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1. Wstep

Procesy globalizacji, méwiac najogélniej, oznaczaja integrowanie si¢ krajowych
systeméw gospodarczych, firm z poszczegélnych kontynentéw w skali $wiatowej,
wiaze si¢ z to umigdzynarodowieniem produkcji i ustug, ktére powstaja w ponadna-
rodowych firmach. Globalizacja rodzi wspétzaleznosci migdzy krajami praktycznie
na calym $wiecie. W zwiazku ze wzrostem wielkosci i wielosci transakcji, nast¢puje
bardzo szybka wymiana réznych towardw i ustug oraz bardzo szybkie przeptywy
kapitalu, jak réwniez rozprzestrzenianie si¢ nowoczesnych technologii informatycz-
nych, w tym Internetu, telefonii komérkowych. Dzigki tak blyskawicznemu poste-
powi technicznemu w dziedzinie informatyki czas i przestrzefn maja juz mniejsze
znaczenie, nie stanowia powaznej bariery w kontaktach, sprzedazy towaréw, ushug i
wymianie informacji. Jest to mozliwe dzigki zaangazowaniu znacznego potencjatu
badawczego oraz szybszej wymianie informacji w réznych sferach nauki. Powstajace
nowoczesne produkty sa efektem wykorzystania wiedzy z calego $wiata. Dzigki
wytworzeniu si¢ zjawiska globalnego popytu, do ktérego przyczynil si¢ systema-
tyczny wzrost stopy zyciowej, powszechna dost¢pnosc do informacji, podnoszacy si¢
poziom wyksztalcenia, stworzono globalny rynek towaréw. W $wiecie postgpuje
wigc proces globalizacji, ktéry zmienia dotychczasowe sposoby myslenia i dzialania.

Aby utrzymac¢ si¢ na rynku, nie tylko globalnym, firmy i organizacje gospodar-
cze musza laczy¢ si¢ i tworzy¢ rézne zwiazki po to, aby powigkszaé swdj poten-
cjal, i to nie tylko finansowy, zeby sprosta¢ bardzo silnej konkurencji i zaspokoi¢
ciagle rosnace potrzeby klientéw. Dzigki takim wyzwaniom $wiatowej gospodarki
lacza si¢ firmy ubezpieczeniowe, banki, powstaja rézne konglomeraty, grupy kapi-
talowe, maja miejsce holdingi finansowe.



96

2. Rachunkowos$¢ zarzadcza

Rachunkowos¢ stanowi podsystem informacyjny kazdego przedsigbiorstwa do-
starczajac informacji na potrzeby uzytkownikéw zewnetrznych i wewngtrznych.
Daje to podstawe podziatu na rachunkowos¢ finansowa i rachunkowos¢ zarzadcza.
Rachunkowos$¢ zarzadcza nie ma jednej przyjetej definicji. Ma ona zaspokajac
potrzeby informacyjne na poszczegélnych poziomach zarzadzania przez wspoma-
ganie wszystkich funkcji zarzadzania (planowania, organizowania, motywowania,
kontroli). Wykorzystujac rachunkowo$¢ zarzadcza mozna rozwiazywac rézne pro-
blemy decyzyjno-kontrolne. Gléwna rola przypada rachunkowi kosztéw, ktéry
faczy rachunkowo$¢ zarzadcza z rachunkowoscia finansowa w czasie ustalania
wyniku finansowego. Rachunkowos¢ zarzadcza jest definiowana przez Migdzyna-
rodowg Federacj¢ Rachunkowosci (IFAC) jako proces identyfikacji, pomiaru, ana-
lizy, przygotowania i prezentowania informacji (finansowych i operacyjnych) wy-
korzystywanych przez kierownictwo do planowania, oceny i kontroli w ramach
organizacji oraz do zapewnienia systemu rozliczen [4].

Rézni autorzy podaja bardziej ogdlne definicje rachunkowosci zarzadczej, cho¢
wszystkie one maja za zadanie okresli¢ zakres jej dzialania.

Rachunkowos$¢ zarzadcza definiuje si¢ tez jako dzial rachunkowosci, ktérego
zadaniem jest dostarczenie informacji ekonomicznych dla odbiorcéw wewngtrz-
nych z przedsigbiorstwa na potrzeby zarzadzania systemu rozliczen [9].

Gléwnym zadaniem rachunkowosci zarzadczej jest wigc dostarczanie informa-
cji potrzebnych do planowania i jak najefektywniejszego wykorzystania zasobéw
jednostki gospodarczej.

3. Controlling

Nie ma jednej powszechnie obowigzujacej definicji controllingu. Mozemy wy-
rézni¢ dwa podstawowe jego ujecia: funkcjonalne i instytucjonalne. Nieliczni auto-
rzy wyodrebniaja tez podejscie podmiotowe, przyjmujace za podstawg osobg con-
trollera. Typowy controlling finansowy zostal opisany m.in. w pracy H. Btoch [1].

W ostatnich latach ogromnie wzrasta rola controllingu operacyjnego w zarza-
dzaniu kosztami i finansami przedsigbiorstwa, w procesie budzetowania, kontroli
kosztéw, planowania zmian w poziomie kapitatu pracujacego, zachowania ptynno-
$ci jednostki gospodarczej oraz jej aktyw6w i pasywéw.

Wspdlnag cecha wszystkich nurtéw rozwazan nad controllingiem strategicznym
jest jego nastawienie na przysztosé.

Wprowadzenie controllingu w konglomeracie bankowo-ubezpieczeniowym
mozna traktowaé jako element wspierajacy system zarzadzania. Zorganizowanie
controllingu musi przynies¢ wymierne korzysci w redukcji kosztéw w przeciwnym
badz razie nie ma potrzeby wprowadzania go do calej struktury kazdej firmy.



97

4. Najwazniejsze ustawy i przepisy wykonawcze regulujace
dzialalnos$é¢ ubezpieczeniows i bankowg

Wsréd najwazniejszych ustaw i przepiséw regulujacych dzialalnos¢ ubezpie-
czeniowg i bankowa nalezy wymienié:

o Ustawe z dnia 22 maja 2003 r. o dziatalnosci ubezpieczeniowej, DzU nr 124,
poz. 1151 oraz z 2004 r. nr 91, poz. 870, nr 96 poz. 959.

¢ Ustawe z dnia 22 maja 2003 r. o ubezpieczeniach obowiazkowych, Ubezpie-
czeniowym Funduszu Gwarancyjnym i Polskim Biurze Ubezpieczenn Komuni-
kacyjnych, DzU nr 124 poz, 1152 oraz z 2004 r. nr 26, poz. 225, nr 96, poz. 959,
nr 141, poz. 1492, nr 273, poz. 2703, nr 281, poz. 2778.

o Ustawg z dnia 22 maja 2003 r. o nadzorze ubezpieczeniowym i emerytalnym
oraz Rzeczniku Ubezpieczonych, DzU nr 124, poz. 1153 i nr 170, poz. 1651
oraz z 2004 r. nr 93, poz. 891 i nr 96, poz. 959.

