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ZNACZENIE BANCASSURANCE
DLA BANKOW SPOLDZIELCZYCH

Streszczenie: Dzialajac w konkurencyjnym otoczeniu banki spotdzielcze, aby prze-
trwa¢ musza szuka¢ nowych form aktywnosci i nowych zrédet przychodow poza pod-
stawowa dzialalnoscia, a takze partneréw do wspotpracy. Adaptacja bankow do zmian
w potrzebach klientow z wykorzystaniem nowych mozliwosci technicznych staje sie
niezbedna, jednak moze by¢ niewystarczajaca, bowiem zmiany trzeba wyprzedzaé
i kreowaé. Bancassurance jako forma wspdtpracy ubezpieczycieli i bankow nie jest
nowoscia w polskim systemie finansowym, funkcjonuje prawie od 20 lat. Zaktady
ubezpieczen sa naturalnym sprzymierzeficem dla bankow w pozyskiwaniu klientow.
Sprzedaz ubezpieczen umozliwia bankowi transfer czesci ryzyka na ubezpieczyciela
a takze zwigkszenie zyskow z marz. Autorka udowadnia, ze wspotpraca ubezpieczy-
cieli i bankéw ma przysztosc i powinna by¢ rozwijana. Zmiany w regulacjach wyma-
gaja dostosowania si¢ bankow spoldzielczych do wymagan nadzorcy i tworzenia no-
wej strategii biznesowej zapewniajacej ochrone konsumentéw nabywajacych ubez-
pieczenia w bankach.

Stowa kluczowe: bancassurance, bank spoldzielczy, strategia biznesowa, ochrona kon-
sumenta

Wprowadzenie

Dziatalno$¢ w ramach bancassurance zazwyczaj obejmuje sprzedaz przez banki po-
lis ubezpieczeniowych klientom bankow przez swoja sie¢ dystrybucji w tym przez
oddzialy, mobilnych sprzedawcdw-pracownikdéw banku, call i contact centre, inter-
net, a takze posrednikow finansowych, jezeli strong umowy z posrednikiem jest
bank, a nie zaklad ubezpieczen.

I Dr Ewa Wierzbicka, Szkota Gtéwna Handlowa w Warszawie.
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Bancassurance, wedhug definicji KNF zawartej w Rekomendacji U, jest to sprze-
daz ubezpieczen przez bank jako posrednika lub oferowanie przystapienia do za-
wartej przez bank umowy ubezpieczenia w formie umowy ubezpieczenia na cudzy
rachunek, na podstawie umoéw zawartych miedzy bankiem a ubezpieczycielem.
W rezultacie wspolpracy bancassurance sprzedawane sg produkty ubezpieczeniowe
bezposrednio powiazane z bankowymi, a takze niepowigzane bezposrednio z pro-
duktem bankowym, w tym ubezpieczenia o charakterze inwestycyjnym lub osz-
czednosciowym. Przez bancassurance nalezy, zdaniem KNF, rowniez rozumieé
,zawieranie przez bank umdéw ubezpieczenia powigzanych z produktem banko-
wym, w przypadku ktorych klient banku na podstawie odrebnej umowy zobowia-
zany jest pokry¢ koszty ochrony ubezpieczeniowej banku w zakresie poszczegodl-
nymi rodzajoéw ryzyka objetego ta umowa ubezpieczenia™. Nie ma natomiast do-
tychczas w polskim prawie ustawowej definicji bancassurance.

Rozwdj bancassurance

Pierwsze formy wspolpracy bankdw i towarzystw ubezpieczeniowych rozwinely si¢
we Francji juz w latach 70. XX wieku. Podstawowa przyczyng zainteresowania si¢
bankow sprzedaza ubezpieczen byly malejace marze bankéw oraz rosnaca konku-
rencja w sektorze finansowym ze strony innych instytucji posrednictwa finanso-
wego. Rozwojowi bancassurance sprzyjaly takie procesy jak: globalizacja, de-
segmantacja finanséw, wynikajaca ze znoszenia barier regulacyjnych i technolo-
gicznych miedzy sektorami systemu finansowego, marketyzacja finansoéw, przeja-
wiajgca sie m. in. w rosngcej roli rynkéw finansowych w alokacji ryzyka®, a takze
zachodzace procesy finansyzacji, ktorych skutki odczuwaja zarowno podmioty go-
spodarcze jak i osoby fizyczne.

W Europie Zachodniej od lat 80. XX w. w rozwoju bancassurance uczestnicza
nie tylko banki komercyjne ale takze banki spotdzielcze. Oferte bancassurance wi-
da¢ zaréwno w spoldzielczej bankowosci francuskiej, a takze niemieckiej, austriac-
kiej, wloskiej. Dla dziatajacych w Europie zrzeszen bankow spoétdzielczych bancaa-
surance jest nie tylko istotnym zrodtem dochodéw prowizyjnych. Rosnie bowiem
rola wspdtpracy bankdéw spotdzielczych z ubezpieczycielami w zakresie zarzadza-
nia réznymi rodzajami ryzyka, w tym tez ryzyka ptynacego ze strony samych klien-
téw bankdéw. Banki spotdzielcze np. niemieckie same wychodza z inicjatywa dou-
bezpieczania swoich klientow wiedzac w oparciu o swoje wieloletnie doswiadcze-
nia, ze zle ubezpieczony klient banku wnosi dodatkowe, co do rodzaju i skali, ry-
zyka dla banku.

