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Liczne przeobrazenia wystepujace wspotczesnie na rynku ustug finansowych powoduja
przeobrazenia strukturalne zachodzace w gospodarce. Jednym z wyraznych przykladéw takiego
zjawiska jest wielowymiarowa wspolpraca instytucji finansowych, a zwlaszcza bankow 1 zaktadow
ubezpieczen'. Na oznaczenie takiego typu powiagzan uzywa si¢ roznych okreSlen: allfinanz,
assurfinance, bancassurance, ktorych wspolng cechg jest m.in. dystrybucja produktow
finansowych z sektora ubezpieczen i bankowosci. Proby zdefiniowania powyzszych poje¢ maja
charakter raczej umowny, gdyz brakuje jednego, powszechnie akceptowanego terminu na
okreslenie procesu integracji bankéw oraz instytucji ubezpieczeniowych®. Przez alfinanz mozna
rozumie¢ wszelkie powigzania zachodzace pomiedzy instytucjami rynku finansowego, natomiast
assurfinance okresla si¢ jako powigzania pomi¢dzy zaktadami ubezpieczen, a innymi podmiotami
sektora finansowego®. Pomimo wielu roznic w definiowaniu pojecia bancassurance przez roéznych
autoroOw*, grupe bankowo — ubezpieczeniowg mozna okresli¢ jako polgczenie, powigzanie
instytucji bankowej z instytucjg ubezpieczeniowa w celu oferowania produktéow bankowych i
ubezpieczeniowych w ramach istniejacych struktur bankowych (bancassurance)’. Specyfika
dystrybucji tego rodzaju débr w ramach dziatalnosci grup bankowo — ubezpieczeniowych, wynika
przede wszystkim z nietypowego charakteru produktow finansowych. Najogélniej terminem
produktu okresla si¢ wytwory materialne lub niematerialne, ktore stanowig pewng wartos¢ dla
konsumentow®. Natomiast produkt z punktu widzenia rynkowego jest pewnym zespotem korzysci,
ktore mogg zaspokaja¢ potrzeby potencjalnych klientdéw’. Dokonujgc swoistej klasyfikacji
produktow niematerialnych, mozna wyrdézni¢ m. in. produkty finansowe, a wsrod ktérych duza
role odgrywaja produkty bankowe oraz ubezpieczeniowe, a w kontek$cie dziatalnosci
bancassurance, rowniez kombinacje tych dwu (produkty bankowo — ubezpieczeniowe)®.

LLUWARUNKOWANIA

Klasyczny podziat zadan w zakresie rozprowadzania ustug finansowych przed pojawieniem

si¢ grup bankowo — ubezpieczeniowych, polegat na tym, ze banki oferowaty swoim klientom
produkty bankowe samodzielnie, natomiast zaktady ubezpieczen przez sie¢ agentow
ubezpieczeniowych oraz brokeréw. Wraz z pojawieniem si¢ w Polsce z poczatkiem lat
dziewigcdziesigtych XX wieku dzialalnosci bancassurance, otworzyly si¢ nowe mozliwosci w
zakresie dystrybucji produktow finansowych.
Proces zwigzany ze sprzedaza nowych, badz dotychczasowych produktow jest uzalezniony od
wielu czynnikdw 1 na roéznych plaszczyznach wspolpracy migdzy bankami, a zaktadami
ubezpieczen przedstawia si¢ inaczej. Wsrdd czynnikow warunkujacych efektywng dystrybucje
produktéw finansowych nalezy wymieni¢ m. in. form¢ ze wzgledu na samoistno$¢ (sprzedaz
wigzana, samodzielna), wielopoziomowg kategoryzacj¢ potencjalnych klientow — nabywcow
produktow finansowych. W tym ostatnim przypadku nie wystarczaja proste podzialy na
zamoznych 1 tzw. klas¢ $rednig, konieczne jest dotarcie do takich grup oséb, wsrdd ktorych
swiadomos$¢ ubezpieczeniowa, a co za tym idzie popyt na ubezpieczenia nieobowigzkowe jest
najnizszy. Uzasadniony jest wigc podzial przyjmujacy za kryterium miejsce zamieszkania
(Srodowisko wiejskie — miasto)’. Nieoceniong role odgrywa w tym zakresie reklama.

