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Ubezpieczyciel
skazany na bank

Kierunek ewolucji sprzedazy ubezpieczefi na zycie jest przesadzony.
W przyszto$ci w naszym kraju placéwka banku lub poczty bedzie
takim miejscem, w ktérym kazdy bedzie mogt zatatwi¢ wszystkie
swoje sprawy finansowe. — jan Emervk Rosciszewsk

Bancassurance, a wiele definicji tego zjawiska
istnieje w Swiecie, jest dzi§ w Europie
kanatem najtafiszym i najbardziej efektywnym
w sprzedazy ubezpieczeni na zycie oraz ubez-
pieczefi osobowych. Zjawisko to, ujmujac je
lapidarnie, polega na dodatkowej amortyzacji
struktury instytucji bankowej poprzez
wykorzystanie ubezpieczyciela. Polega
réwniez na tworzeniu w ramach banku
centréw przychodéw, bedacych owocem
dziatalnosci ubezpieczeniowej, a sprowadza-
jacej sie do zwiazania produktu bankowego
z ubezpieczeniowym.

LEPIE) Z BANCASSURANCE

W dzisiejszej Europie bancassurance jest
to kanat sprzedazy dominujacy i w zalezno$ci
od kraju wynosi od 40% do ponad 80%
rynku ubezpieczefi na zycie. Polska oczywiscie

tego poziomu sprzedazy jeszcze nie posiada.
Nasz rynek ubezpieczeniowy istnieje
bowiem od 14 lat, a bancassurance jeszcze
krocej. Nalezy sadzi¢, ze wspolpraca
firm ubezpieczeniowych z bankami oraz
pokrewnymi im instytucjami na pewno
bedzie si¢ rozwijala i jest zardwno nadzieja,
jak 1 warunkiem polepszenia si¢ sytuacji
ubezpieczen na zycie w Polsce.

MODA NA KANIBALIZM

W naszym kraju, jak i na calym $wiecie
panuja réznego rodzaju mody i towarzystwa
ubezpieczeniowe nie s3 od nich wolne.

W tej chwili takim modnym kanalem dystry-
bucji staje si¢ bancassurance. Towarzystwa
ubezpieczeniowe czesto zapominajg jednak,
ze jest to kanal trudny i wymagajacy bardzo
specyficznych umiejetnosci. Dotychczasowe
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$wiatowe doswiadczenia pokazuja, ze trady-
cyjne firmy nie s3 w stanie sprzedawac efek-
tywnie produktéw bancassurance i nie zaliczaja
si¢ do czotowych przedstawicieli gatunku.
Gléwny problem polega na tym, ze dziatania
takie doprowadzajg czesto do pewnego rodzaju
kanibalizmu jesli chodzi o sieci dystrybucji,
rozng taryfikacje podobnych ryzyk itp. Biznes
bancassurance jest bowiem zupelnie inny
od tradycyjnego biznesu ubezpieczeniowego.

Powstaje wiec pytanie, komu ta wspot-
praca bardziej si¢ optaca, bankom czy towa-
rzystwom ubezpieczeniowym? Kazdy biznes
jest dobry i ma przysztos¢, jezeli nie ma prze-
granych, a s tylko wygrani. Przy bancassurance
wygrywaja zaréwno banki, jak i towarzy-
stwa ubezpieczeniowe, pod warunkiem,
ze ci pierwsi potrafig sprzedawad, a ci drudzy
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MIESIECZNIK UBEZPIECZENIOWY

BANCASSURANCE

potrafig stworzy¢ dobre produkty. Jesli
bank zwycieza, to zwycigza tez towarzystwo
ubezpieczeniowe i na odwrét.

WARUNKI POWODZENIA

Aby projekt bancassurance mogt si¢ udaé,
nalezy spetni¢ kilka warunkow. Banki
muszg mie¢ dobrg strukture dystrybucji

i profesjonalnie sprzedawa¢ wlasne produkty.
Banki w Polsce jak na razie do tego typu
dziafalnosci sg réznie przygotowane.
Mamy przyktady instytucji bankowych
lub kredytowych, gdzie poziom penetracji
ubezpieczeniowej w stosunku do sprzeda-
wanych produktéw bankowych jest bardzo
wysoki, s3 tez instytucje, ktére zadawalajg
si¢ niskim wskaznikiem lub brakiem takiej
oferty dla klienta. Jesli chodzi o towarzystwa
ubezpieczeniowe to przede wszystkim muszg
one umieé wspoltworzy¢ z bankiem bardzo
innowacyjne i konkurencyjne produkty
ubezpieczeniowe, wpisane w logike i pro-
cedury partnera. Budujac produkt dzisiaj,
firma bancassurance musi przewidywacé
ewolucje produktu, jego wynik techniczny
w poszczegdlnych latach oraz kolejne
nowe rozwigzania, ktore sukcesywnie
beda oferowane klientowi. Tylko taka
wizja wspolpracy pozwoli na odniesienie
obopdlnego i dlugookresowego sukcesu,
przy zapewnieniu pelnej satysfakeji 0sob
ubezpieczonych-klientéw banku.

TYLKO ZYCIE

Bacassurance w $wiecie ogranicza si¢ gléwnie
do ubezpieczeni na zycie. Niewielka tylko
grupa bankow decyduje si¢ rozszerzyé
swoja game produktow o ubezpieczenia
majatkowe. Dzieje si¢ tak dlatego, ze sprzedaz
ubezpieczen majatkowych, réznego rodzaju
— OC, AC, domu — predzej czy pdiniej

generuje zjawisko likwidagji szkody.