» Ustawe z dnia 29 sierpnia 1997 r. Prawo bankowe, DzU 1997 r. nr 140,
poz. 939 z pézn. zm.

» Rozporzadzenie Ministra Finanséw z 12 grudnia 2001 r. w sprawie szczegoéto-
wych zasad rachunkowosci bankéw, DzU 2001 nr 149, poz. 1673.

» Rozporzadzenie Ministra Finanséw z 12 grudnia 2001 r. w sprawie okreslenia
wzorcowego planu kont dla bankéw, DzU 2001 nr 152, poz. 1727.

Zaréwno zaklady ubezpieczeniowe, jak i banki sa instytucjami najwyzszego
zaufania publicznego, dlatego musza by¢ przede wszystkim instytucjami bezpiecz-
nymi, pewnymi i niezawodnymi. Ta niezawodnos¢ interesuje nie tylko klientéw
bankdéw i 0s6b ubezpieczonych, ale caly rynek, jak réwniez ustawodawce, ktéry z
mocy prawa ma prowadzi¢ nadz6r nad tymi instytucjami. Ustawodawca przyjat
nazwe zakladu ubezpieczen w ustawie o dzialalnosci ubezpieczeniowej. W literatu-
rze przedmiotu uzywa si¢ tez zamiennie innych okreslen, takich jak towarzystwo
ubezpieczeniowe, firma ubezpieczeniowa, ubezpieczyciel.

5. Krotka charakterystyka dzialalnosci zakladéw ubezpieczen

Kazda dziatalno$¢ czlowieka zwiazana jest z ryzykiem wystapienia niekorzyst-
nego zdarzenia. Dotyczy to zwlaszcza utraty zycia, trwalego uszczerbku zdrowia,
posiadanego majatku lub innej straty o charakterze materialnym oraz odpowie-
dzialnosci cywilnej z réznych tytuléw (np. z tytulu wykonywania zawodu lekarza).

Sposobem na zabezpieczenie si¢ przed ewentualna strata wywolana zdarzenia-
mi losowymi jest mozliwos¢ skorzystania z ubezpieczenia danego ryzyka. Ubez-
pieczenie definiuje si¢ w rézny sposéb. W aspekcie ekonomicznym J. Lazowski
zdefiniowal je nastgpujaco: ,,jest to urzadzenie gospodarcze zapewniajace pokrycie
przysztych potrzeb majatkowych, wywotanych u poszczegélnych jednostek przez
odznaczajace si¢ pelna prawidlowoscia zdarzenia losowe, w drodze rozlozenia
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ci¢zaru tego pokrycia na wiele jednostek, ktérym te same zdarzenia losowe zagra-
Zaja” [7]. Istota ubezpieczenia jest transfer ryzyka. Ubezpieczenie polega na tym,
ze jedna strona, tj. klient, chce kogos lub sam siebie ubezpieczyé, nabywa polise
ubezpieczeniowa, ktéra daje gwarancj¢ tego, ze druga strona, ta ktéra sprzedaje
polis¢ czyli zaklad ubezpieczen, w razie wystapienia danej szkody wyptaci klien-
towi, czyli ubezpieczonemu, odszkodowanie. Ubezpieczajacy moze by¢ sam ubez-
pieczonym, jezeli sam siebie ubezpiecza, a jesli ubezpieczajacy optaca skladke
ubezpieczeniowg i ubezpiecza drugg osobg, to jest tylko ubezpieczajacym. W pol-
skim ustawodawstwie prawnym nazwa ,,zaklad ubezpieczen” ma charakter formal-
ny i jest uzywana oficjalnie. Oprécz tego powszechnie uzywanymi nazwami sg
takze towarzystwo ubezpieczeniowe, ubezpieczyciel lub po prostu firma ubezpie-
czeniowa. Wszystkie zaklady ubezpieczen naleza do grupy podmiotéw dzialaja-
cych na rynku uslug finansowych. Zaklady ubezpieczen wystepuja w Polsce w
dwéch réznych formach organizacyjno-prawnych. Do pierwszej, najbardziej po-
wszechnej, naleza spétki akcyjne, a do drugiej towarzystwa ubezpieczen wzajem-
nych. Zaktady ubezpieczen dzialajace w postaci spélek akcyjnych nastawione sa na
zysk tak jak inne podmioty gospodarcze. Z kolei towarzystwa ubezpieczen wza-
jemnych maja charakter wspdlnoty ubezpieczeniowej a ich gléwnym celem jest
wzajemne zaspakajanie $wiadczen, nie za$ generowanie zysku. Ubezpieczenia
gospodarcze sa w przewazajacej czg¢sci ubezpieczeniami dobrowolnymi. Ubezpie-
czenia gospodarcze dzielg si¢ na ubezpieczenia osobowe i ubezpieczenia majatko-
we. Ustawodawca rozdzielit zaklady ubezpieczen, a to oznacza, ze zaklad ubezpie-
czen majacy koncesje na sprzedaz ubezpieczen majatkowych i pozostatych osobo-
wych tzw. II dzialu nie moze sprzedawaé ubezpieczen zyciowych i odwrotnie.
Dlatego istnieje wiele siostrzanych zaktadéw ubezpieczen, ktére mogg oferowac
potencjalnym klientom pelna game ubezpieczen, np. PZU SA i PZU-Zycie SA.

Koasekuracja jest szczegdlnym przypadkiem ubezpieczenia jednego ryzyka w
wielu zakladach ubezpieczen (mozna wigc nazwaé koasekuracjg,, wspélubezpie-
czeniem”. Natomiast reasekuracja jest wtérnym lub dalszym podzialem ryzyka
miedzy zaktadami ubezpieczen na podstawie odrgbnej umowy migedzy nimi. Opie-
rajac si¢ na takiej umowie (umowie reasekuracyjnej), jeden zakiad ubezpieczen
(zwany reasekurowanym) odst¢puje (ceduje) calo$¢ lub cze$¢ ubezpieczonego
ryzyka lub calos$é ryzyka (grupy) wraz z odpowiednia cz¢scia skladek innemu za-
ktadowi ubezpieczen (zwanemu reasekuratorem) [13].

Rating ubezpieczeniowy nie jest odrebna metoda oceny zakladéw ubezpieczen
lecz sposobem nadania oceny, interpretacji ocen wybranych kryteriéw i metoda
prezentacji wynikéw.

W literaturze definicje ratingu nie sg jednolite. W. Jaworski podaje ogdlng
definicje ratingu jako ,,ocene badanego zjawiska lub podmiotu poprzez zakwali-
fikowanie go, na podstawie wybranych kryteriow, do okreslonej, na skali po-
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rzadkowej, klasy”. Rating ubezpieczeniowy jest ocena zaktadéw ubezpieczen i/lub
ich produktéw [5].

