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M I E S I Ę C Z N I K  U B E Z P I E C Z E N I O W YTEMAT MIESIĄCA
BANCASSURANCE

OOd razu nasuwa się pytanie. Czy powstała zmiana, w tym wzrost 
atrakcyjności produktów i stałe zwiększanie się realnej wartości dla 
klienta, to efekt działań regulacyjnych, czy raczej przejaw rosnącej 
dojrzałości banków i zakładów ubezpieczeń? 

Chciałbym postawić tezę, że bancassurance w Polsce jest jednym 
z nielicznych obszarów rynku finansowego, w którym poziom 
uregulowania wprost przekłada się na jakość i użyteczność ofero-
wanych produktów. 

OD MODELU GRUPOWEGO DO MODELU WARTOŚCI
Pierwotnie, a korzenie sięgają końca lat 90-tych, bancassurance 
funkcjonowało przede wszystkim jako efektywny kanał ofero-
wania ubezpieczeń w oparciu o model ubezpieczenia grupo-
wego. Pierwsze rekomendacje organu nadzoru i zmiana regulacji 
dotyczących dystrybucji stopniowo wpływały nie tylko na sposób 
i model oferowania produktów ubezpieczeniowych, ale w dłuższej 
perspektywie zmieniały filozofię działania całego rynku. Efektem 
tych zmian jest fundamentalna zmiana z modelu sprzedażowego na model 
doradczy, gdzie interes klienta, jego potrzeby, poziom ochrony, wreszcie 
świadomość podejmowanych decyzji jest fundamentem dla rozwoju warto-
ściowych produktów. Wzrosło także zaufanie do rynku ubezpieczeń, 
a elastyczne oraz szybkie wsparcie klientów nabrało dziś szcze-
gólnego znaczenia.

REGULACJE JAKO FUNDAMENT JAKOŚCI PRODUKTU I PROFESJO-
NALNEJ DYSTRYBUCJI
Bancassurance jest przykładem rynku, w którym regulacje nie 
tylko ograniczają ryzyka, ale podnoszą standard samego produktu 
i procesów towarzyszących jego dystrybucji. Wymogi dotyczące 

Odpowiedzialność to nowa przewaga konkurencyjna 
– ewolucja rynku bancassurance 

Rynek bancassurance w Polsce przeszedł w ostatnich kilkunastu latach głęboką transformację. Jeszcze dekadę temu produkty 
ubezpieczeniowe były sprzedawane niejako „przy okazji” kredytów czy innych usług finansowych. W powszechnie funkcjonu-
jącym modelu grupowego ubezpieczenia klient niejednokrotnie znajdował się w słabszej pozycji niż strona formalnie zawiera-
jąca umowę. Dziś model oparty na masowej sprzedaży produktów powiązanych z usługami bankowymi należy do przeszłości 
i z całą pewnością bancassurance śmiało można stawiać jako dobry przykład ewolucji w kierunku dojrzałego rynku finanso-
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adekwatności, transparentności kosztów, zarządzania konfliktem 
interesów czy odpowiedniego modelu wynagradzania spra-
wiają, że oferowane ubezpieczenia muszą mieć realną minimalną 
wartość dla klienta, co wynika także z regulacji. 

To istotna zmiana jakościowa, którą Polska jako pierwszy kraj 
w Europie zaimplementowała na poziomie regulacyjnym. Dziś 
produkt ubezpieczeniowy nie może i nie powinien funkcjo-
nować jako jedynie dodatek do usługi finansowej. Musi samo-
dzielnie nieść wartość dla klienta pod kątem funkcjonalności, 
zakresu ochrony oraz, a może przede wszystkim, gwarantować 
realne wypłaty świadczeń. Ubezpieczenia mają być proste i przejrzyste 
oraz dawać realne poczucie bezpieczeństwa w najtrudniejszych momentach 
życia. W rzeczywistości to nieoceniona pomoc dla kredytobiorców, 
a często całych rodzin w postaci spłaty zobowiązań finansowych, 
nierzadko dziedziczonych przez kolejne pokolenia. 

Z danych Polskiej Izby Ubezpieczeń wynika, że roczne 
wypłaty świadczeń i w sektorze bancassurance sięgają kilku 
miliardów złotych. Dziś to już nie tylko spłaty kredytów gotów-
kowych i hipotecznych, ale także ubezpieczenia majątkowe lub 
inne, nie powiązane z produktami bankowymi, takie jak NNW 
czy ubezpieczenia zdrowotne. 

Jeżeli dodatkowo spojrzymy na stałe podnoszenie jakości 
procesów i kanałów dystrybucji, inwestycje w szkolenia, rozwój 
procedur sprzedażowych, kończąc na coraz bardziej rozwiniętych 
systemach kontroli jakości, doradca oferujący produkt ubezpiecze-
niowy nie pełni już wyłącznie funkcji sprzedażowej. Staje się part-
nerem klienta zobowiązanym do rzetelnego przedstawienia oferty, 
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wyjaśnienia warunków ochrony, w tym wyłączeń lub ograniczeń 
odpowiedzialności i dopasowaniu produktu do jego realnych 
potrzeb. Choć przez ostatnie kilka lat udało się wiele zmienić, 
realia rynkowe pokazują, że współpraca zakładów ubezpieczeń 
z bankami wymaga dalszej regularnej transformacji.

