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Streszczenie: Bancassurance oznacza wspolpracg instytucji bankowej z instytucja ubezpie-
czeniowq 1 tworzenie produktéw bankowo-ubezpieczeniowych. Powiazania tych podmiotow
moga przyjmowac réoznorodne formy. Wynikaja one z podejscia kapitatowego i bezkapitato-
wego oraz z podmiotowej i przedmiotowej wspolpracy. Wspotpraca ta daje mozliwos¢ stwo-
rzenia optymalnego ubezpieczenia dla danego produktu bankowego oraz pozwala na dystry-
bucj¢ polis w sieci bankowej. Dodatkowo wiaze si¢ z latwiejszym dostgpem towarzystw
ubezpieczeniowych do klientdow bankoéw, a jednoczes$nie przynosi korzysci samym nabyw-
com ustug finansowych oferowanych w ramach bancassurance.
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1. Wstep

Wystepujacy w gospodarce swiatowej proces globalizacji, obejmujacy rowniez swo-
im zasiggiem sektor finansowy, wywotuje wiele zmian, polegajacych zwtaszcza na
koncentracji i konsolidacji, majacych swoj wyraz w tworzeniu nowych form wspot-
pracy, ktorych celem jest przede wszystkim zwigkszenie sprzedazy, obnizenie jej
kosztéw czy podniesienie konkurencyjnosci. Ponadto zroznicowanie potrzeb i wy-
magan klientow dotyczacych roznego rodzaju ustug finansowych wywiera na insty-
tucjach finansowych presj¢ tworzenia coraz nowszych produktow i ushug finanso-
wych, spelniajacych oczekiwania ich nabywcow.

Wyraznie zarysowang tendencja we wspotczesnej bankowosci i systemie ubez-
pieczen jest tworzenie grup bankowo-ubezpieczeniowych, czego skutkiem jest ofe-
rowanie produktow rozszerzonych, a przede wszystkim wzrost udziatu bankow
w dystrybucji ustug ubezpieczeniowych.

Celem opracowania jest omowienie podstawowych pojec i przestanek wspotpra-
cy bankowo-ubezpieczeniowej, przedstawienie form powiazan podmiotéw sektora
bankowego i ubezpieczeniowego z ich najwazniejszymi przyktadami w Polsce,
a takze ukazanie korzysci takiej wspolpracy dla poszczegdlnych uczestnikéw rynku.
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2. Definicje i przestanki tworzenia
wspolpracy bankowo-ubezpieczeniowej

W literaturze brak jest jednego, powszechnie akceptowanego terminu na okreslenie
zachodzacego procesu integracji bankoéw oraz zaktadéw ubezpieczen. Poczatkowo
na okreslenie wszelkich mozliwych powiazan sektora ubezpieczeniowego z banko-
wym uzywano stowa allfinanz, bedacego okre$leniem sytuacji, w ktérej rézne pro-
dukty oferowane sa przez jedna instytucje finansowa. W koncu lat 60. XX wieku we
Francji zaczgto stosowac okreslenie bancassurance, ktore w latach 80. szeroko roz-
powszechnilo si¢ na catym $wieciel. Obok tego najbardziej powszechnego pojecia
w Niemczech nadal uzywa si¢ terminu allfinanz, a w krajach anglosaskich financial
services industry. Ponadto w wielu opracowaniach naukowych funkcjonujacymi ter-
minami, stuzacymi do okreslenia wspotpracy bankowo-ubezpieczeniowej, sa takze
assurfinance czy assurbanking?.

W polskiej literaturze przedmiotu oraz praktyce gospodarczej najczesciej stosuje
si¢ pojecia grupa bankowo-ubezpieczeniowa oraz bancassurance, przez ktore rozu-
mie si¢ trwale powiazania instytucji w celu oferowania produktow bankowych
i ubezpieczeniowych w ramach istniejacych struktur bankowych. Generalnie mozna
przyjac, iz jest to dziatalno$¢, w ramach ktorej nastepuje integracja produkcji, sprze-
dazy oraz marketingu oferty towarzystw ubezpieczeniowych i bankow, poczawszy
od luznych porozumien o dystrybucji ustug, po glebsze powiazania kapitatowe czy
wspolna polityke inwestycyjnal. Inne definicje ktada natomiast szczeg6lny nacisk na
wysoki stopien integracji pomigdzy sektorem bankowym i ubezpieczeniowym, a po-
nadto podkreslaja, ze dany produkt ubezpieczeniowy powinien by¢ zaprojektowany
specjalnie na potrzeby sprzedazy przez bankowy kanat dystrybucji‘.