6. Charakterystyka produktu ubezpieczeniowego

W literaturze przedmiotu uzywa si¢ nazwy produkt ubezpieczeniowy, ustuga
ubezpieczeniowa, ubezpieczenie, ale réwniez umowa ubezpieczeniowa. R6znorod-
nos¢ tego nazewnictwa wynika ze specyfiki dzialalnosci ubezpieczeniowej oraz z
tego, w jakim kontekscie dane stowo jest uzywane. Jezeli rozpatrujemy zakltad
ubezpieczen jako podmiot gospodarczy, najczesciej uzywamy okreslenia ,,produkt
ubezpieczeniowy” lub tozsamego ,,usluga ubezpieczeniowa”. Natomiast ,,umowa
ubezpieczenia” jest nazwa uzywana w rozwazaniach o charakterze prawnym. W li-
teraturze podaje si¢ wiele definicji produktu. H. Mruk i L.P. Rutkowski podaja jego
nastgpujaca definicje ,,przez produkt rozumie si¢ to wszystko, co mozna zaofero-
wac nabywcom do konsumpcji, uzytkowania lub dalszego przerobu. Oprécz rzeczy
do produktu zalicza si¢ réwniez wszelkiego rodzaju ustugi, czynnosci osoby, miej-
sca, pomysty (projekty) technologiczne, organizacje i inne oraz idee” [8].

Réwniez produkt ubezpieczeniowy w literaturze przedmiotu ma wiele definicji.
Tutaj podamy krétka: produkt ubezpieczeniowy to okreslony, potencjalny zesp6l
korzysci, ktory oferuje klientowi (ubezpieczonemu) zaklad ubezpieczen, za okres-
long optata. Podawana jest tez w réznych publikacjach definicja nastgpujaca:
»~przez produkt ubezpieczeniowy nalezy rozumie¢ pakiet ustlug dostarczonych
ubezpieczonemu przez zaklad ubezpieczen, za okreslona oplata, od chwili zawarcia
umowy ubezpieczenia az do jej rozwiazania” [10].

7. Bancassurance jako forma wzmocnienia
konglomeratéw bankowo-ubezpieczeniowych

Globalizacja wymusza coraz wigksza konkurencj¢ na rynkach finansowych na
$wiecie, co z kolei powoduje konieczno$¢ rozszerzania zakresu ustug finansowych.
Proces ten dotyczy bankéw, towarzystw ubezpieczeniowych i funduszy inwesty-
cyjnych. Pojedynczy podmiot gospodarczy jest zbyt staby aby sprosta¢ konkurencji
wielkich konglomeratéw finansowych, dlatego powstala koniecznosé tworzenia
wigkszych zwiazkéw kapitatowych, jak réwniez innych dozwolonych form wspét-
pracy w sektorach finansowych. Sytuacja ta wymusza tzw. uniwersalizacj¢ dzia-
talnosci podmiotéw gospodarczych zajmujacych si¢ finansami. Dodatkowa bariera
jest w tym wypadku obowiazujace prawo, ktére w niektérych krajach zabrania lub
ogranicza mozliwos$¢ sprzedazy ubezpieczen przez banki lub inne podmioty go-
spodarcze (Turcja, Grecja, Wtochy, Wegry, Rosja). W kraju do czasu reformy sys-
temu ubezpieczen i wprowadzenia nowej ustawy ubezpieczeniowej 28 lipca
1990 r. obowiazywat tez zakaz sprzedazy ubezpieczen przez banki lub inne insty-
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tucje finansowe. Monopolista byly tu wylacznie zaklady ubezpieczen dziatajace w
formie spétek akcyjnych lub towarzystw ubezpieczen wzajemnych. Rozwd6j uni-
wersalizacji jakosciowej i ilosciowej doprowadzit do rozwoju strategii Allfinanz,
ktéra polega na oferowaniu przez instytucje finansowe réznych produktéw finan-
sowych, w sklad ktérych wchodza ustugi bankowe i ubezpieczeniowe oraz $wiad-
czenie ustug doradczych. Nazwa Allfinanz pochodzi od dwéch niemieckich stéw i
jest przez niektorych autoréw krytykowana, poniewaz zadna jednostka gospodar-
cza (finansowa) nie moze fizycznie $wiadczy¢ wszystkich ustug finansowych, na
co wskazuje owa nazwa.

Przykladem strategii Allfinanz jest bancassuranse; niekiedy uzywa si¢ tez za-
miennie nazwy assurbanking. Ogélnie mozna powiedzieé, ze pojecie to okresla
wykorzystanie réznych placéwek banku do sprzedazy ubezpieczen lub definiuje si¢
niag wlasnoé¢ bankowa firmy ubezpieczeniowej badZz ubezpieczeniowa wtasnos¢
banku.

Wspéltpraca banku i firmy ubezpieczeniowej moze przybiera¢ dwie formy.
Pierwsza mozliwos¢ to podejscie bezkapitalowe, polegajace na podpisaniu umowy
o wspolpracy. Bank nie ma udzialéw w kapitatach towarzystwa ubezpieczeniowe-
go, tylko jest z nim zintegrowany aliansami strategicznymi, ktére moga przybrac
rézne formy np. porozumienia o dystrybucji produktéw, ustug doradczych i umo-
wy promocyjnej. Takie podejscie bezkapitatowe cechuje nizsza elastycznos¢ zwiaz-
ku bankéw z ubezpieczycielami.

Zwiazek kapitalowy natomiast moze wystapi¢ w nastgpujacych formach:

— mniejszosciowego udziatu banku w kapitale firmy ubezpieczeniowej,

— mniejszo$ciowego udziatu towarzystwa ubezpieczeniowego w kapitale banku,
— joint venture, czyli utworzenia przez bank nowej firmy ubezpieczeniowej,

— zaloZenia przez bank nowego towarzystwa ubezpieczeniowego,

— przejecia firmy ubezpieczeniowej przez bank.