Niezaleznie od wyzej wymienionych czynnikow, duzy wplyw na sprzedaz produktow
finansowych (gléwnie ubezpieczen), majg przede wszystkim: orientacja na klienta (focus on the
customer), prostota produktow (simplicity), orientacja na klas¢ $rednig (middle class focus) oraz
nowa forma dziatalnosci finansowej (a new way of doing business)".



1. Ochrona konsumenta. Duzy wplyw na rozw6] nowych form dystrybucji produktow
finansowych majg regulacje prawne odnoszace si¢ do ochrony konsumentéw. Banki i zaktady
ubezpieczen konstruujac swoje produkty, zwlaszcza w konteks$cie ich dystrybucji musza liczy¢ si¢
z ograniczeniami i szczegdlng regulacja umow konsumenckich, ktore wprowadzaja szereg
modyfikacji w ogdlnych zasadach zawierania, wykonywania oraz samej tresci uméw. Polega to
prima facie na obowigzku doktadnego informowania konsumenta o przedmiocie i tresci umowy
oraz o przedsiebiorcy jeszcze przed zawarciem umowy'', co wigze si¢ z ich masowym i czesto
adhezyjnym charakterem. Nowe prawo ubezpieczen nadalo ramowy ksztalt ogdlnym warunkom
umowy ubezpieczenia stosowanym przez zaktady ubezpieczen, co np. w odniesieniu do
ubezpieczen na zycie oznacza obowigzek zamieszczania w warunkach umowy dodatkowych
informacji dotyczacych m. in okreslenia wysoko$ci przysztych $wiadczen, dokladnych kosztow
itp. W odniesieniu do wykonywania uméw ubezpieczeniowych okreslone zostaly $cisle procedury
postgpowania odszkodowawczego, w tym w szczegdlnosci obowigzek udostepnienia przez zaktad
ubezpieczen informacji i dokumentéw wplywajacych na ustalenie odpowiedzialno$ci i wysokosci
odszkodowania'?. Bezpo$rednim skutkiem szczegdlnego charakteru uméw konsumenckich jest to,
ze znaczna czg$¢ produktow finansowych bedzie rozprowadzana przez tradycyjne kanaty
dystrybucji, a w szczegdlnos$ci przez pracownikow banku, agentdow ubezpieczeniowych oraz
brokeréw. Dalsza konsekwencja takiego rozwigzania jest wyrazne okre$lenie zakresu
odpowiedzialno$ci z tytutu zawierania tego typu umow.

2. Nadzér. Z ochrong praw konsumenta zwigzany jest m.in. nadzor sprawowany nad grupami
bankowo — ubezpieczeniowymi. Pomimo licznych faktycznych powigzan miedzy bankami, a
zaktadami ubezpieczen, Polska nie przyjeta formy jednego, skonsolidowanego nadzoru nad ich
dziatalno$cia'*. Celem nadzoru wykonywanego przez KNUIFE jest m.in. ochrona intereséw 0sob
ubezpieczajacych, ubezpieczonych, uposazonych lub uprawnionych z umoéw ubezpieczenia.
Ponadto interesy ww. os6b sa chronione i reprezentowane przez Rzecznika Ubezpieczonych.
Szczegdlne regulacje w zakresie kontroli i nadzoru wprowadzono réwniez w przypadku
wykonywania posrednictwa ubezpieczeniowego, co jest m.in. widoczne w zaostrzonych
wymaganiach stawianych agentom ubezpieczeniowym, dziatalno$ci tzw. multiagentow,
stosunkowo tatwej do zweryfikowania przez klienta wiarygodnosci posrednika (rejestry
posrednikow).