Jesli kto$ ubezpieczyt sw6j samochdd,

a p6zniej mial wypadek, to najczesciej

w momencie wyplaty odszkodowania
okazuje sig, ze interpretacja klienta

i ubezpieczyciela niekoniecznie jest taka
sama. Rdzna interpretacja roszczenia
majagtkowego jest natomiast bardzo
powaznym problemem dla banku, gdyz
istnieje ryzyko, ze straci on klienta.
Ponadto ubezpieczenia majatkowe z punktu
widzenia bankéw charakteryzuja sie
wyzszym ryzykiem dzialalnosci i wyzszymi
kosztami administracyjnymi oraz wymagaja
specyficznych kwalifikacji (np. profesjonalne
opisanie przedmiotu ubezpieczenia,
sporzadzenie dokumentacji, wycena, itd.).
Ubezpieczenia na zycie i osobowe sg
bardziej jednoznaczne w sensie oceny
zasadnosci $wiadczenia i pozostawiaja
mniejsze pole do interpretacji.

MITY 0 POSREDNIKACH

Powstaje zasadne pytanie: czy pracownicy
bankéw sg w stanie wytlumaczy¢ klientowi
na czym polega ubezpieczenie i wybra¢

dla niego najkorzystniejsza oferte?
Odpowiadajac sobie szczerze, nalezy stwier-
dzié, ze tradycyjny agent ubezpieczeniowy
tez zazwyczaj proponuje klientowi produkty
jednej firmy. To samo w praktyce dotyczy
wiekszosci brokerow. Mitem jest, ze istniejg
w Polsce doradcy, kt6rzy analizuja pelna
game ustug ubezpieczeniowych propono-
wanych przez kilkadziesigt firm i dobierajg
ubezpieczenie do indywidualnych potrzeb
klienta. PoSrednik ubezpieczeniowy zawsze
jest powodowany checia sprzedazy i zarobku
w postaci prowizji. Opowiesci, ze agent

i broker posiada doglebng wiedze dotyczaca
wielu produktéw réznych firm, mozna
wlozy¢ migdzy bajki. Sprawa tak naprawde
dotyczy samego aktu sprzedazy i uzyskania
prowizji. Mogg tutaj powiedzie¢, ze sprzedaz
przez tradycyjnego agenta jest zazwyczaj
drozsza, niz przez pracownika banku

lub poczty, poniewaz w tym ostatnim
przypadku zachodzi dodatkowa amortyzacja
struktury i kadr instytucji.

W przypadku kanalu bancassurance
w sposob maksymalnie uproszczony
funkcjonuje underwriting, procedury
przykazywania sktadek, czy wyplaty
$wiadczenia. Same taryfy i sumy ubezpie-
czenia s3 niejako dopasowane do rzeczywi-
stych potrzeb klienta, np. salda kredytu
pozostajacego do splaty.

PRACOWNIK LEPSZY NIZ AGENT

Ponadto pracownikom i wspétpracownikom
banku lub poczty stawiane sa zazwyczaj
ostrzejsze kryteria, niz tradycyjnym agentom.
Czesto maja oni o wiele wyzsze kwalifikacje
zawodowe i poziom wyksztalcenia,

a co wigze si¢ z tym, s przygotowani

do rozmowy ze znanym sobie wczeSniej
klientem 1 potrafiag mu wytlumaczy¢ wiele
skomplikowanych kwestii natury finansowej.
Pracownicy bankéw uczestnicza tez stale
w roznego rodzaju szkoleniach podwyzsza-
jacych ich kwalifikacje. Poziom przecigtnego,
tradycyjnego agenta jest niestety zazwyczaj
o wiele nizszy, poniewaz koszt jego utrzy-
mania przez towarzystwo w stosunku

do jego rentownosci jest stosunkowo
wysoki, a sam agent niezwykle rzadko

jest stalym pracownikiem towarzystwa.
Oczywiscie ta ocena, aczkolwiek jedno-
znaczna i surowa z mojej strony, nie musi
dotyczy¢ wszystkich towarzystw operujacych
na rynku.

PRZYSZL0SC W BANKACH

W przyszlosci w naszym kraju placéwka
banku lub poczty bedzie takim miejscem,
w ktorym kazdy bedzie mégt zalatwié
wszystkie swoje sprawy finansowe.

Kazdy, racjonalnie myslacy czlowiek

jest w stanie szybko ocenia¢ przydatnosc,
wydajnos¢ i konkurencyjno$é réznych
kanatow dystrybucji. Na poczatku lat 90.
polski rynek zostal zarzucony réznego
rodzaju ustugami finansowo-ubezpiecze-
niowymi, ktore dzisiaj przezywaja kryzys.
Blisko 700 tys. lapséw rocznie polis na
zycie o czym$ $wiadczy. Polisy sprzedawa-
ne byly przez teoretycznie superwyksztal-
conych agentow, ktérzy jakoby posiadali
wiedze 1 krzewili $wiadomo$¢ ubezpiecze-
niowg wérdd spoleczefistwa. Jak wygladato
to naprawde, kazdy teraz widzi. Polska
pdjdzie w tym samym kierunku co Europa.
W szeregu krajow UE rola agentéw i po-
$rednikéw ubezpieczeniowych w dystrybu-
¢ji polis na zycie zmniejszyla si¢ do pozio-
mu nizszego niz 5% rynku. Dzisiaj nic nie
wskazuje na to, aby tradycyjny posrednik
ubezpieczeniowy przelamal ten trend.

Nie jest przypadkiem, ze najwigkszym
towarzystwem ubezpieczeniowym we
Frangji jest firma nalezaca do operatora
pocztowego, a kolejne miejsca zajmujg
towarzystwa zwigzane dystrybucja z bankami.
Kierunek ewolucji sprzedazy ubezpieczen
na zycie jest przesadzony. O






