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Rozwdj grup bankowo-ubezpieczeniowych wzmacnia procesy zwigzane ze sprzedazg pro-
duktéw ubezpieczeniowych, zwlaszcza przy wykorzystaniu bankowych kanatéw dystrybugji.
W poréwnaniu z klasyczng dystrybucjg ustug ubezpieczeniowych takie rozwigzania przy-
noszg wzajemne korzysci dla banku, towarzystwa ubezpieczeniowego oraz klientéw. Klienci
majg wymierne korzysci w postaci nizszych skfadek, ubezpieczyciele z kolei majag mniejsze
koszty sprzedazy swoich produktéw ubezpieczeniowych. Banki zas zyskujg prowizje z po-
bieranych sktadek oraz majag szersza z tego tytutu oferte swiadczonych ustug. Zgodnie
z przyjeta strategia firmy wspdlnie realizujgce koncepcje bancassurance tworzg uzupetniajgca
sie oferte produktows, rozwijajg kanaty dystrybucji, wzajemnie wspierajg sie w usprawnia-
niu proceséw sprzedazowych tak, aby proponowac klientom kompleksowe rozwigzania
finansowe. Autor artykutu poddat analizie rozwdj tej koncepcji w Polsce na zintegrowanym
rynku ustug finansowych.

Wprowadzenie

W okresie duzej konkurencji na rynku ustug finansowych banki i towarzystwa ubezpie-
czeniowe poszukujg nowych kanatéw dystrybucji swoich produktéw w celu zwiekszenia
swojego udziatu w rynku ustug bankowych i ubezpieczeniowych. Nalezy zauwazy¢, ze
powigzania bankowo-ubezpieczeniowe (bancassurance) wystepujg obecnie na catym
swiecie. W Polsce proces ten rozpoczat sie w latach 90. dwudziestego wieku i cieszy sie
coraz wiekszg popularnoscig wsrdéd klientéw bankéw i towarzystw ubezpieczeniowych.
Podstawowg istotg , koncepcji” jest wspotpraca bankéw z towarzystwami majaca za za-
danie oferowanie dla wspolnych klientow produktéow bankowych i ubezpieczeniowych.

Realizacja koncepcji bancassurance, to jeden z wazniejszych kanatéw dystrybucji
produktéw bankowych i ubezpieczeniowych w Europie. Koncepcja gwarantuje wymier-
ne korzysci dla towarzystw, bankéw oraz klientéow, ktérzy w jednym miejscu moga
zaspokoi¢ roznorodne potrzeby finansowe.

W Polsce (pomimo kryzysu finansowego) rynek bancassurance rozwija sie dyna-
micznie, a perspektywy jego rozwoju w kolejnych latach sg bardzo optymistyczne. Na
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rozwijajgcym sie polskim rynku bankowo-ubezpieczeniowym, banki i towarzystwa
ubezpieczeniowe wypracowujg nowe formy wzajemnej wspotpracy, starajgc sie jedno-
czesnie zaproponowac swoim wspolnym klientom konkurencyjng i atrakcyjng oferte.
Z badan rynku banccassurance wynika, ze klienci staja sie bardziej wymagajacy
i dokonuja rewizji swoich oczekiwan i preferencji odnosnie kanatéw zakupu ustug finan-
sowych oraz roli banku i towarzystwa ubezpieczeniowego jako dostawcy tych ustug.
Mozna postawi¢ teze, ze problematyka wdrazania koncepcji bancassurance stanowi
wazkie zagadnienie, gtéwnie praktyczne, dla bankéw i towarzystw ubezpieczeniowych.
Rozwoj koncepcji przyczynia sie do rozwoju swiadczonych ustug towarzystw i bankéw.

1. Koncepcja bancassurance

Klasyczny podziat zadan w koncepcji bancassurance pomiedzy bankiem a towarzy-
stwem ubezpieczeniowym w zakresie swiadczonych ustug finansowych polega na tym,
ze banki oferujg swoim klientom ustugi samodzielnie, natomiast towarzystwa sprzeda-
ja swoje produkty przy wykorzystaniu sieci placéwek bankowych. Model sprzedazy pro-
duktéw ubezpieczeniowych w kanale bankowym wigze sie z precyzyjnym podziatem
odpowiedzialnosci pomiedzy bankiem i ubezpieczycielem.

Sprzedaz produktéw w koncepcji bancassurance wiaze sie:

* z utratg bezposredniej relacji klienta z ubezpieczycielem,

* uznaniem banku i jego pracownikéw za sprzedajgcych produkty ubezpieczeniowe.
~Wiascicielem” klienta jest bank, ubezpieczyciel zas jest dostawcy jednolitego pro-

duktu, dobrze dostosowanego do sprzedazy w kanale bankowym. Proces sprzedazy

produktow finansowych w modelu bancaasurance jest uzalezniony od wielu czynnikow

oraz dobrej wspdtpracy na réznych ptaszczyznach miedzy bankiem a towarzystwem.