Banki i zaktady ubezpieczen, chcac skutecznie wspotpracowaé w zakresie bancassurance,

powinny podejmowaé wspolne przedsigwzigcia w celu skoordynowania dziatan dystrybucyjnych.
Moze si¢ to odbywac np. przez specjalnie utworzong komoérke odpowiedzialng wylacznie za ten
obszar aktywnosci'.
3. Reforma emerytalna. Duzy wplyw na rozwdj dzialalnoSci bancassuance, a w tym i
dystrybucje produktow finansowych ma przeprowadzona w Polsce reforma systemu emerytalnego,
zwlaszcza w obrgbie II 1 III flara, ktora in concreto moze przybiera¢ r6zng forme. Banki w obrebie
IT filara wystepuja w podwojnej roli: z jednej strony moga prowadzi¢ akwizycje na rzecz
powszechnych towarzystw emerytalnych (PTE), z drugiej za$ sa depozytariuszami. Ponadto banki
1 zaklady ubezpieczen tworzac konglomeraty finansowe mogg by¢ réwniez akcjonariuszami PTE.
Wspotpraca grup bankowo — ubezpieczeniowych moze okaza¢ si¢ szczegdlnie korzystna w
ramach, jak na razie stabo zagospodarowanego III filara — pracowniczych programow
emerytalnych (PPE). Tytutlem przyktadu mozna tu przywota¢ umowy grupowego inwestycyjnego
ubezpieczenia na zycie pracownikéw i ich dystrybucje przez sie¢ kanalow stworzonych w oparciu
o bancassurance. Znacznym ulatwieniem moze okazal si¢ obowigzek posiadania rachunku
bankowego przez podmiot prowadzacy dziatalno$¢ gospodarcza (bgdacy z reguly pracodawca)
oraz fakt, ze $rodki pienigzne tytulem wynagrodzenia przekazywane sa na rachunki bankowe
pracownikow (zazwyczaj jest to ten sam bank, co pracodawcy). W takim stanie rzeczy dystrybucja
produktéw finansowych z zakresu $wiadczen emerytalnych, przez grupy bankowo -
ubezpieczeniowe jest utatwiona, a wybor formy (np. agent czy pracownicy banku), zalezy juz od
lokalnych warunkéw i porozumien w ramach bancassurance.



4. Ubezpieczenia obowiazkowe. Wzrastajacy w Polsce odsetek ubezpieczen obowiazkowych,
m.in. z tytulu wykonywania okreslonych czynnosci i zawodu, moze sta¢ si¢ duzg szansg dla
rozwoju grup bankowo — ubezpieczeniowych 1 dystrybucji ich produktow finansowych. Oprocz
ubezpieczen OC posiadaczy pojazdow mechanicznych, ubezpieczen OC rolnikdéw, ubezpieczen
budynkow rolniczych'®, w gre wchodzi¢ moga np. ubezpieczenie OC posrednikow w obrocie
nieruchomos$ciami za szkody powstale przy wykonywaniu czynno$ci zawodowych, ubezpieczenie
OC organizatorow turystyki 1 posrednikow turystycznych z tytulu prowadzonej dziatalnosci 1 wiele
innych'’. Dystrybucja tych produktow finansowych moze odbywaé si¢ na poziomie konsultacji z
klientami indywidualnymi prowadzonymi przez pracownikéw banku czy posrednikow
ubezpieczeniowych, co moze nastreczaé trudnosci organizacyjnych, ale rowniez na plaszczyznie
porozumien dystrybucyjnych z organizacjami zrzeszajacymi te grupy zawodowe, co moze
przynies¢ lepsze rezultaty.