Przestanki powiazan sektora bankowego z ubezpieczeniowym wskazywano juz
na poczatku lat 90. XX stulecia, podkreslajac, iz mozna je rozpatrywaé z trzech
punktow widzenia®:

1) od strony popytowej — zmieniaja si¢ wymagania klientow, ktorzy zaczynaja
zada¢ coraz szerszej oferty zroznicowanych, elastycznych ustug bankowych. Rosnie
ich wiedza, rozeznanie inwestycyjne, a w formach zagospodarowania ich oszczed-
nosci przewage zdobywaja papiery warto$ciowe i produkty ubezpieczeniowe;

1 1. Pilavaiks, Is the success of bancassurance in Cyprus under threat because of Cyprus’s acces-
sion to the European Union?, “The Chartered Insurance Industry”, January 2005, s. 4.

2 0. Kowalewski, Grupy bankowo-ubezpieczeniowe: definicje, historia rozwoju, przyczyny po-
wstania, ,,Bank 1 Kredyt” 1999, nr 10, s. 43; R. Pajewska, Sojusze bankowo-ubezpieczeniowe, [w:]
Podstawy ubezpieczen, t. 1, red. J. Monkiewicz, Poltext, Warszawa 2000, s. 359; M. Sliperski, Bancas-
surance w Unii Europejskiej i w Polsce, Biblioteka Menedzera i Bankowca, Warszawa 2001, s. 6;
M. Swacha-Lech, Sprzedaz produktow bankowo-ubezpieczeniowych, CeDeWu, Warszawa 2008, s. 6.

8 A. Messyasz-Handschke, Bancassurance — wspélpraca banku i ubezpieczen, ,,Przeglad Ubez-
pieczen Spotecznych i Zdrowotnych” 2001, nr 10, s. 33.

* Bancassurance: emerging trends, opportunities and challenges, Swiss Re Group 2007, nr 5, s. 5.

5 L. Berg, G. Grip, Branschlidning mellan bank och forsakring: en oversikt och introduktion,
Stockholm Folksam 1992, s. 54-55.
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2) od strony podazowej — walka konkurencyjna instytucji finansowych o oszcze¢d-
nos$ci ludno$ci w efekcie prowadzi do tego, ze instytucje te przystgpuja do tacznego
swiadczenia roznych, dodatkowych ustug w jednym miejscu;

3) od strony funkcjonalnej — dazenie do efektow synergii: szersza oferta ushug
finansowych, sekurytyzacja produktow bankowych z ubezpieczeniowymi umacnia
pozycje bankéw i zaktaddw ubezpieczen.

Wiele czynnikow wptyneto i nadal wptywa na rozwoj strategii bancassurance.
Gloéwny powad to fakt, ze banki od pewnego czasu przegrywaja batali¢ o oszczgdno-
$ci gospodarstw domowych i firm. Zainteresowanie polisami ubezpieczen na zycie z
roku na rok rosnie, co jednoczesnie oznacza odptyw kapitatow dlugoterminowych z
bankow. Dodatkowo dzigki ztagodzeniu ograniczen dotyczacych polityki lokacyjne;j
funduszy ubezpieczeniowych stopa zwrotu z ich inwestycji zaczela przewyzszaé
oszczednosci bankowe. Sposrod innych czynnikdéw mozna wymienic: rosnacy sto-
pien deregulacji przepisow, liberalizacj¢ krajowych rynkow, a przede wszystkim ten-
dencje do centralizacji i globalizacji ustug finansowych.

Wzrostowi udzialu podmiotéw spoza branzy ubezpieczeniowej w dystrybucji
ustug ubezpieczeniowych, obejmujacemu zwlaszcza banki, sprzyjaja ponadto za-
rowno przestanki technologiczne, takie jak np.: relacje pomiedzy oferowanymi pro-
duktami, mozliwo$¢ dotarcia przez ubezpieczyciela do wybranego segmentu rynku,
mozliwo$¢ stworzenia klientowi dogodnych warunkow $wiadczenia, jak i przestanki
ekonomiczne, np.: poprawa konkurencyjnosci podmiotu dotaczajacego ubezpiecze-
nia do oferowanych przez siebie produktow, pobudzenie popytu na ubezpieczenia i
produkt, do ktérego ubezpieczenie jest dotaczane, wzrost przychodow z tytutu sprze-
dazy ubezpieczenia i prowizji za jego sprzedaz, lepsze wykorzystanie mozliwos$ci
podmiotu uczestniczacego w dystrybucji ustug ubezpieczeniowych (efekt skali,
efekt synergii) itp.®