Czynnikami warunkujacymi efektywnga dystrybucje produktéw finansowych w koncep-

¢ji bancassruance sq miedzy innymi:

» forma sprzedazy (sprzedaz wigzana, samodzielna),

* wielopoziomowa segmentacja potencjalnych klientéw.

W tym ostatnim przypadku nie wystarczajg proste podziaty na klientéw zamoznych
i tzw. klase srednig. Nalezy dociera¢ do oséb, ktore posiadajg sladowa wiedze w zakre-
sie ubezpieczen majatkowych i zyciowych (w tej grupie popyt na ubezpieczenia nieobo-
wigzkowe jest bardzo niski). Nalezy stosowad podziaty, przyjmujac za kryterium miejsce
zamieszkania (aglomeracje miejskie, mate miasta, srodowisko wiejskie). Ponadto duzy
wplyw na sprzedaz produktow bankowych i ubezpieczeniowych maja: orientacja na
klienta, prostota produktéw, orientacja na klase srednig oraz nowa forma dziatalnosci
finansowejt.

W celu wiasciwego funkcjonowania koncepcji bancassurance na rynku ustug finan-
sowych, banki i towarzystwa ubezpieczeniowe definiujg tzw. kluczowe czynniki sukce-
su (w poszczegdlnych czesciach ubezpieczeniowego tancucha wartosci). Zostaty one
przedstawione na Schemacie 1. Przedstawiony tancuch obrazuje obszary odpowiedzial-
nosci i wspotpracy banku z ubezpieczycielem w realizowanej koncepcji bancassurnace.

1. 0. Kowalewski, Grupy bankowo-ubezpieczeniowe: definicje, historia rozwoju, przyczyny
powstawania, ,,Bank i Kredyt”, 1999, s. 13.
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Schemat. 1 Kluczowe czynniki sukcesu w tancuchach wartosci

Wspdtpraca banku i Strona wiodaca: Ubezpieczyciel

Ubezpieczyciela w oparciu o Kluczowe czynniki sukcesu: krétki time-to-market zarowno dla nowych
fafcuch v(\j/alrtogcw dostosowanydo | . produktéw, jak i zmian;
Modelu bangassurance ’,J - dostosowanie kazdego produktu do specyfiki kanatu bankowego.

-
-
-
-
-

(

Tworzenie :
produktow Strona wiodaca: Bank

Kluczowe czynniki sukcesu: traktowanie produktéw ubezpieczeniowych
jako czesci oferty Banku; budowanie oferty w oparciu o segmentacje
N e klientéw Banku; jeden plan sprzedazy obejmujacy produkty bankowe

§

Marketing i |.-=="" i ubezpieczeniowe; planowanie do poziomu pojedynczego sprzedawcy;
dystrybudja wysoka jakos¢ danych oraz modele analityczne generujace skuteczne
leady sprzedazowe

4

Underwriti Strona wiodaca: Ubezpieczyciel/Bank
nogg\mgamg _______ 44— — | Kluczowe czynniki sukcesu: sprzedaz produktu ubezpieczeniowego
zawierania bez opuszczania aplikacji sprzedazowej Banku; eliminacja dokumentéw
papierowych w procesie sprzedazy i underwritingu.

4B
i

Petna odpowiedzialnos¢
Obstuga ubezpieczyciela przy
posprzedazowa|  uzgodnionym z bankiem
poziomie $wiadczenia

ustug

§

Likwidacja
szkod i
Swiadczen

§

Zarzadzanie
inwestycjami

(

Zrédfo: opracowanie wtasne na podstawie Krzeminski, M., 2005, Strategie rozwoju bancassuran-
ce [online], , Gazeta Ubezpieczeniowa”, 10 czerwca 2010, s. 11 — 13, dostepny w Internecie:
http://www.kphu.pl/publikacje/strategie%20rozwoju%20bancassurance.pdf.