5. Posrednictwo. Nieoceniong role w dystrybucji produktéw finansowych w Polsce odgrywaja
posrednicy. Rozwdj grup bankowo — ubezpieczeniowych moze, cho¢ nie musi oznaczad
konkurencji migdzy nimi. Teza, ze czas dominacji bezposrednich sprzedawcow dobiega powoli
konca wydaje si¢ by¢ troche przesadzona. Ustawowy zakaz prowadzenia przez jeden podmiot
dziatalno$ci bankowej i ubezpieczeniowej oraz rozdzielenie tej ostatniej na ubezpieczenia na zycie
oraz ubezpieczenia majatkowe i pozostale osobowe, mimo wynikajacych stad ograniczen, nie
implikuje zakazu dystrybucji produktéw finansowych przez jedna instytucje. Posrednictwo w
wyzej okreslonym zakresie moze przybra¢ dwa zasadnicze modele. Po pierwsze w ramach
dziatalno$ci bancassurance wystgpuja trzy podstawowe formy, w ktorych bank: jedynie promuje
ubezpieczyciela, wystepuje w roli agenta oraz zawiera umowe ubezpieczenia we wlasnym imieniu
lecz na rzecz swoich klientow'®. Po drugie banki i zaktady ubezpieczen mogg tworzy¢ zalezne od
siebie spotki dystrybucyjne oferujace produkty finansowe oraz moga wspotpracowaé z innymi
podmiotami np. salonami sprzedazy samochoddéw, posrednikami mieszkaniowymi czy biurami
turystycznymi uzupetniajac ich ushugi i rozwijajac sprzedaz wigzang (ubezpieczenia zwigzane z
kredytami na zakup mieszkania, samochodu, ubezpieczenia mieszkan na czas wycieczki). Jaka
wiec bedzie przyszio$¢ agentow i innych posrednik? Pamigta¢ nalezy, ze banki i ich klienci to
duza, ale nie jedyna grupa osob. Mata aktywno$¢ pracownikéw banku moze by¢ rekompensowana
wiasnie dziatalnoscig réznych posrednikow. Jednak ich rola musi ulec zmianie. Oprocz samych
ubezpieczen oferowa¢ oni powinni réwniez produkty bankowe oraz shuzy¢ doradztwem
finansowym.

II. FORMY DYSTRYBUCJI

Zardéwno w interesie bankow, jak i zaktadow ubezpieczen jest potaczenie sit w celu wypracowania
nowego systemu dystrybucji ich produktow'. Pomimo licznych zagrozen w dziatalnosci
bancassurance®, wejscie na rynek i intensywny rozwoj grup bankowo — ubezpieczeniowych
implikuje z reguly dynamiczny wzrost sprzedazy produktow finansowych, co w kontekscie samej
dystrybucji jest wynikiem tego, ze zaklady ubezpieczen mogag korzysta¢ z baz danych klientow
bankéw, poszerzajac zakres potencjalnych nabywcdéw ubezpieczen, natomiast ze strony bankow
utatwieniem jest to, iz pracownicy banku ciesza si¢ duzym zaufaniem swoich klientow.

Z punktu widzenia relacji pomiedzy ustugami oferowanymi przez podmioty sektora
ubezpieczeniowego, a uslugami oferowanymi przez podmioty sektora bankowego, mozna
wyrdoznié trzy grupy produktow bankowo — ubezpieczeniowych. Pierwsza grupe stanowig takie
ustugi bancassurance, w ktorych produkty bankowe i ubezpieczeniowe s3 od siebie niezalezne
(tzw. produkty typu stand — alone)*', druga — komplementarne, a trzecig - substytucyjne* Niejako
z natury rzeczy pewna grupa produktow finansowych powinna by¢ wylaczona z dystrybucji w
ramach bancassurance. Chodzi tu w szczegdlnosci o polisy zyciowe z funduszem inwestycyjnym i
polisy rentowe, ktore moga by¢ traktowane przez klientdéw banku jako substytuty depozytowych
ushug bankowych, w wyniku czego bank mogtby ponie$¢ straty (tzw. kanibalizm finansowy)®. Nie



jest to jednak reguta, gdyz w przypadku bardzo silnych powigzan bankéw i zaktadow ubezpieczen
o charakterze kapitalowym moze to nie mie¢ az takiego znaczenia.

W ramach dystrybucji produktow finansowych typu bancassrance, wyrdznia si¢ dwa jej
rodzaje, a mianowicie: integracyjng oraz specjalistyczng. Pierwsza polega na tym, ze oferta
ubezpieczeniowa pojawia si¢ w dotychczasowych kanatach dystrybucyjnych bankéw. Druga
przejawia si¢ w wykorzystaniu specjalistycznych sprzedawcow, ktorymi s3a najczescie)
przedstawiciele firm ubezpieczeniowych, za$§ pracownicy banku wspomagaja ich przy
identyfikacji potrzeb klientow. Dystrybucja integracyjna trafia do bardzo szerokich kregéw
klientow, natomiast specjalistyczna zwlaszcza do klientow bardziej zamoznych®. Ponizej
przedstawione zostang rozne formy dystrybucji produktéw finansowych.