Wsrod przyczyn, dla ktorych banki podejmuja wspotprace z zaktadami ubezpie-
czen, sa przede wszystkim mozliwos¢ uzyskania dodatkowych przychodow dzigki
wykorzystaniu efektu synergii popytowej oraz zréznicowaniu oferty produktowe;j
banku. Bank staje si¢ swego rodzaju ,,supermarketem” (tzw. one-stop-shop), gdzie
wszystkie potrzeby klientow, zar6wno czysto finansowe, jak i powigzane z ochrona
ubezpieczeniowa, moga by¢ zaspokojone. Dzigki temu bank staje si¢ bardziej kon-
kurencyjny i atrakcyjny dla klienta, ktory usatysfakcjonowany ustuga i produktem
staje si¢ lojalny wobec niego’. Ponadto dzigki $cistej wspolpracy z towarzystwem
ubezpieczen zwigksza si¢ baza depozytowa, bowiem instytucje te duza czgs¢ swoich
zasobow finansowych lokuja w dlugoterminowe lokaty bankowe, ktére pozwalaja
na zwiekszenie stabilnosci pasywow?.

& A. Kufel-Sieminska, Bank jako uczestnik kanatu dystrybucji, [w:] Ubezpieczenia wobec wyzwarn
XXI wieku, red. W. Ronka-Chmielowiec, Prace Naukowe Akademii Ekonomicznej we Wroctawiu nr
1197, Wydawnictwo AE we Wroctawiu, Wroctaw 2008, s. 174.

" M. Chevalier, C. Launay, B. Mainguay, Bancassurance, ,,Focus” 2005, nr 10, s. 6.

8 A. Messyasz-Handschke, wyd. cyt., s. 34-35.
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Do podstawowych przestanek powstawania i funkcjonowania wspotpracy typu
bancassurance nalezy zatem zaliczy¢:

— zbiezno$¢ ushug bankowych i ubezpieczeniowych wywotujacych dazenie insty-
tucji posrednictwa finansowego do dywersyfikacji dziatalnosci 1 mozliwos$ci
uzyskania dodatkowych zrodet dochodow,

— niekorzystne dla bankoéw zjawisko zmiany struktury oszczednos$ci gospodarstw
domowych, wywotujace spadek zainteresowania klientow podstawowa dziatal-
noscig bankéw 1 obnizenie marz,

— stosunkowo tatwy dostgp do rynkow, niskie koszty wejscia i wyjscia oraz fa-
two$¢ nasladownictwa produktow,

— mozliwos$¢ przeniesienia przez bank czesci ryzyka kredytowego na ubezpieczy-
ciela, a zaktadu ubezpieczen na bank, co pozwala na zachowanie wigkszego bez-
pieczenstwa obu instytucji posrednictwa finansowego z korzys$cia dla klientow
oraz catego rynku finansowego®.

3. Formy wspolpracy bankow i zakladow ubezpieczen

W kwestii wspotpracy bankowo-ubezpieczeniowej bardzo istotna jest forma organi-
zacyjna. Nie ma jednak jednej uniwersalnej drogi wej$cia w porozumienie ubezpie-
czyciela z bankiem, stad nie ma jednego modelu bancassurance, ktory bytby najlep-
szy dla kazdego banku i kazdego towarzystwa ubezpieczen.

W praktyce spotyka si¢ zwiazki o charakterze funkcjonalnym (bezkapitalowym)
i kapitalowym. Zwiazki o charakterze funkcjonalnym to przede wszystkim porozu-
mienia w sprawie zbytu (dystrybucji) produktow, natomiast powiazania kapitatowe
moga przyjmowac kilka réznorodnych form. W wigkszosci przypadkow strong ini-
cjujaca wspolprace sa banki. Wybor organizacyjnej formy wspotpracy bankowo-
ubezpieczeniowej zalezy od wielu czynnikéw zwiazanych z prawnymi, ekonomicz-
nymi i spotecznymi warunkami panujacymi w kraju, jak rowniez z pozycja rynkowa
przedsigbiorstwa, jego sita kapitalowa oraz, co wydaje si¢ najwazniejsze, z wybrang
strategia i celem wspotpracy.

Istota powiazan podmiotéw sektora bankowego i ubezpieczeniowego z zastoso-
waniem podejscia bezkapitatowego sprowadza si¢ do prowadzenia przez te instytu-
cje wspolpracy, ktora nie jest oparta na wzajemnych udziatach kapitalowych. Ma
zatem charakter przedmiotowy. Formy powiazan w ramach tego rodzaju wspotpracy
to alianse marketingowe (w tym umowa promocyjna i porozumienie dystrybucyjne)
oraz cross-selling®®.

Umowa promocyjna zawarta migdzy bankiem a firma ubezpieczeniowa polega
na informowaniu klientow danej instytucji o produktach oferowanych przez pod-

® E. Wierzbicka, Kierunki ewolucji bancassurance, [w:] Studia ubezpieczeniowe, red. J. Handschke,
Zeszyty Naukowe UE w Poznaniu nr 127, Wydawnictwo UE w Poznaniu, Poznan 2009, s. 737-738.