Korzysci ptynace z dzialalnosci bancassurance sa nastgpujace:

- ograniczenie kosztéw zwigzanych z ustugami (redukcja kosztéw dziatalnosci),

— poprawa jakosci wlasnych i wspélnych produktéw,

— pozyskanie zaufania klientéw i wspétpracujacych podmiotéw,

— pozyskanie nowych klientéw dzigki wspélnym produktom,

— poprawa konkurencyjnosci i wiarygodnosci obu instytucji finansowych,

— latwiejsze przeciwdziatanie konkurencji, lepsza pozycja konkurencyjna na
rynku,

— tanszai szersza dzialalnos¢ marketingowa ze wzgl¢du na posiadanie dwéch baz
danych, wiasnych klientéw banku i firmy ubezpieczeniowe;j,

— mniejsze ryzyko upadiosci spowodowane warunkami zewngtrznymi (wigkszy
przeptyw srodkéw finansowych migdzy obu podmiotami),

— wieksza mozliwos¢ zatrudnienia wysoko wykwalifikowanych kadr,

— wigksze mozliwosci kredytowe,



101

nizsze koszty wprowadzenia na rynek nowych produktéw bankowo-ubezpie-
czeniowych (np. ubezpieczenia splaty rat okreslonego kredytu wraz z ubezpie-
czeniem ‘ kredytobiorcy od nastepstw nieszczesliwych wypadkéw),

nizsze koszty wydatkowane na wspélny marketing,

wyzszy poziom zadowolenia klientéw z wigkszej liczby zaoferowanych ustug,
szybsza i lepsza komunikacja mi¢dzy klientem a firma (infolinie, Internet,
wigksza liczba placéwek potaczonych firm),

szybszy przeplyw wiedzy (informacji) migdzy pracownikami obu firm (podnie-
sienie, poziomu ich kwalifikacji),

pozyskanie bardziej lojalnych klientéw,

szersza oferta produktowa,

potencjalna korzys¢ sprzedazy laczonej,

ucieczka od nierentownych ustug.

8. Ryzyko w funkcjonowaniu grupy bankowo-ubezpieczeniowej

W czasie normalnego funkcjonowania grupy bankowo-ubezpieczeniowej wy-

stgpuje wiele réznych rodzajéw ryzyka. Do podstawowego typu ryzyka mozna
zaliczy¢ preferencj¢ sprzedazy danej ustugi bankowej lub ubezpieczeniowe;.
W wymiarze podmiotowym wystepuje ryzyko wybierania niewlasciwych procedur
kredytowych w sytuacji wzajemnego finansowania si¢ firmy ubezpieczeniowe;j i
banku. Nastepnym rodzajem ryzyka moze by¢ przedstawienie wynikéw finanso-
wych konglomeratu niezgodnie z prawda oraz prawidlowe podzielenie zyskéw i
kosztéw (podzielenie zyskéw i kosztéw — podzielenie po potowie nie musi byé
zawsze prawidlowe). Moga wystepowac tez inne rodzaje ryzyka, jak:

ryzyko konfliktéw strategicznych intereséw migdzy zarzadami banku i firmy,
ubezpieczeniowej,

ryzyko wykorzystania tych samych kapitaléw przez bank i firm¢ ubezpieczeniowa,
ryzyko przenikania nieprawidlowosci w funkcjonowaniu z banku do firmy
ubezpieczeniowej lub odwrotnie,

ryzyko naruszenia tajemnicy bankowej i/lub ubezpieczeniowe)j na skutek nie-
kontrolowanego przeplywu informacji mi¢dzy bankiem a firma ubezpiecze-
niowa [14].

W réznych krajach Unii Europejskiej bancassurance jest zréznicowany. W Hisz-

panii np. przewaza forma kapitatowa.

Celem tworzenia bancassurance jest:

dywersyfikacja ustug przez wykorzystanie nowych kanaléw dystrybuciji,
ucieczka od nierentownych operacji,

wzmocnienie i nawigzanie wiezi z klientem,

wykorzystanie potencjalnych korzysci ptynacych ze sprzedazy taczone;j,
zwiekszenie liczby operacji uslug prowizyjnych,
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— pozyskanie nowych klientéw dzigki wspdlnym produktom i utrzymanie po-
przednich,
— wigcej placéwek dla klientéw.

9. Bariery rozwoju bancassurance

Trudnosci w rozwoju grup bankowo-ubezpieczeniowych wiaza si¢ przede
wszystkim z czasem niezbednym na oczekiwanie efektéw wspélpracy nawiazanej
miedzy nimi oraz z odmiennymi cechami obu instytucji. Druga wazna bariera jest
wzrost ryzyka w obu podmiotach. Banki narazaja si¢ na nastgpujace rodzaje ryzyka:
— kredytowe,

— walutowe,

stopy procentowe;j,

utraty ptynnosci.

W zakladach ubezpieczen istnieje rowniez ryzyko finansowe. Polaczonym grupom
towarzyszy powiazanie ryzyka obu instytucji. Powstaje trudno$¢ zarzadzania ryzykiem
w takiej grupie, poniewaz inne jest podejscie do ryzyka banku, a inne do ryzyka towa-
rzystwa ubezpieczeniowego. W banku nie jest ono gléwnym przedmiotem zaintereso-
wania w przeciwienstwie do zakladu ubezpieczen, gdzie jest ono podstawowym
przedmiotem dziatalnosci. Odmienny jest takze sposéb koncentracji ryzyka w firmie
ubezpieczeniowej po stronie pasywow i w bankach po stronie aktywéw. Banki pono-
sza koszt pozyskania srodkéw pieni¢znych z réznych Zrédet i nastgpnie ustalaja odpo-
wiednia ceng swoich produktéw kredytowych. Uzyskane sktadki czyli $rodki finanso-
we z polis ubezpieczyciela, nie moga by¢ zamienione na tzw. dlugie finansowanie. Jest
to uwarunkowane przepisami prawa (rachunkowos¢ zaktadéw ubezpieczen). W budo-
wie bilansu towarzystwa ubezpieczeniowego po stronie pasywow znajduja si¢ dtugo-
terminowe rezerwy techniczno-ubezpieczeniowe, a po stronie aktywéw krétkotermi-
nowe inwestycje (lokaty bankowe, papiery wartosciowe). Jest to podyktowane ko-
niecznoscia utrzymania ptynnosci finansowej. Inng bardzo wazna przeszkoda w roz-
woju dziatalnosci bancassurance jest obowiazujacy limit koncentracji kapitalowej w
poszczegblnych panstwach, narzucony przepisami prawnymi. Do pozostatych ograni-
czen mozna zaliczy¢ niedostateczng efektywno$¢ sprzedazy ubezpieczenn w banku
(nieche¢ pracownikéw banku do dodatkowej pracy polegajacej na sprzedazy polis
ubezpieczeniowych, brak dostatecznej ich kwalifikacji oraz réznice osobowe migdzy
pracownikami banku a agentami i brokerami ubezpieczeniowymi).

