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STBU STBU AdvanceAdvance

Konsorcjum STBU Brokerzy Ubezpieczeniowi i STBU Direct:

� 15 lat doświadczenia

� 1,8 mln osób ubezpieczonych

� 44 brokerów ubezpieczeniowych i reasekuracyjnych

� 567 obsługiwanych podmiotów� 567 obsługiwanych podmiotów

� 15,1 mln EUR sumy ubezpieczenia polisy OC 

� ok 200 mln PLN przypisanej składki rocznej

� Certyfikat ISO 9001:2008

� Dostawca nowoczesnych rozwiązań IT do obsługi klienta 
masowego



Architektura rynku Architektura rynku 
bancassurancebancassurance

Architektura rynku Architektura rynku 
bancassurancebancassurance



Architektura rynku Architektura rynku bancassurancebancassurance

Udział składki przypisanej brutto pozyskanej w kanale bancassurance w 
składce ogółem zakładów ubezpieczeń (w %) 

Okres Dział I (ubezpieczenia na 
życie)

Dział II (ubezp. 
majątkowe i osobowe)

2009 50,4% 8,5%
2010 51,7% 9,1%
20112011 51,6% 8,8%

III Q 2012 54,8% 7,0%

14,8 mld zł 1,03 mld zł

Źródło: Raport PIU – Polski Rynek Bancassurance III Q 2012, Polska Izba Ubezpieczeń, Warszawa, 10.12.2012, s.7, 17; wartości obejmują podmioty uczestniczące 
w badaniu reprezentujące odpowiednio: w Dziale I – 98,9%, w Dziale II – 76,5% składki przypisanej brutto zakładów ubezpieczeń.

Ubezpieczenia inwestycyjne Dz I = 87,2% !!Ubezpieczenia inwestycyjne Dz I = 87,2% !!

Wnioski: B. DUŻE UZALEŻNIENIE OD BANKÓW (Dz.I) ! 
/DUŻY POTENCJAŁ RYNKU (Dz.I oprócz ub. inwestycyjnych + Dz.II)
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Wynagrodzenia z tytułu sprzedaży ubezpieczeń banków notowanych na 
GPW w Warszawie (tys. zł / %) 

Banki / wartości / lata

Wynagrodzenia z tytułu 

pośrednictwa w sprzedaży 

ubezpieczeń (tys. zł)

Struktura - udział % Dynamika

2011 2012 2011 2012 2012/2011

PKO BP SA 515 499 415 339 28,9% 23,0% 81%

ALIOR Bank SA 264 202 393 557 14,8% 21,8% 149%

Getin Noble Bank SA 458 805 381 053 25,7% 21,1% 83%6
5

,9
%

6
9

,4
%

Źródło: Opracowanie własne na podstawie: Skonsolidowane Raporty Roczne Banków za rok 2012; Sprawozdania Zarządów Banków za rok 2012 (sortowanie w 
tabeli wg. wartości za rok 2012); Ww. banki  giełdowe obejmują:
70,2% aktywów wszystkich banków komercyjnych w Polsce wraz z oddziałami zagranicznymi, 
87,6% przychodów z tytułu opłat i prowizji wszystkich banków komercyjnych w Polsce wraz z oddziałami zagranicznymi,

BRE SA 167 441 179 354 9,4% 9,9% 107%

Bank Handlowy SA 128 430 124 668 7,2% 6,9% 97%

BZ WBK SA 68 758 108 401 3,8% 6,0% 158%

Millenium SA 71 063 73 059 4,0% 4,0% 103%

ING BSK SA 29 900 31 600 1,7% 1,7% 106%

PEKAO SA 27 467 31 343 1,5% 1,7% 114%

BNP Polska SA 28 623 23 286 1,6% 1,3% 81%

Nordea Bank Polska SA 24 589 23 224 1,4% 1,3% 94%

BGŻ S.A. 1 583 22 449 0,1% 1,2% 1418%

BOŚ BANK SA - - 0,0% 0,0% -

Razem: 1 786 360 1 807 333 100,0% 100,0% 101%
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Relacja wynagrodzeń z tytułu sprzedaży ubezpieczeń do przychodów z 
tytułu opłat i prowizji banków notowanych na GPW w Warszawie (%)

Bank 2011 r. 2012 r.

ALIOR Bank SA 55,9% 59,0%

Getin Noble Bank SA 37,5% 37,4%

Bank Handlowy SA 17,1% 17,6%

Nordea Bank Polska SA 17,1% 15,8%

BRE SA 13,1% 14,1%

3,9 x śr.

2,5 x śr.

Źródło: Opracowanie własne na podstawie: Skonsolidowane Raporty Roczne Banków za rok 2012; Sprawozdania Zarządów Banków za rok 2012 (sortowanie w tabeli wg. wartości za rok 
2012)

BRE SA 13,1% 14,1%

BNP Polska SA 15,6% 12,5%

Millenium SA 11,0% 11,1%

PKO BP SA 13,4% 10,8%

BZ WBK SA 4,4% 6,8%

BGŻ S.A. 0,5% 6,4%

ING BSK SA 2,6% 2,8%

PEKAO SA 0,9% 1,1%

BOŚ BANK SA 0,0% 0,0%

Średnia: 14,5% 15,0%
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BancassuranceBancassurance –– potrzeby klientów?potrzeby klientów?