1. Cross — selling. Tradycyjne rozdzielenie dziatalnosci stricte ubezpieczeniowej od bankowej
traci na znaczeniu. Powigzania mi¢dzy bankami, a zakladami ubezpieczen o charakterze
podmiotowym ( w réznych postaciach: od porozumienia dystrybucyjnego, tworzenie spotek typu
Jjoint venture, po holdingi finansowe), implikuja $cista wspotprace na ptaszczyznie przedmiotowe;j
— oferowanie wspolnym klientom $cisle powigzanych ze sobg ustug, tworzacych spdjng catosc.
Cross — selling oznacza sprzedaz wigzang (taczong), ktéra polega na tym, ze ustuga
charakterystyczna dla dziatalno$ci jednej ze stron, taczona jest z produktem partnera w ten sposob,
ze tworza one spdjny, zintegrowany produkt bankowo — ubezpieczeniowy. Najczescie] wigzane sa
ze soba produkty komplementarne wzgledem siebie, gdyz gwarantuje to najlepsze efekty w
zakresie wzrostu wolumenu ich sprzedazy®. Nalezy wskaza¢ tu przede wszystkim ubezpieczenia
kredytowe, ktore lacza w sobie ustugi ubezpieczen zyciowych (na zycie, wypadkowe,
chorobowe?®) oraz ustugi bankowe: np. kredyty konsumenckie udzielane przez banki®’, a takze
taczenie posiadania kont bankowych, czy lokat z np. ubezpieczeniem NW.

Tego typu dziatalno$é, najczestszy przejaw wspotpracy grup bankowo — ubezpieczeniowych na
poziomie wspolnych ustug, z cala pewnos$cig rozwijal si¢ bedzie nadal, gdyz oferuje klientowi
kompleksowg obstuge pod jednym dachem. Pewnym zagrozeniem moze by¢ jednak zta
konstrukcja produktu bankowo — ubezpieczeniowego oraz sposéb jego wdrazania w zycie. W obu
przypadkach problem koncentruje si¢ wokot odczucia przez klientow przymusu nabycia
dodatkowej uslugi przy zakupie produktu podstawowego (zwlaszcza wprowadzanie takiego
obowigzku w ramach og6lnych warunkéw umowy w odniesieniu do pewnych grup ubezpieczen).
Konsekwencja takiego zachowania moze by¢ nawet odejscie klientow do podmiotow
konkurencyjnych?,

Warto jednak podkresli¢, ze rozwdj grup bankowo — ubezpieczeniowych wzmacnia procesy
zwigzane ze sprzedaza produktow ubezpieczeniowych przede wszystkim przez wykorzystywanie
bankowych kanatéw dystrybucji do sprzedazy produktow ubezpieczeniowych®.

W poréwnaniu z klasyczng dystrybucja ustug ubezpieczeniowych przez agentow czy brokerow,
przynosi to wymierne korzy$ci w postaci zmniejszenia kosztow rozprowadzania ubezpieczen, co
pociagga za sobg nizsze skladki. Banki za§ zyskuja prowizje z pobieranych sktadek oraz
uatrakcyjnienie swojej ushugi.

Wigzana sprzedaz produktow bankowo — ubezpieczeniowych nie przynosi jednak w Polsce
rezultatbw na miare rynkow zachodnich®, co jednak nie przesgdza o zbednosci tej formy
dystrybucji, ktorej rola, jak nalezy sadzi¢, wzro$nie wraz z pojawieniem si¢ na polskim rynku
zagranicznych instytucji finansowych oraz rozwojem transgranicznej sprzedazy produktow
finansowych.