0 M. Swacha-Lech, Strategia bancassurance jako element podnoszqcy konkurencyjnos¢ banku
komercyjnego, [w:] Banki na rynku finansowym — terazniejszos¢ i przysztosé, red. M. Debniewska,
Wydawnictwo UWM w Olsztynie, Olsztyn 2003, s. 533.
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miot reprezentujacy druga strong porozumienia. Zazwyczaj bank promuje w swoich
placowkach produkt ubezpieczeniowy. W tym celu pracownicy banku moga korzy-
sta¢ z wszelkich kanatéw dystrybucji ustug bankowych, a takze moga dotaczac¢ ofer-
te ubezpieczeniowa do wyciagdéw bankowych oraz zamieszcza¢ w placowkach ban-
kowych ulotki i plakaty informacyjne o ustugach ubezpieczeniowych. W przypadku
bardziej zaawansowanej wspotpracy zdarza sig takze, ze instytucja promujaca ustugi
partnera jest uprawniona do przyjmowania od zainteresowanych klientow okreslo-
nych dokumentéw, wymaganych przy zawieraniu umowy umozliwiajacej nabycie
danego produktu. Porozumienie dystrybucyjne jest zaawansowana forma wspotpra-
cy 1 polega na wzajemnym wykorzystaniu kanatow dystrybucji i sieci sprzedazy
partnera. W praktyce najczgsciej przybiera to formg oferowania czystych produktow
ubezpieczeniowych w placowkach banku.

Cross-selling (sprzedaz wiazana) oznacza sprzedaz ushugi charakterystycznej dla
dziatalno$ci partnera, przy rownoczesnej sprzedazy wtasnego produktu. W ramach
kooperacji w zakresie produktu wspotpraca banku i towarzystwa ubezpieczeniowego
opiera si¢ gtownie na tworzeniu pakietow ustug finansowych i wykorzystaniu tzw.
produktu komplementarnego, ktory stanowi uzupetnienie produktu zasadniczego. Pa-
kiet uslug oznacza zwykle wbudowanie pokrycia ubezpieczeniowego do produktu
bankowego.

Podmioty realizujace strategi¢ bancassurance na podstawie podejscia kapitato-
wego okreslane sa w literaturze przedmiotu jako grupy bankowo-ubezpieczeniowe.
Integracja podmiotéw moze wynika¢ wytacznie z powiazan kapitalowych badz tez
moze przyjmowac bardziej Scista formg wspotpracy, polegajaca na roéwnoleglym
prowadzeniu wspodtpracy przedmiotowej. Oznacza to, ze zwiazki instytucji tworza-
cych grupg bankowo-ubezpieczeniowa moga mie¢ charakter wspotpracy podmioto-
wej oraz rownolegle prowadzonej wspolpracy podmiotowej i przedmiotowej. Formy
powiazan, ktéore moga przyjmowacé banki i firmy ubezpieczeniowe na podstawie
wspoOtpracy podmiotowej, moga by¢ nastepujace:

— wzajemne udzialy mniejszosciowe (towarzystwo ubezpieczeniowe ma udziaty
banku, a jednoczesnie bank ten ma udziaty danego zaktadu ubezpieczen);

— fuzje i przejecia (przejecie banku przez towarzystwo ubezpieczeniowe lub prze-
jecie towarzystwa ubezpieczeniowego przez bank);

— joint ventures,

— tworzenie wlasnej instytucji finansowej (zaktadanie wlasnego banku przez ubez-
pieczyciela lub zaktadanie wlasnego towarzystwa ubezpieczen przez bank™.

W praktyce gospodarczej wystepuje ponadto dalsza kategoryzacja oparta na roz-
norodnych zmiennych, mogacych wystepowac w rdéznych konfiguracjach, co przed-
stawiono w tab. 1.

Na wybdr odpowiedniej formy wspotpracy bankow i ubezpieczycieli wpltyw
maja uwarunkowania ekonomiczne, prawne i spoteczne, a takze pozycja rynkowa i

1 M. Swacha, Najpopularniejsze zwiqzki bankowowo-ubezpieczeniowe w Polsce, ,,Przeglad
Ubezpieczen Spotecznych i Zdrowotnych” 2002, nr 1, s. 28.
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Tabela 1. Zr6znicowanie wspotpracy w ramach bancassurance*

Kryterium Rodzaje powiazan w ramach bancassurance
Sposdb — poprzez agentow ubezpieczeniowych w oddziatach banku
sprzedazy — poprzez bank wystgpujacy jako licencjonowany broker