W polskiej gospodarce proces rozwoju wspotpracy miedzy bankami a zaktadami
ubezpieczen zapoczatkowany zostat w latach 90. XX wieku. Rozwoj bancaasurance

2 Rekomendacja U, KNF, www.bankier.pl/wiadomosc/KNF-wydala-Rekomendacje-U-3151574.html,
(14.07.2017).

E. Wierzbicka, Dylematy rozwoju bancassurance, |w:]| Stabilnos¢ systemu finansowego —
instytucje, instrumenty , uwarunkowania, A. Alinska, B. Pietrzak (red.), CeDeWu, Warszawa 2012,
s. 438.
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zostal zdynamizowany po wejsciu Polski do Unii Europejskiej. Poczatkowo pod-
stawa wspoltpracy byly porozumienia bezkapitatowe oparte na umowach o wspdlnej
dziatalnosci marketingowej i wspdlnie realizowanych strategiach dystrybucyjnych.
Stopniowo wspdlpraca obu rodzajow instytucji finansowych przyjeta forme zwiagz-
kéw kapitatowych. Zaangazowania bankow w przedsiewziecia ubezpieczeniowe
przybieraja r6zng forme, tj. od posiadania przez bank mniejszosciowych udziatow
w towarzystwach ubezpieczeniowych po tworzenie grup kapitalowych (w tym hol-
dingoéw finansowych), w sklad ktérych wchodza banki, zaktady ubezpieczen oraz
inne instytucje posrednictwa finansowego np. firmy leasingowe i faktoringowe itp.
W kolejnych latach, mimo nowych wymogow nadzorczych i ostroznosciowych, na-
stapilo rozszerzenie ustug okolo bankowych w formule bancassurance i bancassi-
stance.

Bankowym kanalem dystrybucji sprzedawane sa produkty ubezpieczeniowe po-
wigzane z bankowymi w tym: ubezpieczenie kredytu bankowego, ubezpieczenie
kart platniczych na ewentualno$¢ nieuprawnionego uzycia karty, ubezpieczenie
transakcji z uzyciem karty, produkt zakupiony karta jest objety ochrong ubezpiecze-
niowa przed kradzieza lub nieumysinym zniszczeniem w okresie przez 30 dni od
zakupu. Wzrost akcji kredytowej w zakresie kredytow hipotecznych spowodowat
wieksze zainteresowanie bankdéw sprzedaza ubezpieczen kredytu hipotecznego,
w tym ubezpieczen niskiego wktadu wlasnego, ubezpieczenie kredytobiorcy na zy-
cie oraz na wypadek utraty pracy, ubezpieczen na wypadek czasowej niezdolnosci
do pracy, a takze ubezpieczen pomostowych do czasu ustanowienia hipoteki. Banki
sprzedaja réwniez ubezpieczenia niepowigzane z produktami bankowymi typu
stand—alone, do ktérych naleza ubezpieczenia inwestycyjno-oszczednosciowe,
ubezpieczenia assistance, ubezpieczenia komunikacyjne, turystyczne, zdrowotne.

Korzysci z bancassurance

Wspolpraca banku z ubezpieczycielem umozliwia transfer czesci ryzyka na ubez-
pieczyciela a takze dywersyfikacje dochodow banku, zwicksza dochody z tytulu
marzy, wpltywaé moze na poprawe ptynnosci i rentownosci kapitatu. Sprzedaz przez
bank bardziej zr6znicowanej oferty wzbogaconej o ubezpieczenia wzmacnia relacje
z klientem, ktéry moze by¢ obstuzony ,,pod jednym dachem”. Powyzsze aspekty
wspotpracy banku z ubezpieczycielami powinny mie¢ wigksze znaczenie w dzialal-
nosci biezacej i w strategiach bankow spotdzielczych w Polsce.

Oceniajac efekty wspotpracy zakladow ubezpieczen i bankdéw, w tym i bankow
spotdzielczych, w ramach bancassurance wyrdznia si¢ trzy rodzaje synergii, ktore
sg uzyskiwane w ramach tej wspolpracy*:

— Synergia funkcjonalna — polegajaca przede wszystkim na wzmacnianiu pro-

cesOw zwiagzanych z budowaniem, tworzeniem oraz sprzedazg produktow,
dotyczy ona gldwnie dziatalnosci operacyjnej. Pozwala na wykorzystywanie

4 M. Swach-Lech, Bancassurance: Sprzedaz produktéw bankowo — ubezpieczeniowych, CeDeWu,

Warszawa 2008, s. 15-20.
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baz klientow zakladow ubezpieczen, a takze doswiadczenia oraz wiedzy
banku w zakresie oceny ryzyka. Stwarza to mozliwos¢ wykorzystania tech-
nologii zaréwno banku, jak i zaktadu ubezpieczen dla opracowania zintegro-
wanych produktow bankowo — ubezpieczeniowych. Wspodtpraca bancassu-
rance zwicksza skale i efektywnos¢ sprzedazy produktow.