W okresie bardzo duzej konkurencji na rynku ustug bankowo-ubezpieczeniowych,
instytucje swiadczace ustugi (przede wszystkim towarzystwa ubezpieczeniowe),
w krétkim okresie czasu muszg zapewnic i ,dostarczy¢” na rynek produkty wg oczeki-
wan klientéw. Nowe kanaty dystrybucji produktéw ubezpieczeniowych powstajg na
poziomie departamentu marketingu oraz sieci sprzedazy towarzystwa ubezpieczenio-
wego (Schemat 2).
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Schemat 2. Warianty sprzedazy produktéw ubezpieczeniowych

Zarzad towarzystwa
ubezpieczeniowego
Departament Marketingu

v A A 4
Platforma | Kwotowanie | Portal | Kwotowanie | System Kwotowanie ‘
direct [ sprzedazo- 1 polis [
Zawarcie polisy - Zawarcie polisy Ubezpie-|  7arcie polisy
I oddziatu I czyciela :
| Aneks | | Aneks | Aneks ‘

Zrédto: opracowanie wtasne na podstawie Davis, S., 2007, Bancassurance: the lessons of global
experience in banking and insurance collaboration, VRL KnowledgeBank Ltd, London, s. 18.

Dzieki elastycznemu podejsciu, ubezpieczyciel moze tworzy¢ i modyfikowac produk-
ty w kilka godzin. Definicja produktu nastepuje w jednym miejscu, przy uzyciu wielopo-
ziomowej struktury. Natomiast produkt jest udostepniany we wszystkich kanatach. Po
dokonaniu integracji poszczegdlnych platform sprzedazowych, wdrozenie kolejnych
produktéw w ramach danej klasy nie wymaga wprowadzania zmian systemowych.

W ostatnim dziesiecioleciu w bankach komercyjnych i towarzystwach ubezpiecze-
niowych wchodzacych do koncepcji bancassurancce, sprzedaz produktow, ich promo-
Cja, opiera sie na segmentacji klientéw. Na Schemacie 3 przedstawiono role segmenta-
cji, ktora jest narzedziem wspomagajacym sprzedaz produktéw w grupie bankowo-
-ubezpieczeniowej.

Schemat 3. Rola segmentacji klientow w koncepcji bancassurance

Segmentacja Trlesis E przedazy Zarzadzanie kampaniami
i profilowanie dl poszczeg9lnych sprzedazowymi
segmentow
« Segmentacja klientow « Wspdlne ustalenie celow sprzedazy| | Generowanie mniejszej liczby

leadow, charakteryzujacych sie
wysokim prawdopodo-
bienstwem - 3 leady na
pracownika dziennie

* Realizacja kampanii opartych
na zdarzeniach - np. zmiana
segmentu klienta,
ztozenie wniosku o wydanie
opinii kredytowej

w wymiarze segmentu klienta
- wspdlny proces planistyczny
dla produktéw bankowych

i ubezpieczeniowych
Uktadanie planu do poziomu
20 modeli predykcyjnych pojedynczego sprzedawcy

do akwizycji, crosselingu 4-poziomowy mechanizm zachet:
i utrzymania klientow sktadnik podstawowy,

premia za przekroczenie celow,
dodatkowy bonus za realizacje
kampanii i konkurséw
sprzedazowych, niefinansowy
element symboliczny

dla najlepszych sprzedawcow

« Wykorzystanie danych
sprzedazy produktow
bankowych
i ubezpieczeniowych

« Wykorzystanie ponad

« Stworzenie marketingu-mix
dla kazdego segmentu klienta

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie Messyasz-Handschke, A., 2002, ,Bancassurance —

4

wspotpraca czy konkurencja”, ,,Bank i Kredyt”, nr 4/2002, s. 22.
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Relacje klienta z bankiem i towarzystwem ubezpieczeniowym w ramach jego obstu-
gi przez kanat bankowy zostaty przedstawione na ponizszym rysunku. Wazna funkcje
w sprzedazy wigzanej w ramach bancassurance petnig komponenty bankowe i ubezpie-
czeniowe, ktére przygotowuja jednostki sprzedazowe banku i ubezpieczyciela do reali-
zacji zatozonej strategii. Zarzadzanie sprzedazg ustug w koncepcji bancassurance odby-
wa sie na poziomie centrali banku i towarzystwa.

Schemat 4. Sprzedaz produktu ubezpieczeniowego w sieci sprzedazowej banku

Nowy kred
Komponent owy kredyt >
bankowy Informacja o
KLIENT sovar //'
* Rachunki Komponent. umo/w}e/
* Kredyty | Nowa sprzedaz — ubezpieczeniowy /
* Polisy — Nowa
* Inwestycje olisa
. ' “ . .
Definicja Walidacja
Portal struktury danych
sprzedazowy y
Departamenty
produktowe

Zrédto: opracowanie wiasne.

Koncepcja bancassurance stwarza mozliwosci rozwoju wielu form wspétpracy przybie-
rajacych rézng postac. Czesto proces zawarcia umowy ubezpieczenia wspierany jest przez
standardowe narzedzia sprzedazowe banku. W przypadku pakietu bankowo-ubezpiecze-
niowego, sprzedaz sktadnika bankowego i ubezpieczeniowego odbywa sie w jednym miej-
scu — najczesciej w oddziale operacyjnym banku. Koncepcja zapewnia szybkg i tanig komu-
nikacje bank — ubezpieczyciel bez wykorzystania dokumentéw papierowych.