— poprzez pracownikoéw banku bgdacych wykwalifikowanymi

agentami ubezpieczeniowymi
— poprzez zrdznicowane kanaty dystrybucji (np. oddziaty, Internet)
Cechy produktu | — proste, powiazane z dotychczas oferowanymi produktami bankowymi
— zaprojektowane wedtug potrzeb klientow
— zintegrowane produkty finansowe dostosowane do cyklu zycia klientow

Baza danych — ograniczony udziat ubezpieczyciela w bazie danych klientow banku

klientow — bank umozliwia ubezpieczyciclowi petny dostep do swojej bazy danych

Dostawca — produkt wspolnie stworzony przez bancassurera

produktu — bank jest odpowiedzialny wylacznie za dystrybucj¢ produktow

Administrowanie | — przez zaktad ubezpieczen bedacy partnerem banku w ramach wspolpracy

polisa — przez ubezpieczyciela w przypadku utworzenia towarzystwa ubezpieczen
przez bank

— przeniesione na inny podmiot

* Przedstawione formy wspolpracy nie wyczerpuja mozliwych powiazan bankéw z ubezpieczy-
cielami, a takze nie kazda z nich jest zawsze mozliwa do zastosowania w danym przypadku.

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie Bancassurance: emerging trends, opportunities and challen-
ges, SIGMA, Swiss Re Group 2007, nr 5, s. 6.

sita kapitalowa instytucji. Wiasciwy wybor formy wspolpracy zalezy od duzej liczby
czynnikoéw majacych charakter endogeniczny (bankowy lub ubezpieczeniowy) i eg-
zogeniczny, zwigzany m.in. z polityka gospodarcza danego kraju czy konkurencja
instytucjonalna oraz tendencjami globalizacji. Po wybraniu odpowiedniej formy
wspoOltpracy strony podejmuja decyzje zwiazane ze strategia dziatania, ktoéra obejmo-
wac moze np. poszczegdlne elementy marketingu. Kazda z form wspotpracy ban-
koéw 1 ubezpieczycieli wiaze sig z kosztami rozpoczecia dziatalno$ci, ktore okreslaja
strategiczng warto$¢ zaangazowania si¢ banku oraz towarzystwa ubezpieczeniowe-
go. Wybor odpowiedniej strategii powinien by¢ uwarunkowany mozliwosciami fi-
nansowymi danej instytucji oraz warunkami stworzonymi przez otoczenie.

Na polskim rynku ubezpieczeniowym coraz bardziej powszechna forma wspot-
pracy jest udziat bankéw w kanatach dystrybucji ubezpieczen.

4. Bank jako uczestnik kanatu dystrybucji ustug ubezpieczeniowych

Bank uczestniczy w kanale dystrybucji na wszystkich jego szczeblach: na szczeblu
ustugodawcy, na szczeblu posrednika ubezpieczeniowego oraz na szczeblu ustugo-
biorcy*?. Udzial w kanale na wszystkich wymienionych szczeblach umozliwia wy-

12 Szerzej A. Kufel-Sieminska, Bank..., s. 176-178.
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swiadczenie ustugi ubezpieczeniowej, przy czym udziat ten ograniczony jest najcze-
$ciej do dokonania czynnosci zawarcia umowy ubezpieczenia.

Na szczeblu ustugodawcy bank dystrybuuje ustugi ubezpieczeniowe przez wia-
snych pracownikéw, ktdrzy moga by¢ jednoczesnie pracownikami ubezpieczyciela,
trudniac si¢ sprzedaza ushug bankowych oraz sprzedaza ubezpieczen. W takim przy-
padku klienci banku informowani sa o mozliwos$ci ztozenia wnioskéw ubezpiecze-
niowych oraz nabycia ubezpieczenia w placowce banku. Innym modelem jest wy-
stepowanie banku w charakterze agenta ubezpieczeniowego®®, ktory zawiera umowy
ubezpieczenia w imieniu zaktadu ubezpieczen, na podstawie zawartej pomigdzy
bankiem a ubezpieczycielem umowy agencyjnej. Na szczeblu ustugobiorcy bank,
zawierajac umowg ubezpieczenia we wlasnym imieniu, moze wystgpowaé w cha-
rakterze ubezpieczajacego, lecz na rzecz swoich klientow Iub pewnych ich grup (np.
kredytobiorcow, posiadaczy kart platniczych). W takim modelu bank pozostaje
ubezpieczajacym, a jego klienci sg osobami, na rzecz ktorych zawarto umowg ubez-
pieczenia. Zobowiazanym do zaptaty sktadki jest formalnie bank, faktycznie jest ona
jednak optacana ze srodkow klientow banku, $ciaganych wraz z optatami za prowa-
dzenie rachunku.