— Synergia finansowa — dotyczy gtownie poprawy rentownosci oraz ptynnosci
finansowej. Pozwala na ograniczenie kosztow jednostkowych, poprawia
efektywnos¢ generowania zyskow, a takze dywersyfikuje zrodta dochodéw
banku. Wptywa na zmniejszenie ryzyka kredytowego banku, przez zastoso-
wanie ubezpieczenia jako zabezpieczenia kredytu. Dla obu instytucji syner-
gia finansowa oznacza poprawe ptynnosci i rentownosci kapitatu.

— Synergia marketingowa — pozwala na wykorzystanie zwigzku z partnerem do
poprawy wizerunku podmiotu, poprawe reputacji, a takze na organizowanie
i podejmowanie wspolnych strategii oraz kampanii marketingowych, a takze
dziatan na rzecz podnoszenia lojalnosci klientow.

Synergia marketingowa jest szczegdlnie wazna dla zaktadow ubezpieczen, ktdre

w Polsce, wedhug wynikow badan ankietowych oraz badan socjologicznych ,,Dia-
gnoza Spoleczna”, ciesza si¢ mniejszym zaufaniem klientdw niz banki. Stad ubez-
pieczyciele moga wykorzysta¢ wizerunek i reputacj¢ banku dla osiagnigcia swoich
celéw marketingowych. Jednoczesnie dla kazdego banku bancassurance jest sposo-
bem na wzmocnienie relacji z klientem i zwiekszenie jego lojalnosci. Ma to obecnie
szczego6lne znaczenie dla bankow spotdzielczych, zmagajacych sie z konkurencja
zaréwno bankow komercyjnych we wszystkich jej formach jak tez z konkurencja
nie bankowych uczestnikéw rynku finansowego oferujacych klientom wiele form
ustug na nowych technologicznie platformach transakcyjnych.

Rozwdj bancassurance w Polsce

Wedtlug statystyk Polskiej Izby Ubezpieczen w 2016 r. kanatem bankowym zostato
pozyskanych 8,1 mld zI, ponad 34% skfadki ogétem dziatu I ubezpieczen na zycie’.
Oznacza to spadek w stosunku do lat poprzednich, w ktérych nawet ponad 50 pro-
cent sktadki tego dzialu zbieranych przez banki. Tego typu okresowe fluktuacje wy-
stepowaly i nadal wystepuja na wielu europejskich rynkach finansowych, a nie tylko
w Polsce. (por. schemat 1).

W sktadce pozyskanej w kanale bankowym przez zaktady ubezpieczen na zycie
objete raportem PIU najwiekszy udzial 69,0% stanowily ubezpieczeniowe produkty
inwestycyjne, do ktorych nalezy ubezpieczenie na zycie zwigzane z funduszem ka-
pitatowym i produkty strukturyzowane oparte na ubezpieczeniach.

Jak wynika z danych raportu PIU zawartych w tabeli 1, najwiecej sktadki zbie-
rajg banki z tytutu ubezpieczen inwestycyjnych, chociaz udziat ich w latach 2014-
-2016 stopniowo malal, a rést natomiast udziat sktadki z ubezpieczen powigzanych
z produktami bankowymi oraz ubezpieczen pozostatych niepowigzanych.

5 Raport PIU~ Polski rynek bancassurance w 2016 r., hitps:/piu.org.pl/wp.../03/Polski-rynek-bancassu-
rance-2016Q.pdf, Mar 31, 2017, (20.07.2017).
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Schemat 1. Zmiany ilosci polis sprzedanych przez banki w latach 2009-2016 (w mIn

sztuk).

Zrodto: Raport PIU Polski rynek bancassurance w 2016 roku, https://piu.org.pl/polski-rynek-

bancassurance-iv-kw-2016-1/, (27.06.2017).

Tabela 1. Udzial poszczegdInych grup produktow w sktadce zebranej w kanale ban-
cassurance w latach 2014-2016r. przez zaktad ubezpieczen na zycie objete raportem
(W %)

Rodzaj produktéw ubezpieczen na zycie 2014 2015 2016
Polisy inwestycyjne 77,0 70,0 69,0
Produkty ubezpieczeniowe powiazane z bankowymi 214 272 279
Niepowiazane z bankowymi 1.6 2.0 3,1

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie Raportu PIU, Polski rynek Bancassurance w 2016 r.,
https://piu.org.pl/polski-rynek-bancassurance-iv-kw-2016-1/, (27.06.2017).

