i konkurencija sve veca i Zesc¢a. Mislite li
da je 27 osiguratelja previSe za tako malo
trziste i koji su vasi glavni aduti u borbi s
konkurencijom?

Trziste osiguranja ove godine ne raste.
Vidimo svakodnevno da male tvrtke nesta-
ju dok se samo veliki i snazni sustavi mogu
nositi s krizom.

Veca konkurencija vidljiva je kroz nize
cijene, mogucnosti izbora sve su brojnije,
no istodobno svi i dalje Zelimo isto - jedno-
stavnost, lagan pristup, brzu reakciju i dobru
uslugu. Konkurencija oduvijek postoji, a ula-
skom novih igraca ne vidimo nikakvu real-
nu prijetnju za nase poslovanje.

B Planirate li uskoro ponudu Euroherca
obogatiti nekim novim uslugama i proi-
zvodima ili Sirenjem postojecih?

Sto zapravo nudi osiguranje? Za odrede-
nu premiju, osiguranje titi osiguranika od
potencijalno znatno vece Stete za koju osigu-
ratelj preuzima rizik. Stoga i kreiranje novih
proizvoda mora biti u skladu sa Zivotnom
realnoscu, jer osiguranje prati zivot, kon-
kretnu aktivnost ljudi, gospodarstava, drza-
va. Jednostavnim rje¢nikom receno ponu-
da bi trebala pratiti potraznju. Ne smatram
da su novi proizvodi u ovim vremenima
¢aroban kljuc koji ¢e otvoriti vrata novim
osiguranicima, nego treba i dalje raditi na
dobroj prodajnoj mrezi i na kvalitetnoj uslu-
zi uz postojece proizvode. Medutim, narav-
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Kao u svakom poslu sami
ne mozete nista, pa se tako
i ja uvelike oslanjam na
moj tim kojeg cine mladi,
ambiciozni i strucni ljudi

no da osim §to su nam u prvom planu osi-
guranja motornih vozila, aktivno pratimo
svjetske trendove u osiguranju koja primje-
njujemo na hrvatskom trzistu. Imamo razno-
liku ponudu polica, samo je pitanje koliko
je trzite izgradeno, odnosno koliko je pre-
poznalo potrebu da odredenu vrstu rizika
pokriva osiguranjem. Stoga bi u narednom
razdoblju za kvalitetniju prodaju osiguranja
trebala biti iznimno vazna edukacija trzista o
koristi razli¢itih vrsta osiguranja. Ono Sto je
trzistu osiguranja potrebno je kontinuirano
ulaganje na promjeni liste Zivotnih prioriteta
nasih gradana. Trenutacno najveci problem
koji imamo je upravo kod obveznih osigu-
ranja, a to je kako podici svijest ljudi da osi-
guraju ono $to zakonski moraju.

B Kaojedan od najvecih problema u auto-
osiguranju cesto se navodi veliki broj neo-
siguranih vozila na hrvatskim cestama.
Statistike govore da je rijec 0 200.000 vozi-
laili deset posto od ukupnog broja vozila.
Koliku Vam stetu pri¢injavaju takva vozila
sobzirom da ceh n]1hov1h Steta solidarno
snose osiguravajuca drustva? Sto predla-
Zete da se broj tih vozila smanji?

T

Nova poslovna zgrada u Vehkol Gorici |duce e godme postat| podruzmca

Mi smo oduvijek isticali problem neosi-
guranih vozila. Zastrasujuci je podatak da
je svako 10 vozilo na nasim cestama neosi-
gurano. Veliki su to gubici za drzavni pro-
racun, osiguratelje, ali i za vozace koji ured-
no placaju osiguranje.

U Drustvu smo nizom procedura nasto-
jali utjecati na ovaj problem: svim osigura-
nicima $aljemo Obavijest o isteku osigura-
nja u kojem ga podsjecamo na istek police,
osiguranika telefonski kontaktiramo uoci
samog isteka...rekla bih zapravo da radi-
mo sve §to mozemo, ali nazalost, uvijek ¢e
postojati odredena kategorija ljudi koja rea-
gira samo na zakone i kazne. Stoga podrza-
vamo akciju HUO-a te MUP-a usmjerenu na
smanjenje broja neosiguranih vozila.

B Kakve rezultate ocekujete na kraju ove
poslovne godine?

Osnovni ciljevi su zadrzati drugo mjesto
na trziStu osiguranja, ponoviti premijski pri-
hod od prosle godine te zadrzati stabilnost,
sigurnost i likvidnost. Mislim da su nasi pla-
novi, s obzirom na poslovne rezultate pret-
hodnih godina, sasvim realni.

Naravno, nece biti jednostavno, ali uz
viSe rada i bolju organizaciju, sigurna sam
da dobri rezultati nece izostati. Ova godi-
na, kao i prethodne, potvrdila je ispravnost
nase poslovne politike te pokazala nasu veli-
ku stabilnost - veliki i snazni mogu se nositi
i s naletima krize.

Nikola Milijevi¢ m



