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TEMAT MIESIÑCA
BANCASSURANCE

BBancassurance, a wiele definicji tego zjawiska

istnieje w Êwiecie, jest dziÊ w Europie 

kana∏em najtaƒszym i najbardziej efektywnym

w sprzeda˝y ubezpieczeƒ na ˝ycie oraz ubez-

pieczeƒ osobowych. Zjawisko to, ujmujàc je

lapidarnie, polega na dodatkowej amortyzacji

struktury instytucji bankowej poprzez

wykorzystanie ubezpieczyciela. Polega

równie˝ na tworzeniu w ramach banku 

centrów przychodów, b´dàcych owocem

dzia∏alnoÊci ubezpieczeniowej, a sprowadza-

jàcej si´ do zwiàzania produktu bankowego

z ubezpieczeniowym. 

LEPIEJ Z BANCASSURANCE
W dzisiejszej Europie bancassurance jest 

to kana∏ sprzeda˝y dominujàcy i w zale˝noÊci

od kraju wynosi od 40% do ponad 80%

rynku ubezpieczeƒ na ˝ycie. Polska oczywiÊcie

Êwiatowe doÊwiadczenia pokazujà, ˝e trady-

cyjne firmy nie sà w stanie sprzedawaç efek-

tywnie produktów bancassurance i nie zaliczajà

si´ do czo∏owych przedstawicieli gatunku.

G∏ówny problem polega na tym, ˝e dzia∏ania

takie doprowadzajà cz´sto do pewnego rodzaju

kanibalizmu jeÊli chodzi o sieci dystrybucji,

ró˝nà taryfikacj´ podobnych ryzyk itp. Biznes

bancassurance jest bowiem zupe∏nie inny

od tradycyjnego biznesu ubezpieczeniowego. 

Powstaje wi´c pytanie, komu ta wspó∏-

praca bardziej si´ op∏aca, bankom czy towa-

rzystwom ubezpieczeniowym? Ka˝dy biznes

jest dobry i ma przysz∏oÊç, je˝eli nie ma prze-

granych, a sà tylko wygrani. Przy bancassurance

wygrywajà zarówno banki, jak i towarzy-

stwa ubezpieczeniowe, pod warunkiem,

˝e ci pierwsi potrafià sprzedawaç, a ci drudzy
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tego poziomu sprzeda˝y jeszcze nie posiada.

Nasz rynek ubezpieczeniowy istnieje 

bowiem od 14 lat, a bancassurance jeszcze

krócej. Nale˝y sàdziç, ˝e wspó∏praca 

firm ubezpieczeniowych z bankami oraz 

pokrewnymi im instytucjami na pewno 

b´dzie si´ rozwija∏a i jest zarówno nadziejà,

jak i warunkiem polepszenia si´ sytuacji

ubezpieczeƒ na ˝ycie w Polsce. 

MODA NA KANIBALIZM
W naszym kraju, jak i na ca∏ym Êwiecie 

panujà ró˝nego rodzaju mody i towarzystwa

ubezpieczeniowe nie sà od nich wolne.

W tej chwili takim modnym kana∏em dystry-

bucji staje si´ bancassurance. Towarzystwa

ubezpieczeniowe cz´sto zapominajà jednak,

˝e jest to kana∏ trudny i wymagajàcy bardzo

specyficznych umiej´tnoÊci. Dotychczasowe
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Jak sprzedaje si´ ubiezpieczenia na ˝ycie w Europie?

BROKERZY/NIEZALE˚NI
DORADCY FINANSOWI
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Dane w procentach. Dane nie sumujà si´, ze wzgl´du na pomini´cie w zestawieniu innych kana∏ów dystrybucji.



JeÊli ktoÊ ubezpieczy∏ swój samochód,

a póêniej mia∏ wypadek, to najcz´Êciej

w momencie wyp∏aty odszkodowania 

okazuje si´, ˝e interpretacja klienta 

i ubezpieczyciela niekoniecznie jest taka 

sama. Ró˝na interpretacja roszczenia 

majàtkowego jest natomiast bardzo 

powa˝nym problemem dla banku, gdy˝ 

istnieje ryzyko, ˝e straci on klienta. 