Udzial bankéw w dystrybucji ustug ubezpieczeniowych mierzony jest wielko-
scia sktadki ubezpieczeniowej zebranej za pomoca kanatu bankowego, co wskazuje
na to, ze w praktyce rola banku sprowadza si¢ przede wszystkim do petnienia funkcji
sprzedawcy ustug ubezpieczeniowych. Udziat bankéw w sprzedazy poszczegdlnych
rodzajow ubezpieczen w latach 2005-2009 zaprezentowano w tab. 2.

Tabela 2. Udziat bankoéw w sprzedazy ubezpieczen mierzony wysokoscia sktadki przypisanej brutto
(w tys. zt) w latach 2005-2009

Wyszczegdlnienie 2005 2006 2007 2008 2009
Indywidualne ubezpieczenia
na zycie 1698629 | 3290542 | 3968996 | 5565525| 4898087

Grupowe ubezpieczenia na zycie 507181 | 1010218 | 1998951| 11839702 | 6319748

Pozostate ubezpieczenia
osobowe i majatkowe 88 556 120 226 249 848 281 393 730 069
Razem 2294366 | 4420986 | 10186 791 | 17 686 620 | 11 947 904

Zrédto: opracowanie whasne na podstawie danych Komisji Nadzoru Finansowego.

Udziat banku jako posrednika ubezpieczeniowego w sprzedazy ustug ubezpie-
czeniowych w ostatnich latach ro$nie bardzo dynamicznie. Z danych Komisji Nad-
zoru Finansowego wynika, ze do konca 2007 r. najwigkszym udzialem sprzedazy
przez banki charakteryzowaly si¢ indywidualne formy ubezpieczen na zycie. W roku

¥ W tym przypadku konieczne jest uzyskanie przez bank statusu agenta ubezpieczeniowego po-
przez spelnienie wymogow okreslonych w zapisach art. 4c, ust. 1; art. 7, ust. 1 oraz art. 9, ust. 1 Ustawy
z dnia 22 maja 2003 r. o posrednictwie ubezpieczeniowym, DzU 2003, nr 124, poz. 1154 oraz na pod-
stawie art. 6 Ustawy z dnia 29 sierpnia 1997 Prawo bankowe, DzU 2002, nr 72, poz. 665.
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2008 nastapito odwrdcenie tendencji sprzedazowej na korzys¢ zyciowych ubezpie-
czen grupowych. Zwrécic jednak nalezy uwage, ze dane prezentowane przez organ
nadzoru dotycza zaledwie jednej formy udziatu bankéw w dystrybucji ustug ubez-
pieczeniowych, tj. posrednictwa ubezpieczeniowego.

5. Przyklady bancassurance w Polsce

Udziat banku w dystrybucji ubezpieczen dotyczy wielu roznych ustug ubezpiecze-
niowych. Dystrybuowane przez banki produkty bancassurance sa z jednej strony
produktami substytucyjnymi, z drugiej natomiast komplementarnymi. Produkty
substytucyjne sa produktami konkurencyjnymi, a zatem substytucyjnos¢ produktow
bankowych i ubezpieczeniowych jest cecha, ktoéra moze stanowi¢ bodziec do rozsze-
rzania przez banki palety oferowanych produktow o inne ustugi, zaspokajajace po-

Tabela 3. Przyktadowa oferta bankow w zakresie dodawanego do kart pakietu ustug ubezpieczeniowych

IBIazwa Nazwa karty Zakres ochrony ubezpieczeniowe;j
anku
PKO PKO Ekspres — nieupowaznione uzycie karty,
Bank PKO Graffiti — utrata gotowki pobranej z bankomatu przy uzyciu karty,
Polski | Visa Classic — utrata portfela, torebki, teczki, plecaka itp.
BRE Visa Electron — nieupowaznione uzycie karty,
Bank Visa Classic — utrata $Srodkéw pienigznych na skutek rabunku dokonanego
Master Cart Debit w ciagu 2 godzin od momentu pobrania gotowki
Master Cart Debit Gold z bankomatu, oddziatu banku lub przy ustudze Cash back
Visa Platinum — $mier¢ ubezpieczonego w wyniku nieszczgs§liwego wypadku,
Visa Business Credit jezeli nastapita w okresie 180 dni kalendarzowych od daty
MasterCart Standard zaj$cia nieszczes§liwego wypadku,
MasterCart Credit — calkowita i trwata niezdolnos¢ do pracy w wyniku
Business nieszczesliwego wypadku,
MasterCart Gold — czasowa niezdolno$¢ do pracy spowodowana pobytem
w szpitalu w wyniku nieszczg§liwego wypadku
ING Visa Pomaranczowa — nieupowaznione uzycie karty
],Sank Visa Classic — nieupowaznione uzycie karty,
Slaski | Master Card — utrata gotowki pobranej z bankomatu przy uzyciu karty,
— utrata portfela, dokumentow oraz karty
Visa Ztota — nieupowaznione uzycie karty,

— utrata gotowki pobranej z bankomatu przy uzyciu karty,

— utrata portfela, dokumentow oraz karty,

— ubezpieczenie kosztow leczenia,

— ubezpieczenie od nastgpstw nieszczgsliwych wypadkow,

— ushugi assistance, ubezpieczenie na wypadek opoznienia
odlotu, ubezpieczenie od odpowiedzialnosci cywilnej, zwrot
kosztow nagtego leczenia dentystycznego oraz kosztow
wymiany utraconych dokumentow.