Potrzeba 
samorealizacji

Potrzeba 
uznania

Potrzeba 

Bezpieczeństwo
- stan, który daje 

poczucie pewności 
istnienia i gwarancje Potrzeba 

przynależności

Potrzeba 
bezpieczeństwa

Potrzeby biologiczne
i fizjologiczne

istnienia i gwarancje 
jego zachowania oraz 

szanse na doskonalenie



BancassuranceBancassurance –– dylematydylematy

Czy Klienci Banków mają powody do skarg?

Czy środki na składkę ubezpieczeniową są 
wydane nieefektywnie?

Czy istnieje pozorność ochrony 
ubezpieczeniowej?

BANCASSURANCE vs. KLIENT 
CZY NIEZBĘDNA JEST TERAPIA?



Autorzy głównej „diagnozy” bancassurance

• Rzecznik Ubezpieczonych: 4 dokumenty (2007 – 2012)

• KNF: 4 listy do zarządów instytucji finansowych (2012 – 2013)

Autorzy „terapii osłonowej” bancassurance

• ZBP/PIU: 4 rekomendacje (2009 - 2013)

Autorzy „terapii ostatecznej”

• KNF – Rekomendacja - 2013/2014 +

• Ustawodawca - 2013/2014 +



Potrzeby Potrzeby klientaklienta
a doświadczeniaa doświadczeniaa doświadczeniaa doświadczenia
STBU STBU AdvanceAdvance



Klient Klient –– wszystko w jednym miejscuwszystko w jednym miejscu

WNIOSEK: 
Klienci chętniej kupują ubezpieczenia w zintegrowanych i przyjaznych  systemach  IT  
z kompleksowym dostępem do informacji



Klient Klient –– proste przedstawienie ofertyproste przedstawienie oferty

WNIOSKI: 
Porównanie i transparentność ofert / motywacja do sfinalizowania transakcji 



Klient Klient –– porównanie warunkówporównanie warunków

WNIOSKI: 
Porównanie zakresu ubezpieczeń / wzrost świadomości produktowej  oraz  
zadowolenia i lojalności klienta



Klient Klient –– dostęp do informacjidostęp do informacji

WNIOSKI: 
Spełnienie wymogów formalnych / stały dostęp do dokumentów / mniej interwencji 
na infolinii



Klient Klient –– InfoliniaInfolinia

WNIOSKI: 
Mimo wsparcia systemowego cześć klientów potrzebuje wsparcia doradcy



Doradca Doradca –– dostęp do pomocy i procedurdostęp do pomocy i procedur

WNIOSEK: 
Właściwy panel doradcy zwiększa skuteczność obsługi i satysfakcję klienta



Zarządzający Zarządzający –– dostęp do raportówdostęp do raportów

WNIOSEK: 
Panel zarządzającego / weryfikacja transakcji / monitoring skuteczności doradcy



WnioskiWnioski
i rekomendacjei rekomendacje
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Czego oczekuje klient?Czego oczekuje klient?

szybkiego dostępu do informacji o produkcie

prostych procedur obsługowych

możliwości porównania ofert, cen i warunków możliwości porównania ofert, cen i warunków 

wolnego wyboru oferty

dostępu do wiedzy i wsparcia doradcy

możliwości podejmowania decyzji



Jak zaspokoić oczekiwania klienta i banku?Jak zaspokoić oczekiwania klienta i banku?

umożliwi klientowi:

• Zakup ubezpieczenia wg. aktualnej potrzeby

• Szybką identyfikację i porównanie warunków ubezpieczenia kilku firm

• Znalezienie i wypełnienie niezbędnych dokumentów

• Szybki dostęp do wiedzy i wsparcia doradców

Zaimplementować jeden system IT, który:

• Szybkiego zgłoszenia reklamacji/ szkody

wzbudzi u klienta:

• Wzrost zaufania do banku i ubezpieczyciela

• Poczucie bezpieczeństwa

• Chęć długoterminowej relacji biznesowej

dla banku:

• Ułatwi spełnienie wymagań  i rekomendacji: RU, ZBP, PIU oraz KNF

• Skupi w 1 miejscu produkty wszystkich ubezpieczycieli oraz umożliwi ich zarządzanie

• Będzie stymulował dalszą sprzedaż (crosselling)



Leszek Niedałtowski

Wiceprezes Zarządu

Daniel Zdziński

Prezes Zarządu

Dziękujemy za uwagę iDziękujemy za uwagę i
zapraszamy na nasze stoiskozapraszamy na nasze stoisko

Wiceprezes Zarządu

STBU Brokerzy Ubezpieczeniowi Sp. z o.o.

kom: 603 612 306

e-mail: l.niedaltowski@stbu.pl

Prezes Zarządu

STBU Direct Sp. z o.o.

kom: 609 739 049

e-mail: z.dzinski@stbudirect.pl