2. Miejsce produktow ubezpieczeniowych w systemie
sprzedazy banku

Ubezpieczyciele oceniajg sprzedaz produktéw ubezpieczeniowych w dotychczasowym
modelu bancassurance jako mato atrakcyjna z punktu widzenia zyskownosci i beda
dazy¢ do zwigkszenia jej dochodowosci. W celu maksymalizacji dochodéw towarzystw
ubezpieczeniowych ze sprzedazy produktéw w kanatach bankowych prowadzi sie
w polskich grupach bankowo-ubezpieczeniowych prace majace na celu wypracowanie
zasad podziatu zysku.

Analizujgc dane statystyczne dotyczace sprzedazy produktow ubezpieczeniowych
w kanatach bankowych mozna twierdzi¢, ze spadek sktadki wynika ze zmniejszenia
przychoddw z tytutu ubezpieczen opartych na produktach bankowych np. poliso-loka-
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ty i stanowi konsekwencje wycofania sie towarzystw ubezpieczeniowych z oferowania
tego typu produktéw z uwagi na ryzyko kredytowe, spadek stép procentowych, niska
rentownos¢ dla towarzystw przy jednoczesnych wysokich wymogach kapitatowych
w Swietle obowigzujacych i przysztych regulacji KNF dotyczacych koncentracji lokat.
Natomiast wzrost sktadki przypisanej brutto (w Dziale II) stanowi gtéwnie konsekwen-
cje wzrostu sktadki przypisanej z ubezpieczen réznych ryzyk finansowych (grupa 16,
wzrost 0 0,32 mld zt) oraz ubezpieczen szkdd spowodowanych zywiotami.

W koncepcji bancassurance, pod wieloma aspektami, banki sg preferowanymi przez
klientow kompleksowymi dostawcami ustug finansowych.

Wykres 1. Jak oceniasz firmy ubezpieczeniowe w poréwnaniu z bankami w nastepujgcych
aspektach?

w procentach

Odpowiada na moje potrzeby w jednym miejscu

Jest moim preferowanym doradca
ubezpieczeniowym

Umozliwia mi dostep przez rézne kanaty

T T T T T T T T T 1
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
O Ubezpieczyciel mBank OZaden

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie badan przeprowadzonych w grupie bankowo-ubezpie-
czeniowej Kredyt Banku i Warty (dane z 2009 roku).

Czynniki majace najwiekszy wptyw na wybor ustugi ubezpieczeniowej to:
* dopasowanie ustugi do potrzeb klienta,

* jakos¢ ustugi,

* szybkos¢ przygotowania oferty,

* przejrzystosc cen i optat,

* dostepnos¢ ustugi,

* cena ustugi.

Zmieniajace sie preferencje klientéw powinny wyznaczac kierunki rozwoju koncepgji
bancassurance oraz relacji pomiedzy towarzystwami ubezpieczeniowymi a bankami.
Obecnie produkty bancassurance sg bardzo silnie powigzane z produktami bankowymi i
ich kanatami sprzedazy, przez co sg bardzo podatne na zmiany w sektorze bankowym.
Bank jest preferowanym przez klientow dostawcg produktéw finansowych, a relatywnie
czeste kontakty klienta z bankiem tworzg fundament bancassurance. Natomiast klienci
coraz czesciej sygnalizujg chec zakupu wszystkich potrzebnych produktéw finansowych w
jednym miejscu. W percepcji klientéw banki sg i bedg istotnym kanatem w sprzedazy pro-
duktéw ubezpieczeniowych, rosngca rola kanatéw zdalnych sprzedazy (Internet) tworzy
dla bankéw szanse na rozszerzenie wspoétpracy z towarzystwami ubezpieczeniowymi.

Warunkiem funkcjonowania kazdego modelu bancassurance jest zapewnienie row-
nowagi pomigdzy korzysciami a kosztami akceptowalnej dla bankéw i towarzystw
ubezpieczeniowych (Schemat 5).
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Schemat 5. Model koncepcji bancassurance w polskim sektorze finansowym

T e Klient === =
I I
= Zwiekszona dostepnos¢ | » Okreslony poziom!
= Wygoda SKLADKA ustug (niezmienny ze
: : wzgledu na kana)
|
I v |
: _ ——PODZIAt ZYSKU ~ — _ !
e~ == .
Bank Ubezpieczyciel
i T
I * Dostep do szerszego grona klientow _ |

~ = Dostep do technologii bez inwestycji

= Atrakcyjny produkt

, _._____________- Ograniczenie ryzyka
Zrédto: opracowanie wtasne.