W catym 2016 roku pozyskano w kanale bankowym dla zaktadoéw ubezpieczen
na zycie, objetych raportem 10,3 mln polis. Z czego do grupy 1 ryzyka, klasycznych
ubezpieczen na zycie nalezato 11% polis. Dominowaly w skladce zabranej przez
banki — ubezpieczenia na zycie zwigzane funduszem kapitalowym (sa to ubezpiecze-
niowe polisy inwestycyjne), az 69% wszystkich polis dziatu I (por. tabela 1). Wsrod
polis na zycie ogotem sprzedanych przez banki w 2016 r. 12% stanowily polisy gru-
powe, a 88% indywidualne. Ze wzgledu na sposob optacania sktadki 86% byto opta-
canych jednorazowo, a 14% okresowo. W rezultacie wejscia rekomendacji U zmie-
nily sie proporcje i od 2015 dominujg umowy indywidualne. Rekomendacja U stwo-
rzyla bardziej sprzyjajace warunki dla rozwoju bancassurance z punktu widzenia
rowniez bankdéw spotdzielezych.

W 2016 roku udzial sktadki pozyskanej w kanale bankowym w skladce ogotem
zakladow ubezpieczen majatkowych i pozostatych osobowych (Dziat 1) uczestni-
czacych w badaniu wyniost 5,9% a jeszcze w 2014 roku pozyskiwano 9,9% sktadki.
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(por. schemat 2). Tak jak juz wspomniano tego typu fluktuacje proporcji wystepuja
na wielu rynkach europejskich. Banki komercyjne w Polsce byly nastawione na pre-
ferowanie mniej pracochtonnych polis grupowych, a wiec zmiany te stwarzaja pole
dla ekspansji w tym zakresie bankow spotdzielczych opierajacych swoja dystrybucje
na wspotpracy z klientami indywidualnymi oraz przedsiebiorstwami sektora MSP.

W tabeli 2 przedstawiono udziat poszczegolnych grup produktéw w zebranej
przez banki sktadce ubezpieczen majatkowych i pozostatych osobowych.

Tabela 2. Najwickszy udziat produktéw dziatu II liczony wartoscia sktadki brutto
sprzedanych przez banki w latach 2014- 2015 (w %)

Rok 2014 | Rok 2015 | Rok 2016

Ubezpieczenia kredytu , gwarancje i ub. réznych ryzyk 47.8 28,2 28,6
finansowych

Ubezpieczenie szkdd spowodowanych zywiotami 16.3 19,0 23.6

i pozostale szkody osobowe

Ubezpieczenie wypadkowe i chorobowe 26,4 30,4 29,6
AC i przedmioty w transporcie 3.8 5.3 9,5
oC 3.1 10,8 5,5
Pozostale ubezpieczenia 4.6 6.3 3,2

Zrodlo: Opracowanie wiasne na postawie Raportu PIU, Raport PIU, Polski rynek bancassurance w 2016 r.,
https://piu.org.pl/polski-rynek-bancassurance-iv-kw-2016-1/, (27.06.2017).
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Schemat 2. [1o$¢ polis ubezpieczen Dziatu 11, (ubezpieczen majatkowych i pozosta-
tych osobowych) pozyskanych przez banki w latach 2009-2016 (w mln sztuk)
Zrédto: Raport PIU Polski rynek bancassurance w 2016 roku, https:/piu.org.pl/polski-rynek-
bancassurance-iv-kw-2016-1/, (27.06.2017).

178



Jak wynika z danych zawartych w schemacie nr 2 w 2016 roku sprzedano po-
przez banki 16,9 mln polis ubezpieczen dziatu Il ubezpieczen majatkowych i pozo-
stalych osobowych. Byly to zardéwno ubezpieczenia majatku jak i ubezpieczenia
NNW oraz ubezpieczenia chorobowe a takze turystyczne. Pozyskano kanatem ban-
kowym w 2016 r. 1,69 mld zt. sktadki W 2012 r. sprzedano najwiecej dotychczas
w Polsce z wykorzystaniem bankow polis dzial 11, bo z 22,7 mIn sztuk.

Prognozowany jest w kolejnych latach ponowny wzrost ilosci polis sprzedawa-
nych kanatem bankowym, na ktorym w szczegodlnosci zalezy ubezpieczycielom.
Stwarza to dobre przestanki dla negocjowania przez zrzeszenia bankdéw spotdziel-
czych (jak tez przez poszczegdlne — zwlaszcza wieksze — banki spotdzielcze) z za-
ktadami ubezpieczen korzystnych warunkéw zarowno rozwoju wspotpracy w for-
mutach objetych bancassurance, jak tez dla zwigkszenia udziatu produktow ubez-
pieczeniowych w zarzadzaniu réznymi rodzajami ryzyka bankow spotdzielczych
i ich klientow.