2. Sprzedaz bezposrednia. Nic nie stoi na przeszkodzie, aby banki oferowaly w swoich
placéwkach réwniez te produkty zakltadow ubezpieczen, ktore nie sg bezposrednio zwigzane z
dzialalno$ciag bankowa, a z kolei zaklady ubezpieczen moga skutecznie promowacé produkty
bankéw. Banki jako instytucje o charakterze oszczednosciowym z powodzeniem mogg takze
zajmowac si¢ dystrybucja grupowych 1 indywidualnych ubezpieczen na zycie, czy nawet
ubezpieczen majatkowych®. Bardzo waznym czynnikiem prowadzacym do sukcesu w zakresie
produktéw bancassurance jest kierowanie oferty do odpowiedniej grupy klientow, zwtaszcza tych,
wsrod ktorych $wiadomo$é ubezpieczeniowa jest niska®. Powszechne jest juz oferowanie i
sprzedaz przez banki ubezpieczen zyciowych, ale zadziwia¢ moze fakt matej aktywnos$¢ grup
bankowo — ubezpieczeniowych na terenach wiejskich. Tutaj wlasnie sg ogromne szanse dla
dziatalno$ci bancassurance. Stosunkowo gesta sie¢ brokerow i1 agentow ubezpieczeniowych
usytuowana jest glownie w miastach, a niewykorzystany pozostaje duzy rynek w regionach
wiejskich. Niski popyt tak na ubezpieczenia zyciowe, jak 1 majatkowe na tych terenach wynika w
duzej mierze z braku informacji nt. charakteru ubezpieczen, wysokosci sktadek, zakresu ochrony
ubezpieczeniowej itp. Kontakt ludno$ci wiejskiej z zakladami ubezpieczen jest bardzo niski,
natomiast z bankiem (oddziatem) stosunkowo wysoki. Jesli doda¢ do tego zaufanie do
pracownikow banku oraz duzy stopien lojalnosci tych grup osob wobec banku prowadzacego ich
konta (zreszta zazwyczaj jedynego na obszarze gminy), to ten obszar dziatalnosci bancassurance
moze okaza¢ si¢ jednym z bardziej dochodowych. Pierwszym krokiem powinno by¢
przeprowadzenie w ramach sotectwa kilku spotkan informacyjnych dotyczacych np. ubezpieczen
zyciowych oraz okresowo np. latem dotyczacych ubezpieczenia maszyn zniwnych. Wspodtpraca
bankéw z zaktadami ubezpieczen oferujagcymi ubezpieczenia dla rolnikow, moze okazaé si¢
korzystna rowniez w perspektywie przystapienia Polski do Unii Europejskiej 1 naptywu unijnych
funduszy pomocowych®.

3. Sprzedaz przez telefon (call centres®). Wspolpraca bankow i zakladow ubezpieczen,
cieszacych si¢ dobra marka, stabilno$cia, moze przynie$¢ rezultaty rowniez w ramach sprzedazy
produktéw finansowych przez telefon. Produkty finansowe rozprowadzane ta droga musza
cechowa¢ si¢ prostota konstrukcji i procedur zmierzajacych do ich nabycia. Dla przyktadu
wymieni¢ tutaj mozna ubezpieczenia OC pojazdow mechanicznych oraz kredyty na zakup
samochodu powigzane z ubezpieczeniem (cross — selling).

Szybki rozwdj telefonii komorkowej w Polsce powinien stanowi¢ szczegdlny obszar
zainteresowania dla bancassurance. Wspotpraca grup bankowo — ubezpieczeniowych z
operatorami sieci komérkowej moze si¢ odbywa¢ na wielu plaszczyznach. Pierwszym krokiem
moze by¢ dostarczanie klientom informacji dotyczacych ubezpieczen i produktow bankowych
przez sms, promowanie marki bancassurance przez loga, melodie zaczerpnicte z reklam
telewizyjnych, a kojarzace si¢ z ofertag bancasuurance. Celem tych dziatan moze by¢ opracowanie
takiej oferty bancassurance, ktéra moze by¢ z powodzeniem sprzedawana przez sms.