Zarébwno w interesie bankéw, jak i ubezpieczycieli jest potaczenie sit w celu wypra-
cowania nowej strategii dystrybucji ich produktéw w ramach koncepcji bancassurance.
W aspekcie licznych uwarunkowan ekonomiczno-organizacyjnych w dziatalnosci ban-
cassurance, wejscie na rynek i intensywny rozwoj grup bankowo-ubezpieczeniowych
implikuje z reguty dynamiczny wzrost sprzedazy produktéw finansowych. Taki rozwoj
generuje jednoczesnie wzrost korzysci i kosztow. Wspodtpraca towarzystw ubezpiecze-
niowych z bankami przynosi korzysci dla obu stron, jednak koszty kooperacji coraz bar-
dziej obcigzajg ubezpieczycieli (rys. 7).

Schemat 6. Korzysci i koszty kooperacji banku z ubezpieczycielem

» Zrédto nowych przychodow = Bierny dostep do bazy klientéw banku
= Zwigkszenie kompleksowosci oferty = Mozliwosc¢ skorzystania z sieci
= Ograniczenie ryzyka wiasnych dystrybucji banku bez potrzeby Korzysci
produktow ponoszenia kosztow inwestycji
* Optymalizacja wykorzystania * Wsparcie przy tworzeniu
sieci dystrybucyjnej produktow
A A
Bank Ubezpieczyciel
A A
* Koszt wykorzystania * Prowizja ze sprzedazy i o
sieci dystrybucji do N ew. aktywa pod Obciazenia
sprzedazy produktow : zarzadzanie dla banku
ubezpieczeniowych

Rentownos¢ produktow bancassurance jest stosunkowo nizsza w poréwnaniu do innych
produktow ubezpieczeniowych, dlatego bedzie widoczna tendencja do:

* Optymalizacji podziatu zysku ze wzgledu na produkt

* Optymalizacji podziatu zysku ze wzgledu na kanat dystrybucji.

Zrédfo: opracowanie wiasne na podstawie Swacha-Lech, M., 2008, , Bancassurance. Sprzedaz pro-
duktéw bankowo-ubezpieczeniowych”, CeDeWu, Warszawa, s. 42.
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Z punktu widzenia relacji pomiedzy ustugami oferowanymi przez towarzystwa ubezpie-
czeniowe, a ustugami oferowanymi przez banki, mozna wydzieli¢ trzy grupy produktéw
bankowo-ubezpieczeniowych. Pierwsza grupe stanowig takie produkty bancassurance,
w ktérych produkty bankowe i ubezpieczeniowe sg od siebie niezalezne (tzw. produkty
typu stand-alone)? drugg — komplementarne, a trzecig — substytucyjne3. Z natury rzeczy
pewna grupa produktéw finansowych powinna by¢ wytgczona ze sprzedazy w ramach
bancassurance. Dotyczy to przede wszystkim polisy zyciowej z funduszem inwestycyjnym
i polisy rentowej, ktére moga by¢ traktowane przez klientéw bankéw jako substytuty
depozytéw, w wyniku czego bank mogtby ponies¢ straty (tzw. kanibalizm finansowy)4.

W ramach dystrybucji produktéw finansowych typu bancassurance, wyrdznia sie dwa
jej rodzaje, a mianowicie: integracyjng oraz specjalistyczng. Pierwsza polega na tym, ze
oferta ubezpieczeniowa pojawia sie w dotychczasowych kanatach dystrybucyjnych ban-
kow. Druga przejawia sie w wykorzystaniu specjalistow (ekspertéw), ktorymi najczesciej
sg przedstawiciele towarzystw ubezpieczeniowych, zas pracownicy banku wspomagaja
ich przy identyfikacji potrzeb klientéw. Dystrybucja integracyjna trafia do bardzo szero-
kich kregdéw klientéw, natomiast specjalistyczna gtéwnie do klientéw zamoznych.

Ponizej przedstawiono rézne rodzaje produktéw ubezpieczeniowych dystrybuowa-
nych przez banki (Schemat 7). Z przedstawionej macierzy wynika, ze wiekszos¢ produk-
tow ubezpieczeniowych jest juz sprzedawana przez bankowe kanaty dystrybucji. Po-
nadto istniejg produkty, ktérych sprzedaz bank moze rozwina¢ lub rozpocza¢. Naleza do
nich m.in. ubezpieczenia zdrowotne, turystyczne, ochrony prawnej oraz motoryzacyjne.

