LARZADZANIE

MIESIECZNIK UBEZPIECZENIOWY

Nieufnosc po obu stronach

W obszarze wspotpracy bankow i zaktadow ubezpieczen nadal pozostaje wiele do zrobienia. Zarowno bankowcy, jak i ubezpie-
czeniowcy z wielkg nieufnoscig podchodza do kwestii wspotpracy oraz korzysci z niej wynikajgcych. — piotr AnTkiEwicz

Dzieje si¢ tak niezaleznie od tego, ze po
obydwu stronach nastgpuje aktywizacja
dziatan wokét sprzedazy bancassurance,
a samodzielne departamenty bancassu-
rance powstaja zarowno w bankach, jak
i zaktadach ubezpieczen. Problem lezy
po obydwu stronach, a menedzerowie
odpowiedzialni za ten obszar dzialalno-
Sci musza zdaé sobie sprawe z faktu, ze
wczesniej czy pdzniej beda musieli roz-
poczaé aktywna wspolprace.

BRAK ELASTYCZNOSCI

Po stronie zakladéw ubezpieczenn bank
napotyka na brak elastycznosci, ktora
przejawia si¢ niechecig do modyfikacji
istniejacych produktéw oraz laczenia

w pakiety ubezpieczen na zycie z ubez-
pieczeniami osobowymi i majatkowymi
(wspblpraca towarzystw ubezpieczen na
zycie oraz ubezpieczent majatkowych w
ramach jednej grupy kapitalowej). Trud-
no przekonaé ubezpieczycieli do UProsz-
czenia istniejgcych procedur, dotyczacych
rozliczania polis, sktadek, czy do podnoszenia
limitow sum ubezpieczenia, do ktorych klienci
nie musieliby wykonywac badan medycznych.

Nalezy pamigtad, ze bancassurance to
nowoczesny sposob sprzedazy ubez-
pieczen — najczgsciej bez wystawiania
klasycznej, papierowej, odr¢bnej polisy.
Te rol¢ moze pelnié¢ karta platnicza lub
umowa kredytu z odpowiednig infor-
macja w jej tresci. Tysiace polis ubezpie-
czenia moze by¢ sprzedanych bez wysta-
wienia chocby jednej polisy papierowej,
w tym oryginatu dla klienta, pierwszej
kopii dla zaktadu ubezpieczen, drugiej
kopii dla agenta ubezpieczeniowego.
System bankowy jest zrédltem wszelkich
raportdéw rozliczeniowych, zestawien.
Przedstawiciele zaktadow ubezpieczen czesto
nie rozumiejg specyfiki produktu bankowego.
Przyktadowo pobierana przez bank pro-
wizja bankowa, ktora jest finansowana
sktadka kredytu, podobnie jak pozostata
cz¢$¢ kredytu, powinna podlegaé ubez-
pieczeniu. Zazwyczaj powstaje problem,
kt6ra sktadke nalezy policzy¢ najpierw:
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czy finansowang kredytem sktadke ubez-
pieczenia, nie znajac warto$ci prowizji
bankowej, czy kwotg prowizji bankowej,
nie znajac wysokosci skladki ubezpie-
czenia. Réwnoczesnie finansowana kre-
dytem sktadka ubezpieczenia takze musi
by¢ ubezpieczona. Zawsze kto§ musi
ustapié, co weale nie oznacza wygranej
ktdrejs ze stron, a, co wazne, jedynie ina-
czej skalkulowana ceng ubezpieczenia.
Wiekszo$¢ zakfadow ubezpieczen nie docenia
jeszcze zyskownosci bancassurance i wyko-
rzystania kanafu sprzedazy, jakim sg banki oraz
posiadane przez nie bazy danych klientow.

Z jednej strony dotykamy kwestii kosztu
pozyskania nowego klienta, natomiast

z drugiej mamy do czynienia z sila per-
swazji banku, ktéra jest znacznie wigksza
niz w przypadku pojedynczego agenta
zaktadu ubezpieczen.

POTRZEBNA ZMIANA MENTALNOSCI

Po drugiej stronie, banki nie zdaja

sobie sprawy, jak (dobrze przygoto-
wany) program bancassurance moze
by¢ dochodowy. Czgsto bancassurance
traktowane jest jedynie jako uzupelnie-
nie przychodéw z tytulu dziatalnosci
stricte bankowej. A przeciez wlasciwie
wprowadzone do banku bancassurance
szybko staje si¢ odr¢bnym i znaczacym
zrodlem przychodéw, niezwykle tanim
we wdrozeniu i prowadzeniu. Niestety,
ubezpieczenia w banku czgsto traktowa-
ne s3 jako gorsza, mniej prestizowa dzia-
falno§é, bo przeciez bank nie jest jakim$

tam agentem ubezpieczeniowym. Taki
stan rzeczy wymaga zmiany mentalnosci
kadry zarzadzajacej banku i jego pracow-
nikow. Wszyscy musza zrozumied, ze

nie sprzedaja odrgbnego produktu, lecz
produkt bankowy z opcja lub bez opcji
ubezpieczenia. Pracownicy banku musza
si¢ niemal identyfikowaé z ubezpiecze-
niem, tak samo jak ze sprzedawanym
produktem bankowym. Obecnie banki
czgsto nie tylko nie otwieraja odr¢bnych
komorek organizacyjnych nastawionych
na prowadzenie dziatalnoSci bancassu-
rance, a wr¢ez przeciwnie - na rynku
znane s3 juz przypadki likwidowania
powotanych wezesniej komérek bancas-
surance z powodu generowania przez nie
zbyt niskich przychodéw. Nalezy jednak
pamigtad, ze nie jest to wina samego
bancassurance, a zle wprowadzonego
programu sprzedazy bancassurance.

ZAKRES INFORMACJI

Tylko petna, polegajaca na zrozumie-
niu specyfiki dziatalnosci partnera
wspolpraca moze przynie$é oczeki-
wane rezultaty. Dlaczego banki i zaktady
ubezpieczen (co juz zaczyna mie¢ miejsce)
nie miatyby podpisywac¢ umow o podziale
z7yskdw? Jako partnerzy powinni znaé nie
tylko poziom penetracji produktu ubez-
pieczeniowego i poziom szkodowosci,
ale takze wysoko$¢ kosztow administra-
cyjnych zaktadu ubezpieczen, wysokos§é
tworzonych przez zaklad ubezpieczeft
rezerw, co w konsckwencji prowadzi

do wiedzy na temat zyskownosci pro-
duktu. Dotychczas t¢ wiedz¢ posiadaly
jedynie zaklady ubezpieczen. Z kolei
banki zaangazowane w funkcjonowanie
produktu musza pamigtaé, ze wysoki
poziom szkodowosci czy duze wyma-
gania odno$nie wysokosci ich prowizji
przekladaja si¢ na poziom zysku, a w re-
zultacie na wysokos¢ jego czgSci nalez-
nej bankowi. W ten sposéb obie strony
czynnie uczestnicza w ,prowadzeniu”
produktu i obu stronom pozostaje jedy-
nie ustalenie proporcji, w jakiej bedzie
dzielony zysk. (4