Dziś wyzwaniem staje się dystrybucja multikanałowa, w tym 
obecność w kanałach online, gdzie klienci coraz częściej szukają 
dla siebie właściwej oferty. Oferty, która jest bardziej dostępna 
i którą łatwo porównać z alternatywnymi produktami dostępnymi 
na rynku. To znacząco ułatwia dostęp do ubezpieczeń, ale też 
niesie pewne wyzwania i ryzyka. Bancassurance musi odpowiedzieć 
na oczekiwania klienta, zwiększając nie tylko zakres oferowanych produktów, 
ale gwarantując bezpieczeństwo procesu zakupu, co z poziomu współpracy 
dwóch instytucji nadzorowanych, powinno być dodatkowym elementem 
zwiększającym konkurencyjność tego rynku. 

Warto w tym miejscu podkreślić jeszcze jeden istotny aspekt 
dalszego rozwoju rynku, tj. dialog i współpracę pomiędzy wszyst-
kimi jego uczestnikami. Doświadczenia ostatnich lat pokazują, że 
najbardziej efektywne i trwałe rozwiązania powstają nie w wyniku 
jednostronnych działań kontrolnych, ale dzięki otwartej komu-
nikacji pomiędzy wszystkimi interesariuszami rynku. Wzajemne 
identyfikowanie potrzeb, ale także ograniczeń, wspólne wypraco-
wywanie standardów celem eliminacji identyfikowanych ryzyk, 
pozwalają tworzyć regulacje, które są nie tylko skuteczne, ale także 
proporcjonalne i możliwe do praktycznego wdrożenia. Dzięki 
takim działaniom zyskuje każda ze stron, a przede wszystkim 
sprzyja to budowaniu zaufania oraz stabilności całego sektora. 

Nie sposób w tym miejscu pominąć znaczenia organizacji 
branżowych, w tym Polskiej Izby Ubezpieczeń oraz Związku 
Banków Polskich, które już dziś pełnią funkcję platformy 
wymiany wiedzy i źródło wypracowywania wspólnych stan-
dardów rynkowych. To właśnie na tym poziomie możliwe jest 
promowanie takich praktyk, które następnie w sposób realny 
przekładają się na jakość dystrybucji, ale przede wszystkim 
obsługi klienta końcowego. 

RACHUNEK ZYSKÓW I STRAT
Każda transformacja, w tym także zmiany na rynku bancassurance, 
nie była pozbawiona kosztów. Są to m.in. koszty ponoszonych 
inwestycji, zmiany i rozwoju procesów oraz wzmocnienia obszaru 
nadzoru i kontroli. Wzrost kosztów wpływa z kolei na spadki 
poziomów sprzedaży, a w perspektywie długofalowej, rentowność 
oferowanych produktów.

Chociaż bancassurance przestało być „łatwym” źródłem przychodów, dziś 
może być przykładem długofalowej, niewymuszonej relacji, budowanej na 
zaufaniu klienta do rynku i oferowanego przez niego produktu. Jego większa 
przejrzystość, dopasowanie ubezpieczenia do realnych potrzeb 
klienta, wreszcie standaryzacja i nadzór procesu dystrybucji, 
tworzą stabilne ramy nie tylko do poprawy jakości, ale stałego 
poszerzania oferty produktowej oferowanej przez banki.

Patrząc na bancassurance z perspektywy klienta, obszar ten, pod 
warunkiem utrzymania obecnego kierunku transformacji, ma dziś 
wyjątkową szansę na dalszy rozwój. Kluczowe znaczenie mają 
tu przejrzysta komunikacja, monitorowanie jakości sprzedaży 
i obsługi sprzedażowej, efektywne procedury roszczeniowe oraz 
szybka wypłata świadczeń. To właśnie te elementy, w połączeniu 
z wygodą dostępu do usług finansowych – w ramach jednej relacji 
z bankiem, mogą przełożyć się na jeszcze skuteczniejsze dotarcie 
do klientów i oferowanie produktów w pełni odpowiadających ich 
oczekiwaniom i potrzebom.

Dziś bancassurance pozostaje jednym z najbardziej regulowa-
nych segmentów rynku finansowego i wiele wskazuje na to, że 
w najbliższych latach ten trend się utrzyma z uwagi na toczące się 
inicjatywy legislacyjnej i regulacyjne. Dojrzałość uczestników 
rynku pozwala jednak zakładać, że nowe wymogi będą wdrażane 
sprawnie i efektywnie. 

W konsekwencji odpowiednio – i przede wszystkim rozważnie 
– uregulowany oraz zarządzany model bancassurance powinien 
być postrzegany jako istotny i wartościowy element rynku finan-
sowego. Systematyczne podnoszenie standardów ochrony klienta, poprawa 
jakości produktów ubezpieczeniowych oferowanych przez banki oraz rozwój 
dobrych praktyk, będących efektem samoregulacji rynku, mogą w nadcho-
dzących latach umożliwić pełniejsze wykorzystanie potencjału tego modelu 
dystrybucji. 

Chciałbym zaryzykować stwierdzenie, że zdolność do adaptacji 
i funkcjonowania w zmieniającym się otoczeniu regulacyjnym 
stała się jedną z kluczowych kompetencji uczestników tego rynku 
– oby nie pozostała jedyną. Niech dziś zdobyte doświadczenie 
i fachowa wiedza staną się katalizatorem innowacyjności dla rynku 
bancassurance mającego silne fundamenty regulacyjno-nadzorcze. 
Czas, aby rynek wkroczył w fazę dojrzałości, w której odpowie-
dzialność, dbałość o klienta, wreszcie wysokie standardy działania 
stanowić będą realną przewagę konkurencyjną nad innymi kana-
łami dystrybucji, czego sobie i klientom gorąco życzę. q© Simple Line/stock.adobe.com


