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EFEKTYWNOSC STRATEGU BANCASSURANCE

WPROWADZENIE

Funkcjonujgce w obecnej rzeczywistosci banki podejmujg rézne dziatania
podnoszace efektywno$¢ i prowadzace do polepszania pozycji konkurencyjnej
na rynku ustug finansowych. Banki w Polsce réwniez podlegaja nieustannym
zmianom wynikajagcym m. in. z dostosowania do norm miedzynarodowych
oraz z ewoluujacych potrzeb rynku. Jedng z nich jest angazowanie sie we
wspolprace bankowo-ubezpieczeniowa.

Wspotpraca miedzy sektorem bankowym i ubezpieczeniowym bardzo
czesto wystepuje pod nazwa ,bancassurance”. Zakres wspoOtpracy w ramach
bancassurance jest zrdéznicowany. Czasami wobec koncepq'i tej wspdtpracy
stosuje sie okreslenie strategia allfinanz, bedaca definicjg szersza, poniewaz
dotyczacg wspotpracy réznych instytuq'i finansowych takich jak: fundusze
inwestycyjne, powiernicze, biura maklerskie, a nie tylko firmy bankowe
i ubezpieczeniowel Obecny bancassurance rozwingt sie w latach 80. i 90.
Najpierw obejmowat sprzedaz produktéw ubezpieczeniowych, a potem ewo-
luowat w kierunku tworzenia nowych produktow oszczednosciowych, aby
wreszcie wzbudzi¢ zainteresowanie bankéw nie tylko ubezpieczeniami na
zycie, ale réwniez ubezpieczeniami majatkowymi. W Polsce pojecie ,,banc-
assurance" nie ma jednolitej definicji, poniewaz jest okreslane np. jako:
wzajemne wykorzystanie kanatéw dystrybucji, zwigzki kapitatowe czy wspdl-
ne uczestnictwo w reformie emerytalne;j.

Celem opracowania jest proba ustalenia czynnikéw majacych wplyw na
skuteczno$¢ wspotpracy bankowo-ubezpieczeniowej, bedacej efektywng stra-
tegig funkcjonowania bankéw komercyjnych w Polsce.

* Dr, adiunkt w Instytucie Finanséw, Bankowosci i Ubezpieczen Uniwersytetu £6dzkiego.
1E. Wierzbicka, Czas na AllRnanz, ,Bank”, maj 1997, s. 19.



1. CELE DZIALANIA BANKU KOMERCYJINEGO

Bardzo waznym dla banku jest przyjecie okreslonej misji i celu. Banki
realizujg rézne cele, ktére mozna uporzadkowa¢ wedtug kryterium waznosci
jako: strategiczne, operacyjne czy sfery dziatania np. - finansowe. Pojedyncze
cele tworzg system, stanowigcy podstawe podejmowania decyzji. Wyznaczone
przez decydentdw kierunki dziatan majg w przysztosci doprowadzi¢ do
pozadanego stanu. W tradycyjnym ujeciu cele banku byty definiowane jako:
okreslenie wyniku finansowego, rodzaju czynnosci o charakterze prioryte-
towym i takich, z ktérych bank powinien sie wycofaé. Celem banku byt
rébwniez wzrost obrotéw, akcji kredytowej czy depozytowej. Cel banku to
takze maksymalizacja rynkowej wartosci. Bardzo wazng dla banku, bedacego
instytucjg zaufania publicznego, byla kwestia bezpieczefAstwa rozpatrywana
w kontekscie: legalnosci, ptynnosci, wiarygodnosci. Wybor celéw banku
zalezy od intereséw roznych grup: klientow, pracownikéw, wiascicieli. Na
cele bankéw wptywa takze otoczenie: konkurencja, normy prawne, polityka
pieniezna, fiskalna i inne2