Rekomendacje dobrych praktyk prébg naprawienia bancassurance

Rozwdj bancassurance w Polsce nie ustrzegt si¢ jednak — podobnie jak w wielu in-
nych krajach UE — przejawow misselingu. Nieuczciwa sprzedaz polega zwykle na
oferowaniu i naktanianiu klientow banku do zakupu produktdw, ktdre niekoniecznie
sg im potrzebne. Dochodzito czesto do nieprawidlowosci i naduzy¢ w praktyce ban-
cassurance wobec konsumentdéw, nabywcow ubezpieczen w bankach, zwlaszcza
przy umowach grupowych, co znalazto wyraz we wzroscie skarg zglaszanych do
Rzecznika Ubezpieczonych® oraz do KNF. Przede wszystkim dotyczylo to bankow
komercyjnych i byto jednym z powoddéw zmniejszenia zainteresowania rozwojem
bancassurance ze strony czes$ci bankow komercyjnych. Reputacja bankdéw spot-
dzielczych nie ucierpiata, a wprost przeciwnie banki spotdzielcze mogg komuniko-
wac si¢ ze swoimi klientami jako posrednicy finansowi, ktérym takich zarzutow
w zasadzie nie mozna postawic.

Do podstawowych praktyk niekorzystnych dla konsumentéw kupujacych ubez-

pieczenia w bankach nalezalo:

— narzucanie przez bank ochrony ubezpieczeniowej po zawyzonym koszcie
w wybranym przez bank zakladzie ubezpieczen, z ktorym bank wspotpraco-
wal;

— brak realno$ci ochrony ubezpieczeniowej, zwlaszcza w ubezpieczeniach po-
wigzanych z bankowymi, np. ubezpieczenie kredytobiorcy, czy innych ubez-
pieczen, bedacych zabezpieczeniem kredytu bankowego;

— stosowanie formul uméw abuzywnych (zabronionych) w tresci umow ubez-
pieczenia;

— laczenie przez bank funkcji posrednika i ubezpieczajacego w umowie ubez-
pieczenia na cudzy rachunek, co prowadzito do konfliktu interesow, gdy bank
byl strong umowy, nie za$ klient, ktory w rzeczywistosci ponosil ciezar
sktadki i od ktorego bank pobieral prowizje jako posrednik;

6 Obecnie Rzecznik Finansowy.
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— niedostarczanie konsumentom ogdélnych warunkdéw ubezpieczenia (OWU)
przy umowach grupowych’,

— wysokie prowizje pobierane przez bank zwlaszcza w ubezpieczeniach powig-
zanych z kredytem hipotecznym, nawet do kilkudziesieciu procent wartosci
kredytu®,

W latach 2009-2012 zostaly sformutowane przez Polska Izb¢ Ubezpieczen oraz
Zwigzek Bankow Polskich rekomendacje dobrych praktyk dotyczace bancassu-
rance. Rekomendacje maja charakter migkkiego prawa o charakterze zalecen, a ich
celem jest wyeliminowanie nieprawidtowosci i zwigkszenie ochrony konsumenta.
W 2009 r. wydano Rekomendacje¢ w sprawie dobrych praktyk w zakresie ubezpie-
czen powigzanych z produktem bankowym, a w 2010 r. Rekomendacj¢ w zakresie
ubezpieczen finansowych powigzanych z produktami bankowymi zabezpieczonymi
hipotecznie. W 2012 r. wydano Rekomendacj¢ dobrych praktyk na polskim rynku
bancassurance w zakresie ubezpieczen z elementami inwestycyjnymi lub oszczedno-
sciowymi. Wszystkie te rekomendacje odegraly istotna role w zwigkszaniu przej-
rzystosci rynku bancassurance i wzroscie ochrony konsumenta, ale najistotniejsza
okazata si¢ dla bankow Rekomendacja U.

Dnia 31 marca 2015 r. weszla w zycie Rekomendacja U, ktorej celem byla po-
dobnie jak wczesniejszych rekomendacji, poprawa jakosci wspolpracy bankow
i ubezpieczycieli, a zwlaszcza zwickszenie ochrony konsumenta i wyeliminowanie
badz ograniczanie potencjalnego konfliktu interesdéw w sytuacji, kiedy bank wyste-
powat w roli ubezpieczajgcego i ubezpieczonego. Dla konsumentéow, ubezpieczo-
nych i uposazonych z umowy ubezpieczenia, utrudnione bylo dochodzenie rosz-
czen. Zwlaszcza z tytulu grupowych uméw ubezpieczenia sprzedawanych przez
banki, w ktorych bank byl ubezpieczajacym i posrednikiem. W umowie ubezpie-
czenia na cudzy rachunek, klient nie jest strong umowy, a takze nie jest beneficjen-
tem ubezpieczenia. Grupowa umowa jest zawierana migdzy bankiem a zakladem
ubezpieczen, bedacymi stronami umowy. Klient, najczesciej kredytobiorca, przy-
stepuje do umowy na zycie lub ubezpieczenia majatku. Na problemy zwigzane
z ubezpieczeniami grupowymi sprzedawanymi przez banki, zwracano uwagg juz
w raporcie Rzecznika Ubezpieczonych z grudnia 2012 r. Wskazywano w nim na
ograniczong ochrong prawna przystugujaca ubezpieczonemu, ktory nie jest strong
umowy. Utrudniato to, a niekiedy faktycznie uniemozliwialo, efektywne dochodze-
nie roszczen z umowy, badz wypowiedzenie umowy, jak tez rezygnacje z umowy
ubezpieczenia. Dlatego wedtug Rekomendacji U banki zmuszone zostaty do sprze-
dazy polis indywidualnych. Jak wspomniano wczesniej byto to jednym z glownych
powoddéw zmniejszenia wielkosci skladki pozyskiwanej w ramach bancassurance.
Stwarza to szans¢ dla bankdw spoldzielczych preferujacych bezposrednie relacje ze
swoimi klientami. Ponadto jak tez juz wspomniano banki spoldzielcze w zasadzie