Schemat 7. Produkty ubezpieczeniowe udostepnione w kanatach bankowych

Produkty, ktorych sprzedaz bank Produkty, ktorych sprzedaz jest
moze rozpoczac/rozwinaé zdominowana przez bank

Sprzedaz
typu
push @ Ubez. NNW @Ubez. okolo -
kredytowe

o Ubez. nierucomosci

Ubez. zdrowia
L4 Ubez. na zycip

ochronne
Ubez. do konta,

[ ] karty

0] Ubez. nalzycie inwestycyjne

L4 Ubez. ochrony prawnej

4 Ubez. motoryzacyjne

° Ubez. turystyczne

Sprzedaz
typu
pull

Znikome Umiarkowane Duze Uzaleznienie
produktu
od kanatu

Ubezpieczenia majatkowe w Ubezpieczenia na zycie bankowego
kanale bankowym w kanale bankowym

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie danych KNF (2010).
2. www.hestia.pl.
3. Swacha-Lech M., Wspdfpraca z bankowym partnerem, ,,Nowe Ubezpieczenia”, nr 11 2003,

s. 18.
4.  Sliperski, M., Bancassurance. Zwiagzki bankowo-ubezpieczeniowe, Difin, Warszawa, 2002, s. 58.
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Rozwdj grup bankowo-ubezpieczeniowych wzmacnia procesy zwigzane ze sprzeda-
23 produktow ubezpieczeniowych, zwtaszcza przez wykorzystywanie bankowych kana-
téw dystrybucji>. W poréwnaniu z klasyczng dystrybucja ustug ubezpieczeniowych
przez agentéw lub brokeréw, przynosi to wymierne korzysci w postaci zmniejszenia
kosztow rozprowadzania ubezpieczen, co pocigga za sobg nizsze sktadki. Banki za$s
zyskujg prowizje z pobieranych skfadek oraz uatrakcyjnienie swojej ustugi.

Wigzana sprzedaz produktow bankowo-ubezpieczeniowych nie przynosi jednak
w Polsce rezultatéw na miare rynkéw zachodnich®, co jednak nie przesadza o zbedno-
sci tej formy dystrybugji, ktérej rola wzrosnie wraz z pojawieniem sie na polskim rynku
kolejnych zagranicznych instytucji finansowych oraz rozwojem transgranicznej sprzeda-
zy produktéw finansowych.

3. Czynniki rozwoju bancassurance w Polsce

Rynek sprzedazy produktow ubezpieczeniowych przez kanaty bankowe bardzo dyna-
micznie rozwija sie w catej Europie, w tym w Polsce. Rosnie przypis sktadki zebranej
przez towarzystwo ubezpieczeniowe dzieki bankowym kanatom dystrybucji, jak i udziat
bankow w catym wolumenie sprzedazy polis ubezpieczeniowych (zwtaszcza ubezpie-
czen na zycie). Jednym z najwazniejszych czynnikbw majacych wptyw na kierunek
i tempo rozwoju bancassurance w Polsce sg postawy, zachowania i preferencje klien-
tow indywidualnych na rynku bankowo-ubezpieczeniowym. Z badan wynika, ze wiedza
Polakéw na temat bancassurance w rzeczywistosci jest bardzo powierzchowna, a co za
tym idzie — w bardzo niktym stopniu przektada sie na realne postawy i zachowania klien-
tow na tym rynku. Oznacza to, ze potencjalni beneficjenci nie zdajg sobie sprawy z pod-
stawowych korzysci wynikajgcych dla nich ze wspdlnej oferty bankowo-ubezpieczenio-
wej, nizszych kosztow ubezpieczenia oraz tatwosci i wygody jego nabycia.

Wyniki przeprowadzonych badan wsrod Polakéw ukazujg dos¢ pozytywne nasta-
wienie do idei sprzedazy ubezpieczen przez banki. Zdaniem dwéch trzecich ankietowa-
nych banki powinny sprzedawa¢ ubezpieczenia swoim klientom, a blisko jedna czwar-
ta 0sob, ktdre kiedykolwiek styszaty o koncepcji bancassurance twierdzi, ze ubezpiecze-
nia oferowane przez banki to dobre rozwigzanie.