10. Gwarancje wyplacalnosci ubezpieczyciela

Jednym z podstawowych warunkéw realizacji zasady realnosci (pewnosci)
ochrony ubezpieczeniowej jest zagadnienie zabezpieczenia wyptacalnosci ubezpie-
czyciela. Zakiad ubezpieczen jako instytucja najwyzszego zaufania publicznego
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musi by¢ przede wszystkim instytucja pewna [13]. Ta niezawodno$é nie dotyczy
tylko ubezpieczonych, rynku ubezpieczeniowego, ale calej gospodarki. Dlatego
ustawodawca przez system prawny okresla szczegdlowe zasady i reguly prawne
majace na celu zabezpieczenie wyptacalnosci ubezpieczycieli organy nadzoru nad
dziatalnoscia ubezpieczeniowa zobowiazuja do egzekwowania i kontroli tych po-
stanowien. Polski system ubezpieczeniowy przewiduje m.in. liczne wymogi finan-
sowe, ktérych spelnienie jest obligatoryjne, aby uzyska¢ pozwolenie na prowadzenie
dziatalnosci ubezpieczeniowej (pozwolenie wydaje Minister Finanséw). Podobne
wymagania dotycza uzyskania pozwolenia na prowadzenie dziatalnosci bankowe;.
Nadzér sprawuje w tej sytuacji Narodowy Bank Polski przez osobe Gléwnego In-
spektora Nadzoru Bankowego. W przypadku zakladu ubezpieczen do podstawowych
wymogéw finansowych nalezy posiadanie okreslonych srodkéw wiasnych tak, aby
zachowany zostal kapital gwarancyjny oraz margines wyptacalnosci.

Rynek ubezpieczeniowy zwiazany jest z rynkiem finansowym podobnymi ry-
zykami. Z punktu widzenia ubezpieczyciela te zwiazki wida¢ przede wszystkim w
obszarze zarzadzania ryzykiem tego ubezpieczyciela. Moze to byc¢:

— zarzadzanie ryzykiem ubezpieczyciela wynikajace z jego dzialalnosci inwesty-
cyjnej (lokacyjnej),

— zarzadzanie ryzykiem ubezpieczyciela wynikajace z istnienia nadmiernego
ryzyka ubezpieczeniowego, ktdre nie zostalo transferowane przez takie formy,
jak reasekuracja, koasekuracja, pool ubezpieczeniowy.

11. Trwalos¢ i wylaczna wlasno$é wyrézniajacej zdolnosci

Zdolnos¢ moze by¢ wyrdzniajaca wtedy, kiedy wynika z cechy, ktérej brak in-
nym firmom., Zdarza sie, ze nie tylko klienci, ale tez pracownicy i konkurenci czer-
pia korzysci wynikajace z wyrézniajacej zdolnosci danej firmy. Firma moze sobie
zapewni¢ wylaczng wlasnos¢ wyréznionych zdolnosci jedynie pod warunkiem, ze
przynosza one korzysci wylacznie lub przede wszystkim jej samej. Istnieje niewiele
rodzajéw wyrédzniajacych si¢ zdolnosci, ktére spetniaja warunki trwalosci i wlasno-
sct. Pierwszym z nich jest innowacja, jednakze rzadko jest to zrédlo trwale i bedace
wylaczna wlasnoscia firmy, gdyz udana innowacja szybko przyciaga nasladowcéw.

To co sprawia wrazenie przewagi konkurencyjnej wynikajacej z innowacji, jest
czgsto efektem dzialania systemu organizacji, umozliwiajacego wprowadzanie
kolejnych innowacji. Jest to przyktadem drugiego rodzaju wyrézniajacych zdolno-
$ci, ktory jest nazywany architektura. Architektura jest systemem stosunkéw we-
wnatrz firmy albo migdzy firma a jej dostawcami lub klientami, lub miedzy jed-
nym i drugim. System taki jest zlozony, a istota tych stosunkéw ma charakter bar-
dziej domniemany niz wyraZznie sformulowany. Struktura jest oparta na obustron-
nym zobowigzaniu do kontrolowania i przestrzegania warunkéw jej istnienia.
Trzeci rodzaj wyrézniajacych zdolnosci zwiazany jest z reputacja. W pewnym
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sensie reputacja jest swoistym rodzajem architektury, ale jest tak rozpowszechnio-
na i tak wazna, ze najlepiej traktowac ja jako odrebne zrédto przewagi konkuren-
cyjnej. Reputacje tatwiej jest zachowac, niz zdoby¢, spetnia ona podstawowe wa-
runki trwalosci. W strategii wielu instytucji finansowych waznym elementem jest
przeksztalcenie poczatkowej, wyrdzniajacej si¢ zdolnosci, opartej na innowacjach
lub strukturze, w trwalsza, wynikajaca z reputacji. Wyrézniajaca zdolnos¢ staje si¢
przewaga konkurencyjna z chwila jej zastosowania w danym sektorze i wprowa-
dzenia [6].

12. Niepowodzenia w dzialalnosci gospodarczej

W biznesie niepowodzenia i sukces sa ze soba powiazane. Porazki sa ceng za
informacje i do$wiadczenie, ktérego nie mozna zdoby¢, nie prowadzac dziatalnosci
gospodarczej, zawsze narazonej na ryzyko. Tak jak moneta ma dwie strony, tak
sukces i klgska w biznesie sa ze soba powiazane. Niekiedy w gospodarce sukces
wyrasta z wczesniejszej porazki lub porazek.

Sa rézne rodzaje ryzyka, rézny jest tez ich podzial. Najwigksze zainteresowa-
nie budzi grupa ryzyka gospodarczego zwana ryzykiem rynkowym. Kazdy biznes,
czyli dzialalno$é gospodarcza, jest nierozlacznie zwiazany z ryzykiem, w niektd-
rych publikacjach, a zwlaszcza z dziedziny ubezpieczen, podaje si¢, ze ryzyko
istnieje od zarania $wiadomej dzialalnosci czlowieka. Poczatkéw dziatalnosci
ubezpieczeniowej nalezy szuka¢ przed nasza era, mowa tu o ubezpieczeniach mor-
skich. Kupcy ubezpieczali wlasny przewozony towar od utraty, zrzeszajac si¢ w
organizacje. Sytuacje kryzysowe w dziatalnosci gospodarczej mogg pojawiac si¢ w
wyniku zaistnienia przyczyn lezacych wewnatrz lub na zewnatrz jednostki gospo-
darczej. Na te drugie zarzadzajacy w wigkszosci wypadkéw nie maja wptywu.

Wiele czynnikéw decyduje o sukcesie organizacji gospodarczej dzialajacej w
warunkach rynkowych w czasie silnej konkurencji globalnej. Do jednego z naj-
wazniejszych czynnik6w nalezy pelny zaséb informacji zaréwno o samej organiza-
cji, jak i o warunkach srodowiska zewnetrznego, w ktérych musi dziataé. Brak
informacji we wlasciwym czasie nie dopuszcza do wnikliwych i rzeczowych ocen
réznych zjawisk, co w konsekwencji nie pozwala na solidne przygotowanie proce-
séw decyzyjnych i podejmowanie optymalnych decyzji. Warunkiem skutecznego
zarzadzania jest otrzymywanie odpowiednich peinych informacji we wlasciwym
terminie. Do rozwiazan utatwiajacych uzupetnienie potrzebnych informacji z prze-
kazywanych danych stuzy ich wizualizacja. Jest ona narz¢dziem, ktére wlasciwie
zastosowane usprawnia odbiér koniecznych informacji i podjgcie trafnych decyzji.
W literaturze przedmiotu podaje sig¢, ze jest ona bardziej skuteczna poniewaz per-
cepcja obrazu graficznego jest szybsza i bardziej niezawodna w stosunku do j¢zyka
werbalnego. Poréwnywanie figur geometrycznych jest o wiele tatwiejsze anizeli
poréwnywanie wielu kolumn liczbowych. Szybki rozwéj oprogramowania graficz-
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nego sprzyja tworzeniu coraz doskonalszych obrazéw graficznych i w konsekwen-
cji zwigksza powszechne zainteresowanie tworzeniem tych obrazéw. Nie potrzeba
dlugo przekonywaé, ze informacja jest czynnikiem o charakterze strategicznym dla
wszystkich organizacji gospodarczych.