7 W OWU zapisane sg prawa i obowiazki stron umowy, a wigc te informacje sa szczegdlnie wazne
dla ubezpieczajacego.

8 List Przewodniczqgcego Komisji Nadzoru Finansowego do Prezesa ZBP, KNF Warszawa
27.12.2013r.
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nie sg obwiniane o stosowanie w tym zakresie niewlasciwych praktyk w stosunku
do swoich klientow.

Zatozeniem KNF w sformulowanej Rekomendacji U skierowanej do bankow,
bylo:

— po pierwsze — zapewnienie wigkszej transparentnosci w bancassurance,

— po drugie — zwiekszenie dostepu klientow do informacji, aby umozliwi¢ kon-
sumentowi mozliwos$¢ poréwnania i samodzielny wybdr produktu ubezpie-
czeniowego.

Stad wynikat natozony na banki i zaktady ubezpieczen obowigzek dostarczania
ogblnych warunkdéw ubezpieczen (OWU), ktore wyjasniaja: zakres ochrony ubez-
pieczeniowej, wylaczenia odpowiedzialnosci ubezpieczyciela, a takze prawa i obo-
wigzki stron umowy. Wprowadzony zostal tez obowigzek przygotowania Karty
Produktu dla ubezpieczen inwestycyjnych.

Priorytetem stata si¢ ochrona konsumenta, aby mogl on w oparciu o rzetelng in-
formacje uzyskana od sprzedajacego ubezpieczenie, dokona¢ swiadomego wyboru
ochrony ubezpieczeniowej. W Rekomendacji U zwrdocono szczegdlng uwage na to,
ze sprzedaz ma by¢ tak zorganizowana, zeby nie powstawaty konfliktu interesow
miedzy ubezpieczajacym a ubezpieczycielem lub bankiem. Kolejng kwestig reko-
mendowang przez KNF bylo zapewnienie transparentnosci rynku, w tym poprzez
ujednolicenie zasad wykazywania przychodow z bancassurance przez banki w spra-
wozdaniach finansowych.

W rezultacie wprowadzenia zalecenn Rekomendacji U nastgpita istotna zmiana
modelu sprzedazy produktow ubezpieczeniowych przez banki. Banki zmuszone zo-
staly do rezygnacji z umdéw grupowych ubezpieczen na rzecz indywidualnych.
Czg$¢ bankow przeszta na sprzedaz ubezpieczen wystepujac w roli agenta ubezpie-
czeniowego, natomiast czes¢ przeniosta dziatalnos¢ posrednika do podmiotdéw za-
leznych.

Rekomendacja U, ktorej celem byla poprawa jakosci wspdtpracy ubezpieczy-
cieli i bankéw oraz zapewnienie ochrony konsumentom nabywajacych ubezpiecze-
nia za posrednictwem banku, wptyneta na:

1. poprawe standardow jakosci obstugi klientow;

2. informowanie o zakresie ochrony i wyltaczeniach odpowiedzialnosci;

3. konieczno$¢ dostarczania ogolnych warunkow ubezpieczenia, informujacych

o zakresie ochrony ubezpieczeniowej i wyplacanych §wiadczeniach;

4. dokladne okreslanie realnych warunkdéw odstgpienia od umowy;

5. obowiazek precyzyjnego, transparentnego informowania konsumenta o przy-
jetych procedurach dotyczacych reklamacji.

W rezultacie wdrozenia wymogow Rekomendacji U, zarzad i rada nadzorcza
banku posredniczacego w dystrybucji produktow ubezpieczeniowych zostaty zobo-
wigzane do opracowania i wprowadzenia w zycie polityki bancassurance, w tym
zasad i form wspolpracy z ubezpieczycielami, a nastepnie okresowej kontroli jej
realizacji. Bank powinien prawidlowo i transparentnie prowadzi¢ rachunkowos¢
zwigzang z bancassurance, w tym precyzyjnie wykazywac przychody z prowadzo-
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nych ubezpieczen. Rada nadzorcza banku wedlug zalecen okreslonych w Rekomen-
dacji U ma obowigzek dokonywa¢ regularnej okresowej kontroli i oceny polityki
banku w zakresie bancassurance, w tym jakie produkty sa sprzedawane przez bank,
czy zawieranie i wykonywanie umow ubezpieczenia odbywa sie zgodnie z przyje-
tymi standardami i normami prawa itd.