Obecnie najwazniejszym celem banku staje sie wzrost wartosci rynko-
wej firmy. Ta koncepcja nabiera znaczenia z powodu wystepowania proce-
sow prywatyzacyjnych, konsolidacyjnych, zwiekszania roli rynku kapitato-
wego. Aby realizowac ten cel, przyjmuje sie¢ punkt widzenia rynku kapita-
towego, zarzadza portfelem poprzez zdyskontowany model przeptywu $rod-
kow pienieznych, wykorzystuje koncepcje zysku ekonomicznego, informuja-
cego o wartosci dodanej, stosuje wskazniki pomiaru produktywnosci wyko-
rzystywanego kapitatu, amortyzujacego wahania wielkosci zysku. Okres-
lajagc elementy wptywajace na warto$¢ firmy, bierze sie pod uwage wiel-
ko$¢ zysku, mozliwos¢ jego powiekszenia, wysoko$¢ wyptaconej dywiden-
dy, strukture i wielkos¢ kapitatu. Wszystkie zasoby i procesy w banku sg
analizowane pod katem generowania warto$ci3 W ramach realizacji takie-
go celu banki skupiajg uwage na: potrzebach klientow (chcac ich do siebie
jak najwiecej przywigzac), poprawianiu wiasnych wynikéw (poniewaz za-
uwazono, ze ciggte samodoskonalenie daje lepsze wyniki rynkowe niz wal-
ka z konkurencjg).

2 Z. Krzyzkiewicz, W. Jaworski, M. Putawski, Leksykon bankowo-gieldowy,
Poltext, Warszawa 1998.

3M. Marcinkowska, System zarzadzania wartoscia banku, [w:] Bankowos¢, red.
M. Zaleska, Szkota Gtéwna Handlowa w Warszawie Kolegium Zarzgdzania i Finansow,
Warszawa 2005, s. 422.



2. POPULARNOSC BANCASSURANCE W POLSCE

Wspétpraca bankowo-ubezpieczeniowa jest podejmowana m. in. z powo-
du rag'onalizacji dziatan partnerow, na ktorg skilada sie: dywersyfikacja
dziatalnosci, spadek kosztdw, wzrost zysku, zwiekszony dostep do kapitatu,
bardziej efektywne wykorzystanie infrastruktury i personelu, zwiekszenie
atrakcyjnosci oferty. Bancassurance moze by¢ traktowane jako strategia
obrony przed odptywem klientéw i metoda pozyskiwania ich lojalnosci.
Dzieki wspotpracy z firmami ubezpieczeniowymi banki pozyskujg kolejne
rozwigzanie wptywajgce na minimalizowanie ryzyka.

Wspotpraca bankowo-ubezpieczeniowa staje sie coraz bardziej popu-
larna w Polsce. Swiadcza o tym zmiany w sposobie dystrybucji polis,
wzrost udziatu bankéw w pozyskiwaniu sktadki ubezpieczeniowej. Sytuacja
przedstawia sie réznie w zaleznosci od rodzaju ubezpieczen. Wiekszy
udziat banki wykazuja w sprzedazy ubezpieczen na zycie niz ubezpieczen
majatkowych i osobowych. Sposrdd réznych kanatdw dystrybucji naj-
wieksze znaczenie dla pozyskiwania sktadki w przypadku ubezpieczen
majatkowych i osobowych ma sprzedaz posrednia, ktéra realizowana
jest przez: osoby fizyczne i osoby prawne. W grupie o0séb prawnych
znajdujg sie wiasnie banki. Duze znaczenie maja takze brokerzy ubez-
pieczeniowi i reasekuracyjni, gdzie wystepujg zaréwno osoby fizyczne,
jak i prawne. Role bankéw w dystrybucji polis majagtkowych prezentuje
tab. 1

Tabela 1
Rola kanatow dystrybucji ubezpieczeri majatkowych i osobowych

Wyszczegdlnienie 2001 2002 2003 2004

Sprzedaz bezposrednia 31,6 30,1 28,3 25,7

Osoby fizyczne 38,0 39,2 39,0 39,8

Agenci Banki 0,2 0,0 0,1 01
ubezpieczeniowi ?ssvbnye Pozostate osoby o

p prawne ) 71 9,0 9,9

Brokerzy Osoby fizyczne 2,3 2,8 2,9 34

ubezpieczeniowi
i reasekuracyjni Osoby prawne o 9,8 11,7 11,9

Zrédio: ,Rynkowe Statystyki. Miesiecznik Ubezpieczeniowy”, wrzesien 2005, s. 24.