Zrédto: opracowanie whasne na podstawie informacji zawartych na stronach internetowych wybranych
bankow.
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dobne potrzeby klientow. Bancassurance poprzez produkty komplementarne, ktére
wzajemnie ze soba wspoltistnieja pod wzgledem zaspokajanych przez nie potrzeb,
jest odpowiedzia na zjawisko tzw. synergii popytowe;j, tj. sytuacji, w ktérej popyt na
jeden typ ustugi finansowej rodzi potrzebe nabycia innych!*.

Najpopularniejszym detalicznym produktem bancassurance oferowanym przez
banki pozostaja jednak karty ptatnicze i kredytowe z towarzyszacymi im pakietami
ustug ubezpieczeniowych. Przyktadowa ofertg wybranych bankow w zakresie pa-
kietu ustug ubezpieczeniowych dodawanych do kart przedstawiono w tab. 3.

W dziatalno$ci bancassurance oferta bankow komercyjnych oraz ubezpieczycie-
li jest ze soba powiazana i dopasowana, a produkty zwigzane sa najczgsciej z ushu-
gami finansowymi §wiadczonymi w ramach dziatalno$ci depozytowej, kredytowe;j
czy pozostatej.

Do produktow bankowo-ubezpieczeniowych najczesciej oferowanych dla klien-
tow indywidualnych nalezy zaliczy¢: rachunek bankowy z polisa na zycie typu
ochronnego lub inwestycyjnego, rachunek bankowy z ubezpieczeniem od nastepstw
nieszczegsliwych wypadkdw, rachunek bankowy z polisa assistance w zyciu prywat-
nym (tzw. home assisance), rachunek bankowy z ubezpieczeniem mieszkania, karte
bankomatowa z polisa na zycie, kart¢ bankomatowa z ubezpieczeniem od nastgpstw
nieszczesliwych wypadkow, karte z polisa assistance, kartg z ubezpieczeniem miesz-
kania, karte¢ kredytowa z ubezpieczeniem zawieranych przez nig transakcji, kredyt z
ubezpieczeniem na zycie czy kredyt hipoteczny z ubezpieczeniem mieszkania kupo-
wanego w tym kredycie®.

6. Korzysci bancassurance dla poszczegolnych uczestnikow rynku

Korzysci wynikajace z oferowania produktow ubezpieczeniowych przez bank osig-
ga kazda ze stron. Niewatpliwie najwigksze korzysci finansowe osiagaja podmioty
oferujace dane ustugi, co jest naturalng konsekwencja zwigkszonej sprzedazy oraz
ograniczenia kosztoéw operacyjnych. Dla klientéw natomiast gtowne korzysci wyni-
kaja z mozliwo$ci uzyskania ustugi w jednym miejscu, co wptywa przede wszystkim
na obnizenie ceny danego produktu. W tym miejscu podkresli¢ nalezy jednak, ze
oprocz dystrybucji produktow ubezpieczeniowych zwiazki bankow z zaktadami
ubezpieczen dotycza jeszcze wielu innych plaszezyzn, takich jak np.'°: udziat ubez-

14 M. Rutkowska, Bancassurance na polskim rynku finansowym i w wybranych krajach Unii Eu-
ropejskiej, [w:] Studia ubezpieczeniowe, red. J. Handschke, Zeszyty Naukowe UE w Poznaniu nr 127,
Wydawnictwo UE w Poznaniu, Poznan 2009, s. 692.

% B. Nowotarska-Romaniak, B. Jonczyk, H. Ogrodnik, Bancassurance jako wspélpraca bankéw
z firmami ubezpieczeniowymi w sprzedazy ustug bankowo-ubezpieczeniowych w swietle badan ankieto-
wych, [w:] Studia ubezpieczeniowe, red. J. Handschke, Zeszyty Naukowe UE w Poznaniu nr 127, Wy-
dawnictwo UE w Poznaniu, Poznan 2009, s. 673.