4. Sprzedaz listowna. Oferowanie produktéw finansowych przez wysytanie prospektow i reklam
do mieszkan klientow nie zawsze przynosito zamierzony skutek, co spowodowane bylo m.in. tym,
iz nawet najlepiej skonstruowane produkty kierowane byly do niewlasciwej grupy osob.
Zapoznanie si¢ z ich zapotrzebowaniem na produkty finansowe pozwala na opracowanie
optymalnej oferty dla okreslonej grupy osob, co zwigksza prawdopodobienstwo ich zakupu. Dla
grup bankowo — ubezpieczeniowych oznacza to obnizenie kosztow dystrybucji przez np.
dotaczenie do wyciggdw z kont bankowych ofert ubezpieczeniowych.

Wspotpraca bankéw i zakladow ubezpieczen w zakresie dystrybucji produktow finansowych
wyrazajaca si¢ w wykorzystywaniu przez zaklad ubezpieczen placowek i ustug bankowych (cross
- selling), to nie jedyne formy wspolpracy. Bardzo wazne z punktu widzenia bancassurance jest
cigglte wykazywanie klientom szans, okazji do skorzystania z oferty bancassurance. Cickawym
rozwigzaniem jest stosowane przez HSBC Bank USA oferowanie ubezpieczen przez bankomaty.
Odbywa si¢ to przez umieszczanie na ekranach bankomatow informacji o ubezpieczeniach z opcja



wyboru chce wiedzie¢ wigcej lub nie, dzigkuje. Wybor pierwszej pozycji oznacza automatyczny
sygnat do centrum telefonicznego oraz wystanie stosownych materialow do klienta®.

5. Internet. Banki i zaktady ubezpieczen coraz czesciej siggaja do Internetu jako potencjalnie
najtanszego i skutecznego kanatu dystrybucji*®. Okazuje si¢, ze ubezpieczenia w sieci stanowig
prostszy produkt od bankowosci wirtualnej. Ten kanal dystrybucji oparty jest zazwyczaj na
czterech kontaktach z klientem, a mianowicie: przy wyborze ubezpieczyciela, zakupie
ubezpieczenia, odnowieniu ubezpieczenia i powstaniu szkody. Przez Internet sprzedawane sa
przede wszystkim produkty cechujace si¢ prostota, jasno$cig procedury, umiarkowang iloscia
informacji wymaganych od ubezpieczajacego (ew. ubezpieczonego). Takie wymogi spetniaja
ubezpieczenia komunikacyjne, majgtkowe czy turystyczne’’. Dystrybucja produktow
ubezpieczeniowych przez Internet moze przybra¢ kilka modeli: witryny, portale ofertowe
(tworzone przez niezalezne podmioty w celach informacyjnych), posrednicy agregatowi (tzw.
internetowi brokerzy), specjaliSci od szacowania ryzyka ubezpieczeniowego, portale sprzedazowe
(dystrybucja ustug ubezpieczeniowych z wykorzystaniem innych tematycznych witryn
Internetowych), przetargi Internetowe (kojarzenie zglaszanego przez internautdéw popytu na
ubezpieczenia z odpowiednig oferta, $wiadczone zwlaszcza duzym, grupowym klientom, np.
klubom motoryzacyjnym)?.

III.ZAGROZENIA

Intensywny rozwo6j grup bankowo — ubezpieczeniowych (bancassurance) oferujacych rézne
produkty, pomimo wielu zalet, traci dzi§ powoli na znaczeniu. Dzieje si¢ tak dlatego, Zze coraz
wiekszym zainteresowaniem cieszy si¢ tzw. dystrybucja wielokanalowa, ktéra ma doprowadzi¢ do
takiej sytuacji, w ktorej to sam klient ma mozliwo§¢ wyboru sposobu siggni¢cia po konkretng
ushuge finansowa. Odnosi si¢ to zwlaszcza do tzw. gospodarki realnej®, czyli pojawienia sie ustug
finansowych w placowkach handlowych (np. w Wielkiej Brytanii takie miejsca, to supermarkety
Tesco, Virgin czy Marks & Spencer). W takiej sytuacji rola placowek bankowych, czy
posrednikow szybko si¢ zmienia®.