Na podstawie danych zawartych w tab. 1 mozna zauwazy¢, ze udziat
bankéw w strukturze sprzedazy ubezpieczen majgtkowych i osobowych byt
stosunkowo nieduzy i wynosit w okresie 2001-2004 od 0 do 0,2%.

Natomiast w tab. 2 przedstawiono udziat sektora bankowego w dys-
trybucji ubezpieczen na zycie. W tym przypadku widoczne jest istotne
powiekszenie aktywnosci bankowej, ktorej znaczenie rosto w okresie
2001-2004 z poziomu 0,1 do 11,5%.

Tabela 2
Rola kanatéw dystrybucji ubezpieczen na zycie
Wyszczegdlnienie 2001 2002 2003 2004
Sprzedaz bezposrednia 40,3 41,6 40,3 36,9
Osoby fizyczne 42,2 36,2 29,5 26,9
Agenci Banki 0,1 0,7 6,2 115
ubezpieczeniowi Osoby
prawne " ozostate osoby ) o 85 175 17,0
prawne
Brokerzy Osoby fizyczne 11 29 2,9 0,6
ubezpieczeniowi
i reasekuracyjni Osoby prawne 2,8 01 0,2 2,9

Zrédto: Jak w tab. 1, s. 29.

3. CZYNNIKI WPLYWAJACE NA EFEKTYWNOSC BANCASSURANCE

Majac na uwadze rozwdj bancassurance, warto zastanowi¢ sie nad aspek-
tami efektywnos$ci wspotpracy bankowo-ubezpieczeniowej i podjaé probe
ustalenia czynnikéw wptywajacych na jej wyzszy poziom. Obserwujac tego
typu powigzania, mozna wskaza¢ na wystepowanie ich réznych uwarun-
kowan. Powszechnie uwaza sie, ze nalezy do nich forma powigzan. Zwiazki
bankowo-ubezpieczeniowe mogg by¢ realizowane w dwoch podstawowych
formach i ich modyfikacjach. Sg to powigzania wyrdznione ze wzgledu na
poziom zaangazowanego kapitatu. Moga to by¢ porozumienia kooperacyjne,
bez udziatu kapitatu albo powigzania inwestycyjne, dokonywane przy udziale
kapitatu. Porozumienia dystrybucyjne charakteryzujg niskie koszty obstugi,
niskie ryzyko, tatwos$¢ rozpoczecia i zakonczenia, ale sg to zwiazki mato
efektywne. Natomiast powigzania inwestycyjne prowadzg do utraty niezalez-
nosci, charakteryzujg sie wystepowaniem probleméw z integracjg odmiennych
kultur, ale tego typu wspdipraca szybko generuje przychody i jest bardziej



efektywna. Zwigzki o charakterze inwestycyjnym sa lepsze, poniewaz wy-
stepuja w nich nie tylko korzysci pochodzace z dystrybuq'i produktow
ubezpieczeniowych w postaci prowizji, ale takze korzysci ze wspdlnego
obrotu pozyskanego kapitatu w postaci skiadek.

Najbardziej efektywne strategie bancassurance to takie, ktore przywigzu-
ja nalezyta uwage do metod dystrybucji. Przedmiotem analizy w tym
przypadku jest mozliwos¢ dotarcia do klientdw po jak najnizszych kosztach.
Takie wiasciwosci maja elektroniczne kanaty dystrybucji, ktére mozna
zastosowaé wobec prostych ustug finansowych bankowych czy ubezpiecze-
niowych w postaci odpowiednio: rozliczerh pienieznych, depozytéw, obstugi
rachunkéw papierow warto$ciowych czy funduszy inwestycyjnych, a takze
ubezpieczen turystycznych i ubezpieczerr z funduszem kapitatowym. Nie
mozna ich jednak uzyé w odniesieniu do zindywidualizowanego klienta,
ktory oczekuje od sprzedawcy specjalistycznej wiedzy i osobistego zaan-
gazowaniad.