Ponadto ubezpieczenia majàtkowe z punktu

widzenia banków charakteryzujà si´ 

wy˝szym ryzykiem dzia∏alnoÊci i wy˝szymi

kosztami administracyjnymi oraz wymagajà

specyficznych kwalifikacji (np. profesjonalne

opisanie przedmiotu ubezpieczenia, 

sporzàdzenie dokumentacji, wycena, itd.).

Ubezpieczenia na ˝ycie i osobowe sà 

bardziej jednoznaczne w sensie oceny 

zasadnoÊci Êwiadczenia i pozostawiajà

mniejsze pole do interpretacji. 

MITY O POÂREDNIKACH 
Powstaje zasadne pytanie: czy pracownicy

banków sà w stanie wyt∏umaczyç klientowi

na czym polega ubezpieczenie i wybraç 

dla niego najkorzystniejszà ofert´? 

Odpowiadajàc sobie szczerze, nale˝y stwier-

dziç, ˝e tradycyjny agent ubezpieczeniowy

te˝ zazwyczaj proponuje klientowi produkty

jednej firmy. To samo w praktyce dotyczy

wi´kszoÊci brokerów. Mitem jest, ˝e istniejà

w Polsce doradcy, którzy analizujà pe∏nà

gam´ us∏ug ubezpieczeniowych propono-

wanych przez kilkadziesiàt firm i dobierajà

ubezpieczenie do indywidualnych potrzeb

klienta. PoÊrednik ubezpieczeniowy zawsze

jest powodowany ch´cià sprzeda˝y i zarobku

w postaci prowizji. OpowieÊci, ˝e agent

i broker posiada dog∏´bnà wiedz´ dotyczàcà

wielu produktów ró˝nych firm, mo˝na

w∏o˝yç mi´dzy bajki. Sprawa tak naprawd´

dotyczy samego aktu sprzeda˝y i uzyskania

prowizji. Mog´ tutaj powiedzieç, ˝e sprzeda˝

przez tradycyjnego agenta jest zazwyczaj

dro˝sza, ni˝ przez pracownika banku 

lub poczty, poniewa˝ w tym ostatnim 

przypadku zachodzi dodatkowa amortyzacja

struktury i kadr instytucji. 

W przypadku kana∏u bancassurance

w sposób maksymalnie uproszczony 

funkcjonuje underwriting, procedury 

przykazywania sk∏adek, czy wyp∏aty 

Êwiadczenia. Same taryfy i sumy ubezpie-

czenia sà niejako dopasowane do rzeczywi-

stych potrzeb klienta, np. salda kredytu

pozostajàcego do sp∏aty.
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potrafià stworzyç dobre produkty. JeÊli

bank zwyci´˝a, to zwyci´˝a te˝ towarzystwo

ubezpieczeniowe i na odwrót. 

WARUNKI POWODZENIA
Aby projekt bancassurance móg∏ si´ udaç,

nale˝y spe∏niç kilka warunków. Banki

muszà mieç dobrà struktur´ dystrybucji

i profesjonalnie sprzedawaç w∏asne produkty.

Banki w Polsce jak na razie do tego typu

dzia∏alnoÊci sà ró˝nie przygotowane.

Mamy przyk∏ady instytucji bankowych

lub kredytowych, gdzie poziom penetracji

ubezpieczeniowej w stosunku do sprzeda-

wanych produktów bankowych jest bardzo

wysoki, sà te˝ instytucje, które zadawalajà

si´ niskim wskaênikiem lub brakiem takiej

oferty dla klienta. JeÊli chodzi o towarzystwa

ubezpieczeniowe to przede wszystkim muszà

one umieç wspó∏tworzyç z bankiem bardzo

innowacyjne i konkurencyjne produkty

ubezpieczeniowe, wpisane w logik´ i pro-

cedury partnera. Budujàc produkt dzisiaj,

firma bancassurance musi przewidywaç

ewolucj´ produktu, jego wynik techniczny

w poszczególnych latach oraz kolejne

nowe rozwiàzania, które sukcesywnie

b´dà oferowane klientowi. Tylko taka

wizja wspó∏pracy pozwoli na odniesienie

obopólnego i d∏ugookresowego sukcesu,

przy zapewnieniu pe∏nej satysfakcji osób

ubezpieczonych-klientów banku.