Szanse dla bankéw spétdzielczych

W Polsce utrzymuje si¢, na co wskazujg sondaze i badania zamawiane przez ZBP’
a takze badanie socjologiczne co 2 lata prowadzone w ramach badan pt. Diagnoza
Spoteczna, wysokie zaufanie spoteczenstwa do bankdw i nizsze do zaktadow ubez-
pieczen. Wedtug badania TNS Polska z marca 2016 r. pt. Reputacja polskiego sek-
tora bankowego zaufanie do dziatajacych w Polsce bankow deklaruje 61% ankieto-
wanych, co oznacza wzrost +9 p.p. r/r, a 26% badanych nie ma zaufania do bankow,
natomiast 13% nie ma wyrobionej opinii w tej kwestii. Podobnie jak w przypadku
ogolnej opinii, wskazniki te sa nieco wyzsze w grupie samych klientoéw bankdéw —
odpowiednio 66%, 24% i 10%. Zaufanie do swojego gldéwnego banku — wsrod sa-
mych klientow — deklaruje z kolei 71% osdb i odsetek ten nie ulegt zasadniczej
zmianie w poréwnaniu z rokiem poprzednim'. Z wysokiej reputacji, a takze rosng-
cej Swiadomoscei klientdéw bankow korzystaja zaktady ubezpieczen, wykorzystujac
kanal bankowy do sprzedazy swoich produktéw. Ten utrzymujacy sie wysoko po-
ziom zaufania, jeszcze jest wiekszy w odniesieniu do bankow spotdzielczych, co
daje szanse bankowosci spotdzielczej na wieloaspektowe wykorzystanie bancassu-
rance dla zwigekszenia nie tylko przychodéw nieobarczonych ryzykiem kredytowym
(prowizje), ale takze na szersze niz do tej pory wykorzystanie produktow ubezpie-
czeniowych w zarzadzaniu podstawowymi rodzajami ryzyka banku i klientow
banku spétdzielczego. Trzeba tylko chcie¢ i umieé t¢ szansg wykorzystac.

Regulacja MIFID Il i jej wplyw na banki

W kwietniu 2014 r. Parlament Europejski majac za cel ochron¢ inwestoréw wpro-
wadzit zmiany w regulacjach dotyczacych oferowania produktéw finansowych,
ktére wymagaja implementacji do polskiego porzadku prawnego MIFID II (Market
in Financial Instruments Directive), stanowigca modyfikacje dyrektywy MIFID L.
Wejscie w zycie od stycznia 2018 r. Dyrektywy MIFID Il oraz Rozporzadzenia
MIFIR (Markets in Financial Instrument Regulation), spowoduje istotne zmiany
w sprzedazy produktow finansowych. Zostana wprowadzone nowe wymogi w za-
kresie ochrony inwestoréw. Dyrektywa wprowadza nowe wymogi dotyczace ujaw-
niania wynagrodzenia posrednikoéw oraz zasady premiowania sprzedawcow, co
zwiekszy przejrzystos¢ optat . Zmieni si¢ struktura rynku, zaczng dziata¢ zorgani-
zowane platformy platnicze MTF (Multilateral Trading Facillity) — Wielostronne

°  https://zbp.pl/.../polacy-podtrzymuja-pozytywna-ocene-sektora-ban... (21.06.2016).
10 Osobiste doswiadczenia najwazniejszym elementem oceny bankéw — raport z badan, 27.04.2016 r.
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Platformy Obrotu!!, a takze inne alternatywne platformy obrotu w tym OTF, zorga-
nizowane platformy obrotu. Powstang nowe wymogi dotyczace doradztwa inwesty-
cyjnego. Jednakze wbrew wyrazanym niekiedy obawom Dyrektywa MIFID II nie
powinna by¢ barierg rozwoju wspotpracy bankow spotdzielczych z innymi rodza-
jami posrednikow finansowych, w tym zwlaszcza z zakltadami ubezpieczen.

Klienci bankéw spotdzielczych oczekuja zindywidualizowanego podejscia za-
rowno w zakresie produktéw ubezpieczeniowych oferowanych jak i obstugi przed
zawarciem umowy, w trakcie trwania polisy oraz przy likwidacji szkody. Wymaga
to réwniez odpowiedniego przygotowania i przeszkolenia kadr bankowych dla rze-
telnego, profesjonalnego wsparcia klientow, poszukujacych ubezpieczen dostoso-
wanych do potrzeb na danym etapie zycia i oferujgcych realna ochrong ubezpiecze-
niowa oraz wysoka jakos¢ obstugi. Dostarczenie niezbednych informacji klientowi
aby mégl dokonaé¢ swiadomego wyboru odpowiedniego dla siebie produktu ubez-
pieczeniowego, powinno by¢ priorytetem dla banku i ubezpieczyciela z nim wspot-
pracujacego. ,,Indywidualne podejscie wiaze sie¢ w duzym stopniu z innowacjami,
ktore umozliwiaja elastyczne dopasowanie do profilu klienta™?.