Elektroniczne kanaty dystrybucji ubezpieczen wplywajg na oszczednosci
w: kosztach sprzedazy, administraq'i, obstugi roszczen. Powodujg takze
spadek kosztéw transakcyjnych oraz zmiane roli i znaczenia agentéw i bro-
kerdw. Realizacja ustug za pomocga internetu przynosi rowniez okreslone
korzysci dla klientéw, stanowig je: nizsze sktadki i lepsza jako$é, z powodu:
ciggtego dostepu do ustug, wiekszego zakresu informacji, braku miedzy-
narodowych ograniczen, czy barier transakq'i, szybszej reakcji na oczekiwania
klientéw, tatwosci poréwnania cen, szybszej obstugi roszczen dzieki zaptacie
elektronicznej. Bardziej zaawansowany w stosowaniu tego kanatu dystrybuq'i
jest system bankowy i proste produkty mogg by¢ oferowane na wspdlnej
platformie internetowej. Obecnie na stronach internetowych znajdujg sie
informacje na temat oferowanych ustug, a takze szczegéty stuzace do na-
wigzania kontaktub.

Ubezpieczenia nie sg kupowane, ale sprzedawane, co oznacza, ze kontakt
z klientem jest inicjowany przez sprzedawce. Ubezpieczenia sprzedaje sie
aktywnie, idagc do Kklienta tak jak brokerzy i agenci, poniewaz klient nie-
chetnie szuka polisy za kontuarem. Tymczasem internet to pasywny kanat
dystrybucji. Ustugi ubezpieczeniowe trudniej dystrybuujg sie poprzez internet,
poniewaz: wystepuja problemy z ich standaryzacjg, w momencie wyptat
Swiadczen i odszkodowan, a ich ztozona natura powoduje konieczno$¢
zindywidualizowanego doradztwa. Klienci ustug finansowych obawiajg sie
internetowego kanatu dostepu w zwigzku z wystepujgcym tam ryzykiem.

4]). Wectawski, Zmiany demograficzne jako czynniki rozwoju bancassurance, [w:] Wybrane
zagadnienia teorii oraz praktyki finanséw, red. J. Nowakowski i J. Ostaszewski, Szkota Gtowna
Handlowa w Warszawie Kolegium Zarzadzania i Finanséw, Warszawa 2005, s. 84-85.

5M. Sliperski, Bancassurance. Zwigzki bankowo-ubezpieczeniowe, Difin, Warszawa 2002,
s. 149-156.



Takie ryzyko jest zwigzane z obecnoscig hakerdw, wiruséw czy niebez-
pieczenstwem ujawnienia danych. Obawy przed dystrybucja internetowg ustug
ubezpieczeniowych sg zwigzane takze z jej wpltywem na konkurencyjnosé
tego rynku, gdyz bariery wejscia na rynek zostajg ostabione, poniewaz nie
istnieje konieczno$¢ budowy kosztownej sieci sprzedazy6. Jednak coraz wiecej
firm ubezpieczeniowych wykorzystuje w sprzedazy kanat internetowy.

Poprzez strony internetowe klient ma mozliwo$¢ zawarcia ubezpieczen:
majatkowych, zyciowych, nabycia jednostek uczestnictwa w funduszach
inwestycyjnych. Bardzo skuteczna w wykorzystaniu internetu jest wspdtpraca
z bankami, udostepniajgcymi serwisy, ktore sg czesto odwiedzane przez
klientow z powodu rachunku bankowego. MBank S.A., bedacy najwigkszym
w Kkraju bankiem internetowym, jako pierwszy sprzedawal samochodowe
polisy Compensy S.A. Przyktadem takiej wspotpracy sg takze zwigzki miedzy
Wartg S.A. a Kredyt Bankiem S.A., sprzedajacg polisy poprzez jego strony
internetowe.

ZAKONCZENIE

Produkty ubezpieczeniowe i bankowe uzyskujg rosngcag elastycznosé,
zapewniajgca dopasowanie do zdywersyfikowanych potrzeb klientéw. Zaréw-
no banki, jak i ich klienci moga z tytutu realizacji wspélnych produktéow
uzyska¢ okreslone korzysci. Pojawiajg sie nowoczesne oferty, ktére dajg
wiekszg swobode w zakresie ustalania warunkéw umow. Niebagatelng role
dla tego rynku odgrywa system ulg podatkowych. Ubezpieczenia na zycie
i ubezpieczenia majgtkowe coraz bardziej zblizajg sie w swojej istocie do
produktéw bankowych, wobec tego nowe produkty tracg specyfike wigzaca
je z okresSlong branza finansowg. Klienci majg do wykorzystania coraz
szerszg oferte ustug, o charakterze pakietowym, w ktérym klient moze
skorzystaé z preferencji cenowych. Ponadto firmy ubezpieczeniowe moga
zaoferowac dziatania zmniejszajagce finansowe ryzyko bankowe, dzieki wy-
korzystaniu informacji o zyciu prywatnym i zdrowiu klienta, a takze jego
dochodach, aktywach, sytuacji zawodowej i rodzinnej. Firmy ubezpieczeniowe
uzyskujg obok bankéw mozliwosci badania zdolnosci kredytowej klientow.