Réznorodne procesy komunikacji gospodarczej umozliwiaja pozyskiwanie ak-
tualnych i przydatnych informacji dla kazdej firmy, nie tylko ustugowe;j. Tradycyj-
ne techniki wymiany informacji staja si¢ mniej skuteczne, a wrecz juz przestarzate.
Dlatego tez rosnie rola narz¢dzi informatycznych jako mediéw w tym procesie.
Zachodzi tendencja przechodzenia od proceséw komunikacji bezposredniej do
posredniej z zastosowaniem Srodkéw technicznych. Przy ogromne;j ilosci informa-
cji gromadzonych lub otrzymywanych, zwiazanych z dziatalnoscia kazdej jednost-
ki gospodarczej, bardzo trudno jest szybko przeprowadzié¢ ich selekcjg, analizg i
wybdr. Wizualizacja danych moze wspomdc te dzialania, a to pomoze zamienié
informacje w wiedzg¢ i usprawnic proces funkcjonowania magazynu wiedzy.

13. Koszty przygotowania i wdrozenia
nowego produktu i produktow w zakladzie ubezpieczen

Niezbgdnych informacji w zakresie podejmowania decyzji o wprowadzeniu
nowego wyrobu, lub wyrob6éw, dostarcza rachunek kosztéw. Rachunek kosztéw
ma ogromne znaczenie w zarzadzaniu nowym produktem lub produktami. Przed
wprowadzeniem nowego produktu czy ustugi na rynek, a nawet przed rozpoczg-
ciem prac przygotowawczych (marketingowego badania rynku), przeprowadzany
jest rachunek kosztéw. Zwiazane jest to z potrzeba poniesienia wysokich kosztéw
badawczych (marketingowych). W globalnej gospodarce rynkowej, w warunkach
bardzo silnej konkurencji wprowadzanie nowych produktéw jest nieodzowne dla
kazdego przedsigbiorstwa, nie tylko dla instytucji finansowych. Jest to warunek
przetrwania i rozwoju i mozliwosci wyprzedzenia konkurentéw. Produkty towa-
rzystwa ubezpieczeniowego nie sa chronione zadnymi patentami, dlatego tez ich
réznorodno$é i liczba sa nieodzowne dla zachowania przewagi konkurencyjne;j.
Firmy ubezpieczeniowe musza tez liczy¢ si¢ z nasladownictwem konkurentéw
(dotyczy to wprowadzenia podobnego produktu) lub tez wprowadzaniem substytu-
tow przez inne instytucje finansowe, np. fundusze inwestycyjne, banki komercyjne.
Czas miedzy wprowadzeniem na rynek nowego produktu lub grupy produktéw a
wejsciem podobnego produktu firmy Iub firm konkurencyjnych daje mozliwosé
utrzymania wyzszej ceny na dany produkt. Z réznych analiz wynika, ze cykle zycia
nowych produktéw sa coraz krétsze; dotyczy to nie tylko produktéw bankowych
czy ubezpieczeniowych. Nizsze koszty ponosi si¢ przy unowoczesnianiu istnieja-
cych produktéw, podwyzszaniu ich jakosci, zmienianiu ich parametréw. Problem
polega na tym, ze zabiegéw tych nie mozno stosowa¢ w nieskonczonosé, a wyco-
fanie produktu z rynku za p6zZno przysparza niepotrzebnie zbgdnych kosztéw. Dla-
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tego tez przed wycofaniem produktu czy grupy produktéw z rynku muszg by¢
przeprowadzone dokladne i wnikliwe badania rynku (doktadny rachunek kosztéw
zwiazany ze sprzedaza danego produktu lub ich grupy). Jak wiadomo, wprowadza-
jac nowe produkty, nalezy ustali¢, jaka ich cena pokryje poniesione koszty i za-
pewni ustalona marze. Niezaleznie od tego powinno si¢ oszacowaé (poddaé kalku-
lacji), czy te same produkty beda miaty rézne ceny (ceny promocyjne).

J. Guiony do kosztéw zwiazanych z istnieniem produktéw zalicza koszty, ktére
obejmuja nast¢pujace dziedziny [3]:

— badania i rozwéj,

— doskonalenie produktéw,

— kontrol¢ dostosowania produktéw do potrzeb rynku,
— przygotowanie produktéw do sprzedazy,

— przygotowanie kosztoryséw,

— ushugi gwarancyjne.

W produktach ustugowych niematerialnych, np. w produkcie ubezpieczenio-
wym, ustugi gwarancyjne nazywa si¢ ushugami posprzedaznymi.

Jedna z najlepszych metod oszacowania kosztéw w cyklu innowacyjnym pro-
duktu jest metoda rachunku kosztéw dziatan ABC (Activity Baset Costing), opra-
cowana przez R. Coopera, R. Kaplana i T.E. Volmanna. Jest ona systemem ra-
chunku kosztéw stanowigcym alternatywe dla tradycyjnych metod rozliczania
kosztéw posrednich przedsigbiorstwa.

Mozna wyrézni¢ nastgpujace etapy konstruowania rachunku kosztéw dziatan:
— analiza dziatan i czynnikéw powstawania kosztéw dziatan,

— okreslenie kosztéw dzialan na podstawie kosztéw zasobow,
— wybdr nosnika kosztéw i kalkulacja kosztu na jednostk¢ nosnika,
— przyporzadkowanie kosztéw dziatan do produktéw [15].
Koszty w cyklu innowacyjnym produktu to:
— koszty zwigzane z marketingiem nowego produktu,
— koszty wstepne badania rynku,
— koszty testéw rynkowych,
— koszty przystosowania produktu dla ré6znych klientéw,
— koszty reklamy,
— koszty réznych kanatéw dystrybuciji.

