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Odpowiedzialnos¢ to nowa przewaga konkurencyjna
— ewolucja rynku bancassurance

Rynek bancassurance w Polsce przeszedt w ostatnich kilkunastu latach gteboka transformacije. Jeszcze dekade temu produkty
ubezpieczeniowe byly sprzedawane niejako ,przy okazji” kredytow czy innych ustug finansowych. W powszechnie funkcjonu-
jacym modelu grupowego ubezpieczenia klient niejednokrotnie znajdowat sie w stabszej pozyciji niz strona formalnie zawiera-
jaca umowe. Dzi$ model oparty na masowej sprzedazy produkiéw powigzanych z ustugami bankowymi nalezy do przesztosci
i z calg pewnoscig bancassurance $miafo mozna stawiac jako dobry przyktad ewolucji w kierunku dojrzatego rynku finanso-

We(JO. — Tomasz Kruzer

Od razu nasuwa si¢ pytanie. Czy powstala zmiana, w tym wzrost
atrakcyjnosci produktow i stale zwigkszanie si¢ realnej wartosci dla
klienta, to efekt dzialan regulacyjnych, czy raczej przejaw rosnacej
dojrzalosci bankoéw i zakladéw ubezpieczen?

Chciatbym postawi¢ tezg, ze bancassurance w Polsce jest jednym
z nielicznych obszaréw rynku finansowego, w ktérym poziom
uregulowania wprost przeklada si¢ na jakos¢ i uzytecznos¢ ofero-
wanych produktow.

0D MODELU GRUPOWEGO DO MODELU WARTOSCI

Pierwotnie, a korzenie siggaja korica lat 90-tych, bancassurance
funkcjonowalo przede wszystkim jako efektywny kanat ofero-
wania ubezpieczeh w oparciu o model ubezpieczenia grupo-
wego. Pierwsze rekomendacje organu nadzoru i zmiana regulacji
dotyczacych dystrybucji stopniowo wplywaly nie tylko na sposéb
1 model oferowania produktéw ubezpieczeniowych, ale w diuzszej
perspektywie zmieniaty filozofi¢ dziatania catego rynku. Efekiem
tych zmian jest fundamentalna zmiana z modelu sprzedazowego na model
doradczy, gdzie interes klienta, jego potrzeby, poziom ochrony, wreszcie
$wiadomos$¢ podejmowanych decyzji jest fundamentem dla rozwoju warto-
sciowych produktow. Wzrosto takze zaufanie do rynku ubezpieczen,
a elastyczne oraz szybkie wsparcie klientdw nabralo dzi$ szcze-
g6lnego znaczenia.

REGULACJE JAKO FUNDAMENT JAKOSCI PRODUKTU | PROFESJO-
NALNEJ DYSTRYBUCJI

Bancassurance jest przykladem rynku, w ktérym regulacje nie
tylko ograniczajg ryzyka, ale podnosza standard samego produktu
1 procesdw towarzyszacych jego dystrybucji. Wymogi dotyczace

adekwatnosci, transparentnosci kosztow, zarzadzania konfliktem
intereséw czy odpowiedniego modelu wynagradzania spra-
wiaja, ze oferowane ubezpieczenia musza mieé realng minimalng
warto$¢ dla klienta, co wynika takze z regulagji.

To istotna zmiana jakoSciowa, ktéra Polska jako pierwszy kraj
w Europie zaimplementowala na poziomie regulacyjnym. Dzi$
produkt ubezpieczeniowy nie moze i nie powinien funkcjo-
nowac jako jedynie dodatek do ustugi finansowej. Musi samo-
dzielnie nie$¢ wartos¢ dla klienta pod katem funkcjonalnosci,
zakresu ochrony oraz, a moze przede wszystkim, gwarantowac
realne wyplaty Swiadczen. Ubezpieczenia majg byc proste i przejrzyste
oraz dawac realne poczucie bezpieczenstwa w najtrudniejszych momentach
2ycia. W rzeczywistos$ci to nieoceniona pomoc dla kredytobiorcow,
a czgsto calych rodzin w postaci splaty zobowiazan finansowych,
nierzadko dziedziczonych przez kolejne pokolenia.

Z danych Polskiej Izby Ubezpieczenn wynika, ze roczne
wyplaty Swiadczen i w sektorze bancassurance si¢gaja kilku
miliardéw ztotych. Dzis§ to juz nie tylko splaty kredytéw gotow-
kowych i hipotecznych, ale takze ubezpieczenia majatkowe lub
inne, nie powiazane z produktami bankowymi, takie jak NNW
czy ubezpieczenia zdrowotne.