Efektywnos¢ sprzedazy wigzanej zalezy od wielu czynnikéw?7. Powszechnie
wymienia sie takze standaryzacje i prostote procedur, majgcg wplyw na
zrozumienie oferty bankowo-ubezpieczeniowej, brak potrzeby dodatkowych,

6 lbidem.

7 Uwarunkowania sukcesu wspétpracy bankowo-ubezpieczeniowej opisuje np. I. D. Cze-
chowska, Procesy integracji sektora bankowego i ubezpieczeniowego, Wydawnictwo Uniwer-
sytetu todzkiego, £6dz 2004, s. 178 i n.



wyjasniajacych konsultacji i przeprowadzania badan medycznych. Standaryza-
g'a ustug daje mozliwo$¢ masowego oferowania, co nie pozostaje bez wptywu
na poziom ponoszonych kosztéw i mozliwo$¢ podjecia walki z konkurenq's.
Krytykowane sg jednak dziatania monopolistyczne. Kwestig problematyczng
jest obligatoryjnos$¢ lub dobrowolno$¢ ubezpieczenia dodawanego do produk-
tow bankowych. Watpliwosci budzi np. potencjalne ultimatum zerwania
umowy z klientami kont bankowych w przypadku rezygnacji z ubezpieczenia.
Wspomina sie takze o dostosowaniu produktow do potrzeb klientéw. Ponad-
to podkresla sie role precyzyjnego sformutowania w umowie zakresu ubez-
pieczenia, poniewaz kazda watpliwos¢ w kwestiach spornych sady w przypad-
ku potencjalnych konfliktow moga rozstrzyga¢ na rzecz klientow firm
ubezpieczonych. Swiadczacy tego typu ustugi powinni takze mie¢ na uwadze
potencjalne wzgledy moralne i przestrzega¢ tajemnicy zastrzezonych danych
dotyczgcych np. choroby8 w kontekscie zakazu wykorzystania pozyskanych
informacji na temat osobistej sytuacji i zdrowia klientow.

0} skutecznosci funkcjonowania wzajemnych powigzan decyduje takze
integracja obu podmiotdw obejmujgca rozne szczeble w strukturze instytu-
cjonalnej, a takze precyzyjne okreSlenie zakresu wspotpracy. Wazne jest
takze wyznaczenie zaktadanego progu rentownosci, np. dla przewidywanego
wolumenu w ofercie banku, ktdrym moze by¢ wskaznik procentowego
udziatu przychodow banku z tytutu sprzedazy polis ubezpieczeniowych
w catosci sumy bilansowej. Nalezy rowniez pamietaé o uwzglednieniu ryzyka
wynikajgcego z zaangazowania w dzialalno$¢ ubezpieczeniowa. Okreslone
wczesniej watpliwosci sktaniajg do dyskusji nad zasadami, oczekiwaniami
stron i granicami wzajemnej ingerenq'i oraz refleksji nad mozliwoSciami
poprawy w tym zakresie.

Iwona D. Czechowska

EFFECTIVENESS STRATEGY OF BANCASSURANCE

Bancassurance is a co-operation between bank and insurance. This type co-operation
occurs also in Poland. This strategy is a good solution for banks, because it causes larger
effectiveness their working. The aim of article is the presentation of factors influencing on
growth of efficiency this co-operation, with special regard: the forms, also the distribution of
type on-line and different ones.

8 Holdingi finansowe odpowiedzig na wyzwania przysztosci (Allfinanz), red. E. Wierzbicka,
FEiBB, Warszawa 1997, s. 107.