Swiadomos$¢ wspolnej oferty bankowo-ubezpieczeniowej jest pochodng ogdlinej
swiadomosci ubezpieczeniowej wsrod Polakow, ktéra — choc¢ stosunkowo niska — zaczy-
na w naszym kraju szybko rosnac. Dlatego tez wydaje sie, iz jest to odpowiedni
moment, aby rozpocza¢ edukacje klientow w zakresie bancassurance. Jej zadaniem po-
winno by¢ przede wszystkim uswiadomienie potencjalnym nabywcom korzysci wypty-
wajacych z potaczonej oferty bankowo-ubezpieczeniowej. Z pewnoscig czynnikiem
dziatajgcym na korzys¢ bancassurance w Polsce jest stosunkowo wysoka lojalnos¢ klien-
tow wobec bankéw — az 85 proc. respondentéw zadeklarowato, iz nie zamierza zmie-
nia¢ banku w najblizszym czasie, zas ponad 70 proc. polecitoby rodzinie lub znajomym
bank, z ktorego korzysta (badanie ankietowe grupy KB SA-Warta SA). Widac wiec, ze
Polacy sa generalnie lojalni i zadowoleni z ustug swoich bankéw, co potencjalnie czyni

5. Payne A.,1997, Marketing ustug, PWE, Warszawa, s. 20.
6.  www.ebroker.pl.
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ich idealnymi klientami zainteresowanymi ofertg ubezpieczeniowg dostepng w banku.
Wydaje sie wiec, ze jedna z gtdwnych barier popytu na ubezpieczenia oferowane przez
banki jest po prostu brak wiedzy wsréd klientéw na ten temat. Podmioty zainteresowa-
ne rozwojem bancassurance powinny przede wszystkim skupic sie na przejrzystej i zro-
zumiatej dla odbiorcéw komunikacji marketingowej, ktéra zbudowataby w swiadomo-
sci klientéw wiarygodny obraz banku jako oferenta ubezpieczen.

Coraz wiecej klientéw rynku ustug finansowych dostrzega korzysci ptynace z pota-
czonej oferty bankowo-ubezpieczeniowej, dzieki temu juz w niedalekiej przysztosci
bancassurance bedzie efektywnym kanatem dystrybucji ubezpieczen. Wsréd czynnikow,
ktére wptywaja na rozwdj bancassurance wymienia sie najczesciej zwigkszenie zyskow
instytucji finansowych. Banki zaczety poszukiwaé nowych zrédet dochodu, a towarzy-
stwa ubezpieczeniowe, chcac zwiekszy¢ zyski, poszukujg nowych kanatow dystrybucji
do sprzedazy produktéw ubezpieczeniowych. Dodatkowym atutem takiej wspotpracy
sg nizsze koszty dystrybucji ubezpieczen i tym samym nizsze ceny polis dla klientow.

Gtéwnga przeszkoda rozwoju bancassurance w Polsce jest niska znajomos¢ produk-
tow finansowych wsrod spoteczenstwa, stabo rozwiniety rynek finansowy oraz niska
sita nabywcza Polakéw. Z prowadzonych analiz i obserwacji rynku ustug finansowych
wynika, ze bariery rozwoju koncepcji bancassuracne bedg sie powoli zmniejszac. Bedzie
to polegafo na polepszeniu wzajemnej wspétpracy bankéw i towarzystw ubezpiecze-
niowych. Ponadto powszechnie uwaza sie, ze nie ma znaczenia dla klientéw indywidu-
alnych, czy dany produkt, ktéry otrzymuja, jest produktem bankowym lub ubezpiecze-
niowym. Istotne jest, aby zaspokajat potrzeby klienta.

Do korzysci zwigzanych ze sprzedazg produktéw ubezpieczeniowych w ramach kon-
cepcji bancassurance zalicza sie (CEA Statistics Nr 39 2010):
 ufatwienie dostepu do ubezpieczen,

* oszczednos¢ czasu,

* mniejsze koszty stworzenia produktu ubezpieczeniowego,

* tansze ustugi dla klientow,

* mozliwos¢ wspotpracy towarzystwa nie tylko z jednym bankiem,

* wieksza sie¢ dystrybucji produktow,

e wzrost sprzedazy,

* mozliwos¢ wspodtpracy banku nie tylko z jednym towarzystwem,

* szeroka gama produktéw ubezpieczeniowych do wyboru w banku.

Duza role w zakresie bancassurance odgrywa komunikacja, ktéra musi by¢ jasna
i zrozumiata dla klientéw. Poprzez dobrg komunikacje mozna zwiekszy¢ swiadomos¢
klientow dotyczgcg ubezpieczen oraz bancassurance. Natomiast w komunikatach nale-
zy zwroci¢ uwage na korzysci ptynace z kupna produktu bancassurance.