14. Magazyn wiedzy

Zgodnie z procesami zarzadzania wiedza wiedza powinna zosta¢ zarchiwizo-
wana. W organizacjach finansowych funkcj¢ archiwum wiedzy moga pelni¢ tzw.
magazyny wiedzy (rys. 1). Kazdy magazyn wiedzy sklada si¢ z systemu informa-
cyjnego, ktéry umozliwia kumulacj¢ informacji i danych. Taki magazyn wiedzy
nie moze byé oparty jedynie na technologii informacyjnej, poniewaz bgdzie on
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wtedy magazynem informacji lub danych, a nie wiedzy. Zadaniem giéwnym ma-
gazynu wiedzy jest programowanie, organizowanie i udost¢pnianie upowaznionym
pracownikom okreslonych informacji na rézne tematy zwiazane z organizacja fir-
my, produktami, ustugami, klientami, dostawcami, kooperantami, posrednikami 1
réznymi procesami biznesowymi. Powinien on by¢ fatwo dostgpny w czesci jawnej
dla kontaktéw z osobami prawnymi i fizycznymi, w tym giéwnie z klientami fir-
my, celem nawigzywania szybkiego i taniego kontaktu przez caly rok, bez wzgledu
na por¢ dnia i dlugos¢ trwania. Chodzi o to, zeby magazyn taki mial polaczenie
przez Internet i mial kontakt z otoczeniem firmy.

Gléwne zasoby, ktére moga by¢ gromadzone w informatycznych magazynach
wiedzy, to:

—~ obrazy: zdjecia i wideo,

— dzwieki i sygnaly,

— tekst: normalny lub hypertekst,

— dane: relacje,

— struktury dokumentéw: formy/szablony/raporty/grafy/wykresy/zaleznosci,

— przykltady: Case-Based Reasoning (CBR) — wnioskowanie na podstawie przyktadéw,
— zasady: Rule-Based Systems (RBS) — systemy oparte na zasadach,

— wyniki: hierarchie, obstuga klientéw,

— procesy zaleznosci w hierarchii, zasoby — charakterystyka wydajnosci,

— modele: Model-Based Reasoning (MBR) — wnioskowanie na podstawie modeléw,
— konstrukcje symulacji.

Taki wspdlny magazyn wiedzy powinny stworzyc¢ bank i firma ubezpieczenio-
wa. Mdgltby on powstac¢ z tzw. hurtowni wiedzy jednej i drugiej instytucji finanso-
wej, a te dwie stworzylyby duzy (w sensie o duzej pojemnosci) magazyn wiedzy.
Taki magazyn dziatalby na rzecz tych dwéch instytucji finansowych. Powinno to
by¢ bardzo duze przedsiewzigcie, kierowane przez wyspecjalizowana firme¢ lub
firmy informatyczne. Taki duzy magazyn wiedzy powinien skladaé si¢ z kilku
czgsci. Najwazniejsza bylaby ta, w ktérej jest przechowywana wiedza o znaczeniu
strategicznym dla obu firm, dostgpna tylko dla zarzadu i oséb upowaznionych
(czyli czgé¢ z zakodowanym dostgpem do wiedzy). Druga czgs¢ przeznaczona
bylaby wylacznie dla pracownikéw, oséb i podmiotéw wspdtpracujacych, jej ce-
lem bylyby ciagla analiza, badania, poréwnania, przetwarzanie informacji, komu-
nikowanie si¢ w réznych kierunkach i w réznych formach czyli monitorowanie
otoczenia obu instytucji finansowych. Natomiast trzecia cz¢$¢ przeznaczona byla-
by dla klientéw i pozostatych oséb fizycznych lub prawnych. Wtasnie w niej po-
winno tworzy¢ si¢ nowe produkty bankowo-ubezpieczeniowe wspodlnie ze wszyst-
kimi klientami. Takie dzialania przyniosa korzysci, przede wszystkim finansowe,
wszystkim stronom.

W magazynie wiedzy znajduja si¢ juz informacje na temat nowych potrzeb
produktéw ubezpieczeniowych, otrzymane podczas badania preferencji obecnych
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klientéw przez bank i zaklad ubezpieczen z ich baz danych. Problem jednak po-
lega na tym, azeby dotrze¢ ze swoja oferta do jak najwigkszej grupy klientéw i
zacheci¢ ich do wspdlpracy nad tworzeniem nowych produktéw ubezpieczenio-
wych wspdlnych dla banku i zakladu ubezpieczen. Takimi nowymi produktami
moga byc¢ ubezpieczenia splat kredytu i ubezpieczenia pojazdu mechanicznego,
na ktdrego zakup zostal udzielony kredyt bankowy, ubezpieczenia splat kredytu
hipotecznego wraz z ubezpieczeniem powstalej na dzialce nieruchomosci lub
ubezpieczenia karty kredytowej na wypadek wykorzystania jej przez nieupowaz-
nione osoby, jej kradziezy lub zagubienia. Moze to by¢ tez pakiet takich lub po-
dobnych ustug. Najprostszym sposobem poinformowania o ofercie duzej liczby
klientéw jest zareklamowanie wtlasnej strony internetowej, dotyczacej wspétpra-
cy klientéw z grupa bankowo-ubezpieczeniowa w tworzeniu nowych produktéw
ubezpieczeniowych, w telewizji, radio i gazetach. Znajac adres strony interneto-
wej, nieskonczenie duza liczba osé6b moze nawiaza¢ kontakt ze specjalistami z
bazy wiedzy i dyskutowa¢ nad pomystami tworzenia coraz to nowych produktéw
ubezpieczeniowych, zach¢cona do tego mozliwoscia otrzymania réznych nagréd
pieni¢znych lub rzeczowych. Na przyklad ubezpieczony moze wygra¢ wyjazd na
mistrzostwa $wiata w pilce noznej, na ktérych jednym ze sponsoréw krajowe;j
reprezentacji jest zaklad ubezpieczen. SpecjalisSci z magazynu wiedzy sortuja
otrzymane adresy e-mailowe swoich klientéw zaleznie od poziomu ich wiedzy i z
ich posiadaczy tworza w Internecie specjalne grupy dyskusyjne, w ktérych
uczestnicza osobiscie. Jedna z takich grup moze si¢ zajmowaé np. ubezpiecze-
niami turystycznymi oferowanymi tacznie z kredytami wakacyjnymi i zakupem
sprzetu turystycznego lub specjalnego, jak lodzie zaglowe lub male jachty. Naj-
lepsi wspotpracownicy moga tworzy¢ elitarne kluby, ktére wykreowaty najlep-
sze, najciekawsze pomysty nowych produktéw ubezpieczeniowych. Nowe pro-
dukty ubezpieczeniowe moga by¢ testowane przez klientéw zaangazowanych we
wspotpracy, ktérzy otrzymywaliby je na preferencyjnych zasadach.