TYLKO ˚YCIE
Bacassurance w Êwiecie ogranicza si´ g∏ównie

do ubezpieczeƒ na ˝ycie. Niewielka tylko

grupa banków decyduje si´ rozszerzyç

swojà gam´ produktów o ubezpieczenia

majàtkowe. Dzieje si´ tak dlatego, ˝e sprzeda˝

ubezpieczeƒ majàtkowych, ró˝nego rodzaju

— OC, AC, domu — pr´dzej czy póêniej

generuje zjawisko likwidacji szkody.
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PRACOWNIK LEPSZY NI˚ AGENT
Ponadto pracownikom i wspó∏pracownikom

banku lub poczty stawiane sà zazwyczaj

ostrzejsze kryteria, ni˝ tradycyjnym agentom.

Cz´sto majà oni o wiele wy˝sze kwalifikacje

zawodowe i poziom wykszta∏cenia, 

a co wià˝e si´ z tym, sà przygotowani 

do rozmowy ze znanym sobie wczeÊniej

klientem i potrafià mu wyt∏umaczyç wiele

skomplikowanych kwestii natury finansowej.

Pracownicy banków uczestniczà te˝ stale

w ró˝nego rodzaju szkoleniach podwy˝sza-

jàcych ich kwalifikacje. Poziom przeci´tnego,

tradycyjnego agenta jest niestety zazwyczaj

o wiele ni˝szy, poniewa˝ koszt jego utrzy-

mania przez towarzystwo w stosunku 

do jego rentownoÊci jest stosunkowo 

wysoki, a sam agent niezwykle rzadko 

jest sta∏ym pracownikiem towarzystwa.

OczywiÊcie ta ocena, aczkolwiek jedno-

znaczna i surowa z mojej strony, nie musi

dotyczyç wszystkich towarzystw operujàcych

na rynku.

PRZYSZ¸OÂå W BANKACH
W przysz∏oÊci w naszym kraju placówka

banku lub poczty b´dzie takim miejscem,

w którym ka˝dy b´dzie móg∏ za∏atwiç

wszystkie swoje sprawy finansowe. 

Ka˝dy, racjonalnie myÊlàcy cz∏owiek 

jest w stanie szybko oceniaç przydatnoÊç,

wydajnoÊç i konkurencyjnoÊç ró˝nych 

kana∏ów dystrybucji. Na poczàtku lat 90.

polski rynek zosta∏ zarzucony ró˝nego 

rodzaju us∏ugami finansowo-ubezpiecze-

niowymi, które dzisiaj prze˝ywajà kryzys.

Blisko 700 tys. lapsów rocznie polis na 

˝ycie o czymÊ Êwiadczy. Polisy sprzedawa-

ne by∏y przez teoretycznie superwykszta∏-

conych agentów, którzy jakoby posiadali

wiedz´ i krzewili ÊwiadomoÊç ubezpiecze-

niowà wÊród spo∏eczeƒstwa. Jak wyglàda∏o

to naprawd´, ka˝dy teraz widzi. Polska

pójdzie w tym samym kierunku co Europa.

W szeregu krajów UE rola agentów i po-

Êredników ubezpieczeniowych w dystrybu-

cji polis na ˝ycie zmniejszy∏a si´ do pozio-

mu ni˝szego ni˝ 5% rynku. Dzisiaj nic nie

wskazuje na to, aby tradycyjny poÊrednik

ubezpieczeniowy prze∏ama∏ ten trend. 

Nie jest przypadkiem, ˝e najwi´kszym 

towarzystwem ubezpieczeniowym we

Francji jest firma nale˝àca do operatora

pocztowego, a kolejne miejsca zajmujà 

towarzystwa zwiàzane dystrybucjà z bankami.

Kierunek ewolucji sprzeda˝y ubezpieczeƒ

na ˝ycie jest przesàdzony. ❏