Koncepcja bancassurance w Polsce to proste powigzanie strategicznych intereséw
jednej i drugiej instytucji. Doswiadczenia w Europie Zachodniej w zakresie realizacji
koncepcji bancassurance pokazuja, ze po okresie dynamicznego rozwoju nastapit okres
stagnacji i spowolnienia w rozwoju rynku bancassurance. Ponadto rozwdéj bancassuran-
ce w innych krajach europejskich jest bardzo zréznicowany. Francja jest przyktadem
panstwa, gdzie grupy bankowo-ubezpieczeniowe doskonale wpasowaty sie w potrzeby
klientow i realia rynkowe. W Niemczech, gdzie rynek ustug finansowych jest doskonale
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rozwiniety, koncepcja bancassurance nie ma duzego udziatu w rynku ubezpieczen. Wy-
nika to z réznego rodzaju przyzwyczajen obywateli poszczegdlnych krajow, postaw
instytucji finansowych oraz uwarunkowan prawnych.

Produkty z zakresu bancassurance, ktérych brakuje w Polsce, to m.in. ubezpieczenia
ptatnosci oraz wszelkie ubezpieczenia wynikajgce z uwarunkowan prawnych obowigzu-
jacych w naszym kraju. Wspétpraca instytucji w zakresie bancassurance jest zdomino-
wana przez bank. Bank jest silniejszym partnerem, a jego gtéwnym elementem przetar-
gowym jest rozwinieta sie¢ placéwek (oddziaty, filie). Bank narzuca czesto towarzystwu
ubezpieczeniowemu jaki produkt chce sprzedawac w swojej sieci, w zaleznosci od swo-
jego portfolio. W rezultacie banki, w warunkach rozwijajgcego sie rynku finansowego,
narzucajq strategie sprzedazy produktéw ubezpieczeniowych.

Podsumowanie

Przystapienie Polski do UE przyspieszyto rozwaj strategii bancassurance na rynku finan-
sowym. Na podstawie obserwacji potencjatu polskiego rynku mozna spodziewad sie
zwiekszenia popytu na ustugi typu bancassurance. Dla bankéw jest to szansa dotarcia
do nowych Zrédet dochodu. Stad tez chetnych do zawierania zwigzkéw bankowo-ubez-
pieczeniowych o réznym stopniu integracji wcigz przybywa. Réznorodne ksztatty
wspotpracy, stopien integracji, pomiedzy bankami a firmami ubezpieczeniowymi umoz-
liwia uzyskanie pozytywnych efektéw. Bez wzgledu jednak na obrang forme wspoétdzia-
tania gtownym zadaniem partneréw zwigzku bankowo-ubezpieczeniowego jest nie
tylko osiagniecie korzysci dla siebie samych, ale takze zapewnienie ich swoim klientom.
Tylko takie podejscie do problemu daje nadzieje na zadomowienie sie na trwate oraz
rozwdj strategii bancassurance na polskim rynku finansowym.

Podstawowymi barierami, jakie wptywajg na rozwdj koncepcji bancassurance s
konserwatywne przepisy prawne oraz trudnosci w organizacji zarzadzania sprzedaza
potaczonych ustug finansowych o odmiennym charakterze. Obserwujac proces wdroze-
nia koncepcji w polskim systemie bankowym konieczna jest kontynuacja udoskonalania
i dostosowywania systemu finansowego do potrzeb bancassurance. Obecnie tworzone
sq wieloptaszczyznowe formy powigzan z towarzystwami ubezpieczeniowymi. Takie
dziatania wzbogacajg zakres ustug wykonywanych przez banki na rzecz ubezpieczen.
Ustugi bancassurance obejmujg wszystkie produkty, jakich potrzebujg klienci detaliczni
i korporacyjni w celu stworzenia, zagospodarowania i zabezpieczenia swojego majat-
ku. W ostatnim dziesiecioleciu dziatalnos¢ towarzystw ubezpieczeniowych oraz bankéw
wzajemnie si¢ uzupetnia, co jest normalnym zjawiskiem np. cesja polisy ubezpieczenio-
wej stanowi powszechnie uznang forme zabezpieczania kredytéw, ubezpieczenie na
zycie i dtugoterminowa lokata bankowa sg ze sobg powiagzane i stanowig dodatkowe
zabezpieczenie dla klienta.
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Development of bancassurance in Poland
in the years 2007-2009 — Summary

Development of bank and insurance groups strengthens the processes associated with the
sale of insurance products, especially when using the bank distribution channels. In com-
parison to the classic distribution of insurance services such solutions offer mutual benefits to
the bank, the insurer and the customers. The customers receive measurable benefits in the
form of lower premiums, whereas the insurers have lower insurance product sales costs. The
banks earn a commission on the collected premiums and offer a wider range of products as
a result of this. In accordance with the adopted strategy companies jointly fulfilling the ban-
cassurance concept create product offers that supplements one another, expand their distri-
bution channels, mutually support one another in improving the sales processes in order to
be able to offer customers comprehensive financial solutions. The author of the article ana-
lyzed the development of that concept in Poland on the integrated financial services market.
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