Zakonczenie

Banki spoétdzielcze stoja wobec nowych wyzwan technicznych i systemowych.
Nowe technologie IT, digitalizacja, zmieniaja funkcjonowanie bankow, a takze
mozliwosci analizy informacji niezbednych do zindywidualizowanego dostosowa-
nia produktow do potrzeb klientdéw. Rosnie presja konkurencyjna ze strony juz nie
tylko bankéw komercyjnych, ale tzw. fintechow, a takze nastepuje szybki rozwdj
rynku ptatnosci mobilnych. Nowe platformy technologiczne wspolpracy z klientami
stwarzaja nowe mozliwo$ci doradzania klientom i zarzadzanie ich pieniedzmi i ich
ryzykiem z uzyciem zaawansowanych algorytmdow. Zmieniaja si¢ rowniez oczeki-
wania klientéw. Inaczej komunikowa¢ si¢ musi bank spotdzielczy z poszczegodl-
nymi grupami klientow z generacji X, Y, Z, nie zapominajac o potrzebach klientow
z pokolenia silver. Digitalizacja rowniez determinuje zmiany preferencji klientow
takze bankow spoldzielczych w zakresie korzystania z ushug finansowych. Koniecz-
noscig jest spersonalizowanie oferty, oparte na zmieniajacym sie profilu klienta, do-
pasowanie produktow do potrzeb z wykorzystaniem BIG Data. Nacisk powinien
by¢ potozony na customer experience, na wykorzystywanie nowych metod obstugi
klientow z wykorzystaniem np. aplikacji na smartphony. Trendy zmian technolo-
gicznych oznaczaja konieczno$¢ budowania przez banki spotdzielcze coraz bardziej
rozwinietych programéw lojalnosciowych. Dla bankéw spotdzielezych niezbedna
jest obrona dziatalnosci podstawowej i rozwdj nowych ustug, w tym wspolpraca
komplementarna z zaktadami ubezpieczen w obszarze bancassurance i w obszarze
zarzadzania ryzykiem zarowno banku jak i klientéw banku spotdzielczego.

MTF oznacza wielostronny system obshugiwany przez przedsigbiorstwo inwestycyjne lub podmiot
gospodarczy, ktory kojarzy transakcje strony trzeciej w dziedzinie kupna i sprzedazy instrumentow
finansowych, co skutkuje zawarciem kontraktu, zgodnie z regulacjami MIFID I1

12 R. Ogonowska, Indywidualizacja przysztoscig bancassurance, ,,Bank”, czerwiec 2017, s. 105.

183



Bibliografia

List Przewodniczgcego Komisji Nadzoru Finansowego do Prezesa ZBP, KNF Warszawa
27.12.2013 .

Ogonowska R., Indywidualizacja przysziloscig bancassurance, ,,Bank”, czerwiec 2017.

Osobiste doswiadczenia najwazniejszym elementem oceny bankéw — Raport z badan,
27.04.2016 1.

Raport PIU, Polski rynek bancassurance w 2016 roku, https://piu.org.pl/polski-rynek-
bancassurance-iv-kw-2016-r/.

Rekomendacja U, KNF, www.bankier.pl/wiadomosc/KNF-wydala-Rekomendacje-U-315
1574 .html.

Reputacja polskiego sektora bankowego, https://zbp.pl/.../polacy-podtrzymuja-pozytywna-
ocene-sektora-ban.

Swach-Lech M., Bancassurance: Sprzedaz produktow bankowo — ubezpieczeniowych,
CeDeWu., Warszawa 2008.

Wierzbicka E., Dylematy rozwoju bancassurance, [w:] Stabilnos¢ systemu finansowego —
instytucje, instrumenty , uwarunkowania, Alinska A., Pietrzak B. (red.), CeDeWu, War-
szawa 2012.

Abstract

The importance of bancassurance for cooperative banks

Cooperative banks to survive in a competitive environment must look for new forms
of activity and new sources of revenue beyond the core business. They must also have
new partners to cooperate. Adaptation of cooperative banks to changes in customer
needs with the use of new technical capabilities becomes necessary. In addition, some
changes need to be ahead and create new solutions expected by customers. Bancas-
surance as a form of cooperation between insurers and banks is not new in the Polish
financial system since it has been in operation for 20 years. Insurance companies are
anatural ally for cooperative banks in attracting customers. Sales of insurance services
allow the bank to transfer some of the insurer's risk, as well as increase commission
income. The author proves that cooperation between banks and insurers has a future
and should be developed. Changes in regulations require the alignment of cooperative
banks with supervisor requirements and the creation of a new business strategy to
protect consumers buying insurance in banks.

Keywords: bancassurance, cooperative bank, risk management, bank strategy, con-
sumer protection
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