6 A. Kufel-Sieminska, Wiqczanie ustug ubezpieczeniowych w strukture produktéw bankowych,
[w:] Studia ubezpieczeniowe, red. J. Handschke, Zeszyty Naukowe UE w Poznaniu nr 127, Wydawnic-
two UE w Poznaniu, Poznan 2009, s. 658.
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Tabela 4. Korzysci z bancassurance dla poszczegdlnych uczestnikéw rynku

Korzysci dla banku

Korzysci dla ubezpieczyciela

Korzysci dla klienta

zwigkszenie bazy depozytowej,
wzrost przychodoéw
prowizyjnych,

wizerunek sprzedawcy

o szerokiej gamie produktow,
przez co bank staje sig bardziej
konkurencyjny i atrakcyjny

dla klienta,

zwigkszenie zabezpieczen
wierzytelno$ci bankowych,
zmniejszenie kosztow
ubezpieczenia majatku banku,
uzyskiwanie wpltywow
prowizyjnych

z tytutu posrednictwa
ubezpieczeniowego,
zmniejszenie ryzyka udzielania
kredytow przez porgczenie

ich splaty przez polisg
ubezpieczeniowa

— nowe kanaty dystrybucji,

— pozyskanie bazy klientow
banku,

— rozszerzenie oferty
produktowe;j,

— obnizenie kosztow
dystrybucji i sprzedazy,

— zwigkszenie obrotow,

— pewno$¢, ze w banku nie
sa oferowane ustugi firm
konkurencyjnych,

— zwiekszenie
wiarygodnosci, gdyz banki
sa instytucjami wigkszego
zaufania spotecznego niz
ubezpieczyciele,

— wykorzystanie wizerunku
i pozycji banku do
poprawy konkurencyjnosci

— spadek cen produktow
ubezpieczeniowych,

— wigksza dostgpnosc
produktow,

— 0szczedno$¢ czasu poprzez
mozliwos$¢ zatatwienia spraw
bankowych
i ubezpieczeniowych
w jednym miejscu,

— uproszczone procedury
przystapienia do
ubezpieczenia,

— atrakcyjne taryfy sktadek
(ubezpieczenia grupowe
stwarzaja mozliwos¢
obnizania wysokosci sktadek)
oraz dogodne formy ich
ptatnosci (np. poprzez
zlecenie z ROR),

— korzystanie z dodatkowych
ustug doradztwa

Zrbdto: opracowanie wiasne.

pieczycieli w finansowaniu ryzyka bankow, udzial bankéw w tworzeniu, a nastgpnie
rozdzielaniu funduszu ubezpieczeniowego, udziat zaktadéw ubezpieczen w dystry-
bucji ustug bankowych oraz wlaczanie produktéw oferowanych przez bank w struk-
ture ustug ubezpieczeniowych, bezposrednie i posrednie przeplywy kapitalowe po-
migdzy zaktadami ubezpieczen a bankami oraz budowanie przez zaktady ubezpieczen
1 banki wspolnych struktur organizacyjnych.

Zestawienie najwazniejszych korzysci dla poszczegolnych uczestnikéw rynku
przedstawiono w tab. 4.

7. Podsumowanie

Tworzenie grup bankowo-ubezpieczeniowych wydaje si¢ naturalng konsekwencja
zmieniajacej si¢ rzeczywistosci gospodarczej oraz ciagtego rozwoju rynku finanso-
wego zmierzajacego do wspolpracy w ramach globalnych konglomeratow finanso-
wych. O sukcesie tej wspdtpracy moze decydowac dobdr form powiazan oraz przyje-
te strategie. Pomimo wystgpowania wielu mozliwos$ci takich rozwiazan na polskim
rynku finansowym wspotpraca bankoéw komercyjnych z zaktadami ubezpieczen zdo-
minowana jest przez wystegpowanie banku w charakterze agenta ubezpieczeniowego
i posredniczenia w zawieraniu umow, zwlaszcza grupowych ubezpieczen na zycie.
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Z punktu widzenia produktow ubezpieczeniowych dostgpnych w banku oferte
w tym zakresie nalezy uzna¢ za dos¢ zréznicowana. Zidentyfikowanie konsekwencji
wlaczania ustug ubezpieczeniowych przez banki w strukture ich produktow banko-
wych w postaci korzysci plynacych dla wszystkich uczestnikow rynku pozwala
przypuszczac, ze beda one stanowily zachete do dalszego poglebiania wspotpracy
tych podmiotéw oraz wzrostu konkurencyjnosci ustug finansowych.
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THE ROLE OF BANCASSURANCE
IN INSURANCE DISTRIBUTION

Summary: Bancassurance means the co-operation of bank institution with the insurance
company and making the bank and insurance products. The connections of both entities can
have different forms. They are a result of the with-capital and without-capital attitude as well
as subjective or objective co-operation. This co-operation gives opportunities to producing the
optimal insurance for specific bank product and enables the insurance policies distribution
within the bank net. Additionally, it makes the access of insurance companies to the bank
clients easier and gives profits to the purchasers whom the financial services are offered as
a part of bancassurance.
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