Innym zagrozeniem dla dziatalno$ci bancassurance jest dziatalno§¢ odwrotna, czyli assurfinance
(np. assurbanking). Wynika to z faktu, iz to wilasnie banki czeséciej sa jednym z kanalow
dystrybucji ubezpieczen, niz odwrotnie*'.

Powaznym zagrozeniem dla grup bankowo — ubezpieczeniowych jest rowniez rozwoj strategii non
— banking, charakteryzujacej si¢ tworzeniem nowych bankow (przez instytucje znajdujace si¢ poza
dziatalnoscig bankowa 1 ubezpieczeniowa np. Tesco, IKEA, Volkswagen), a takze opracowywaniu
i oferowaniu ustug bankowych $wiadczonych przez podmioty niebankowe™®.

Aby efektownie konkurowa¢ z innymi podmiotami, grupy bankowo — ubezpieczeniowe musza, jak
wida¢, szuka¢ nowych sposobow $wiadczenia swoich ustug oraz dociera¢ do tych grup osob,
wsrdd ktorych zainteresowanie produktami finansowymi jest stosunkowo niskie.

Nalezy pamigta¢, ze dystrybucja produktéw finansowych pozostaje przede wszystkim sferg
lokalnego dziatania, co stwarza szanse dla posrednikéw finansowych nie bedacych ani bankami,
ani zaktadami ubezpieczen. Efektywny posrednik musi by¢ silnie zakorzeniony w lokalnym rynku.
Dla grup bankowo — ubezpieczeniowych moze okaza¢ si¢ korzystniejsza wspolpraca z tansza
siecig dystrybucji posrednika®.

Jednym z zagrozen, a jednocze$nie duzym problemem sektora bankowo — ubezpieczeniowego w
Polsce jest brak kapitalu, co mozna wyeliminowa¢ przez konsolidacj¢ bankow i zakladow
ubezpieczen (kapitatowe podejscie do bancassurance).

PODSUMOWANIE

Przybierajacy na sile rozwoj grup bankowo — ubezpieczeniowych w Polsce stwarza nowe
mozliwosci w zakresie dystrybucji produktéw finansowych. Dzieje si¢ tak przede wszystkim
dzigki mozliwo$ci dotarcia do nowych grup klientéw, sprzedazy produktow pod wspolng marka,
wykorzystywaniu licznej sieci placowek bankowych czy oferowaniu klientom kompleksowych



ustug finansowych. Jednak szybkie przeobrazenia na rynku finansowym, zwiazane prima facie z
pojawianiem si¢ instytucji parabankowych, wcielaniem idei assurfinance oraz allfinanze,
rozwojem tzw. dystrybucji wielokanatowej sprawiaja, ze tak naprawde¢ korzysci zwigzane z samg
dystrybucja produktéw finansowych przez grupy bankowo — ubezpieczeniowe moga okazaé si¢
niekiedy watpliwe. Swoistym kluczem do sukcesu tych grup, powinno by¢ m.in. jasne i
dlugookresowe sprecyzowanie strategii rozwoju bancassurance, dbanie o jako$¢ oferowanych
przez nie ustug finansowych* oraz orientacja na klienta.

Zmiany na rynku finansowym, rowniez w kontekscie akcesji Polski do struktur UE z dniem
01.05.2004 r., prowadzi¢ winny w kierunku $wiadczenia zrdéznicowanych ustug przez jedng
instytucje oraz rozwoj bezposrednich kanaléw dystrybucji. Obecnie obowigzujace regulacje
prawne zakazuja wykonywania dziatalno$ci ubezpieczeniowej i bankowej przez jeden podmiot,
nie wykluczajg jednak dystrybucji réznych ushug finansowych w ramach szeroko pojmowanego
posrednictwa. Stwarza to mozliwo$¢ rozwoju wielu form wspolpracy przybierajacych roézng
posta¢: np. bank jako agent zakladu ubezpieczen, tworzenie w ramach bancassurance spoétek
dystrybucyjnych czy podpisywanie uméw o dystrybucje miedzy grupami bankowo —
ubezpieczeniowymi a innymi podmiotami z jednoczesnym zakazem wspoOlpracy z innymi bankami
1 zaktadami ubezpieczen o charakterze zakazu konkurencji.
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