E-mailing to internetowa odmiana tradycyjnego mailingu. Posiadajac odpo-
wiednia baze e-mailingowa, mozna wysylaé listy elektroniczne z propozycja sprze-
dazy nowego produktu ubezpieczeniowego. Jest to obecnie najtansze i najskutecz-
niejsze narzedzie kontaktu z klientem detalicznym. Na koncu listu mozna doda¢
informacjg¢ o toczacym si¢ konkursie, lub aktualnej promocji. Zwigkszy to mozli-
wosé pozytywnych odpowiedzi. Ciagle zwigkszanie liczby wspéltpracujacych
klientéw ze specjalistami z magazynu wiedzy moze stuzy¢ tworzeniu coraz to lep-
szych nowych produktéw. Jednoczesnie zdobyte doswiadczenia i cala wiedza mu-
sza by¢ na biezaco aktualizowane, archiwizowane, a produkt ubezpieczeniowy
wprowadzony na rynek musi by¢ nadal rozwijany i poddawany procesom innowa-
cyjnym. Klienci sa tez dobrymi informatorami o konkurencji oraz o konkurencyj-
nych produktach lub substytutach, dlatego nalezy z nimi nieustannie wspétpraco-
waé w réznych mozliwych i dostgpnych formach.
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15. Zarzadzanie nowym produktem ubezpieczeniowym na rynku
za pomoc3 marketingu internetowego

Wszystkie obszary zycia zmienily si¢ dzigki komunikacji marketingowej przez
Internet. Umozliwia ona realizacje dwéch podstawowych zadah nowoczesnego
marketingu:

- precyzyjne docieranie z informacja do Scisle okreslonych grup odbiorcéw,
- interaktywna komunikacj¢ pomiedzy sprzedawca/oferentem a klientami! [11].

zewngtrzne Pracownicy i klienci wewnetrzne
Wydrukowane |
dokumenty — Oddziaty firmy
Elektroniczne | li)rort'z:zdlil:y
dokumenty przepisy
M ied Najlepsze praktyki
> agazyn wiedzy — . i
Kontakty || i szkolenia
'—1 Bazy danych
Organizacje | .

Zespoty i zarzad

Platforma technologiczna
Rys. 1. Struktura magazynu wiedzy

Zrédto: [2, s. 38].

! W zarzadzaniu marketingowym dotyczacym nowego produktu ubezpieczeniowego istotne
jest to, jaki wybraé wariant strategii. Po analizie sytuacji nowego produktu na rynku mozna
powotac¢ specjalist¢ do wszystkich spraw z nim zwiazanych. Musi to by¢ osoba o duzym do-
$wiadczeniu, potrafiagca szybko podejmowaé wtasciwe decyzje. To rozwiazanie nie jest kosz-
towne, ale bardzo ryzykowne, moze okaza¢ si¢ ze jedna osoba nie jest w stanie podota¢ zadaniu
(zbyt wiele obowiazk6éw) i nalezy wtedy szybko stworzy¢ zespét specjalistéw — musza oni $cisle
wspdlpracowa¢ z innymi menadzerami, aby mé6c dziataé efektywnie. Duza rolg odgrywa tutaj
intensywno$¢ wspétpracy migdzy réznymi komérkami organizacyjnymi czy zespotami pracow-
nikéw. Niekiedy niedostateczna wspélpraca moze przyczynié si¢ do nieosiagania zamierzonych
celéw. Osoba lub osoby odpowiedzialne za nowy produkt musza posiadaé¢ wystarczajace upraw-
nienia do efektywnego wykonywania swoich obowiazkéw. Specjalista ds. produktu lub zesp6t
takich specjalistéw w zaleznos$ci od potrzeb danej firmy na biezaco podejmuje decyzje dotycza-
ce strategii produktu. Specjalista ds. produktu powinien na biezaco otrzymywa¢ pomoc ze strony
innych dziatéw firmy ubezpieczeniowej wykorzystujac do tego magazyn wiedzy, ktéry jest
ciagle aktualizowany o nowe informacje naptywajace z réznych Zrédet.
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Hurtownia wiedzy Magazyn Hurtownia
zaktadu ubezpieczen wiedzy wiedzy bankowe;j

Rys. 2. Gromadzenie wiedzy holdingu bankowo-ubezpieczeniowego

Zrédto: opracowanie whasne.

Wiedza zakodowana

Wiedza dla pracownikéw i wsp6tpracownikéw

Wiedza og6lnodostgpna (dla wszystkich)

Rys. 3. Magazyn wiedzy bankowo-ubezpieczeniowe;j

Zrédto: opracowanie wiasne.

16. Podsumowanie

Prowadzenie internetowych badan marketingowych wspélnie przez bank i za-
kiad ubezpieczent przynosi wiele korzysci, takich jak obnizenie kosztéw badan,
kosztéw akwizycji i tworzy nowa dystrybucj¢ i sprzedaz produktéw, zaspokaja
potrzeby klientéw i dociera do wigkszej ich grupy oraz stwarza mozliwosci zdoby-
cia pozycji lidera na rynku. Wykorzystanie bazy wiedzy stworzonej przez bank i
zaklad ubezpieczen wspélnie moze przyniesé efekt synergii, a takze na biezaco
monitoruje potrzeby rynku (klientéw). Mozliwos¢ poznawania klientéw i wyko-
rzystywania tej wiedzy (internetowe kluby dyskusyjne dotyczace produktéw i
klientéw) w procesie tworzenia optymalnej oferty rynkowej jest bardzo cenna.
Nalezy pamigtac jednak o przestrzeganiu prawa (chodzi gléwnie o ustawe o ochro-
nie danych osobowych) podczas tworzenia bazy danych o klientach i konkurentach
(tworzenie bazy danych o konkurentach nazywa si¢ niekiedy wywiadem gospodar-
czym). Do ograniczefi prowadzenia badan marketingowych przy wykorzystaniu
Internetu zalicza si¢ brak powszechnosci korzystania z niego przez wszystkie gru-
py ludnosci w kraju; zainteresowanie bankéw i zakladéw ubezpieczen dotyczy
zwlaszcza ludzi Sredniozamoznych i zamoznych.

Zastosowanie rachunku kosztéw dzialan we wprowadzaniu wspélnych produk-
tow bankowo-ubezpieczeniowych przez Internet umozliwi uzyskanie przewagi
konkurencyjnej migdzy innymi dlatego, ze spowoduje redukcj¢ kosztéw (elimina-
cja kosztéow dystrybucji przez brokeréw i agentéw ubezpieczeniowych), wyelimi-
nuje zbedne dzialania i klient otrzyma produkt, na ktéry wyrazil zapotrzebowanie.
Strategiczne zarzadzanie kosztami dzialan umozliwia m.in. lepsze podejmowanie
decyzji w zakresie wspélpracy z klientami, doboru, projektowania i rozwoju no-
wych produktéw.
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MANAGEMENT ACCOSTING AND RISK OF THE BUSINESS ACTIVITY

OF THE BANK-ASSURANCE GROUP.
INFORMATION CONTEXT

Summary

In this article the faults and advantages of the bank-assurance are presented. The rise of the

magazine of knowledge of bank-assurance is discussed with the purpose of the implementation of the
new insurance product for the market behind means of Internet. The expenses of management of the
new insurance product on the market behind means of Internet marketing are discussed.
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