Jezeli dodatkowo spojrzymy na stale podnoszenie jakoSci
proces6éw i kanaléw dystrybucji, inwestycje w szkolenia, rozwoj
procedur sprzedazowych, koficzac na coraz bardziej rozwinigtych
systemach kontroli jakosci, doradca oferujacy produkt ubezpiecze-
niowy nie petni juz wylacznie funkgeji sprzedazowej. Staje si¢ part-
nerem klienta zobowigzanym do rzetelnego przedstawienia oferty,
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wyja$nienia warunkdw ochrony, w tym wylaczen lub ograniczefi
odpowiedzialnosci 1 dopasowaniu produktu do jego realnych
potrzeb. Cho¢ przez ostatnie kilka lat udato si¢ wiele zmienié,
realia rynkowe pokazuja, ze wspdipraca zakladow ubezpieczen
z bankami wymaga dalszej regularnej transformacji.

Dzi§ wyzwaniem staje si¢ dystrybucja multikanatowa, w tym
obecno$¢ w kanatach online, gdzie klienci coraz cz¢Sciej szukaja
dla siebie wlasciwej oferty. Oferty, ktora jest bardziej dost¢pna
1 ktdra tatwo poréwnac z alternatywnymi produktami dost¢pnymi
na rynku. To znaczaco ulatwia dost¢p do ubezpieczen, ale tez
niesie pewne wyzwania i ryzyka. Bancassurance musi odpowiedzie¢
na oczekiwania klienta, zwiekszajac nie tylko zakres oferowanych produktow,
ale gwarantujgc bezpieczenstwo procesu zakupu, co z poziomu wspotpracy
dwadch instytucji nadzorowanych, powinno by¢ dodatkowym elementem
zwigkszajgcym konkurencyjnos$é tego rynku.

Warto w tym miejscu podkreslié jeszcze jeden istotny aspekt
dalszego rozwoju rynku, tj. dialog i wspdtpracg pomigdzy wszyst-
kimi jego uczestnikami. Do§wiadczenia ostatnich lat pokazuja, ze
najbardziej efektywne i trwale rozwiazania powstaja nie w wyniku
jednostronnych dzialari kontrolnych, ale dzigki otwartej komu-
nikacji pomig¢dzy wszystkimi interesariuszami rynku. Wzajemne
identyfikowanie potrzeb, ale takze ograniczen, wspolne wypraco-
wywanie standardéw celem eliminacji identyfikowanych ryzyk,
pozwalaja tworzy¢ regulacje, ktdre sa nie tylko skuteczne, ale takze
proporcjonalne i mozliwe do praktycznego wdrozenia. Dzigki
takim dzialaniom zyskuje kazda ze stron, a przede wszystkim
sprzyja to budowaniu zaufania oraz stabilnosci calego sektora.
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Nie sposdéb w tym miejscu pominaé znaczenia organizacji
branzowych, w tym Polskiej Izby Ubezpieczen oraz Zwiazku
Bankéw Polskich, ktére juz dzi§ petnia funkcje platformy
wymiany wiedzy i zrédlo wypracowywania wspdlnych stan-
dardéw rynkowych. To wlasnie na tym poziomie mozliwe jest
promowanie takich praktyk, ktore nastgpnie w sposdb realny
przektadaja si¢ na jako$é dystrybucji, ale przede wszystkim
obstugi klienta koncowego.

RACHUNEK ZYSKOW | STRAT

Kazda transformacja, w tym takze zmiany na rynku bancassurance,
nie byla pozbawiona kosztéw. Sa to m.in. koszty ponoszonych
inwestycji, zmiany i rozwoju proceséw oraz wzmocnienia obszaru
nadzoru i kontroli. Wzrost kosztéw wplywa z kolei na spadki
pozioméw sprzedazy, a w perspektywie dtugofalowej, rentownosé
oferowanych produktow.

Chociaz bancassurance przestato by¢ ,fatwym” zrodtem przychodéw, dzi$
moze by¢ przyktadem dfugofalowej, niewymuszonej relacji, budowanej na
zaufaniu klienta do rynku i oferowanego przez niego produktu. Jego wigksza
przejrzystos$é, dopasowanie ubezpieczenia do realnych potrzeb
klienta, wreszcie standaryzacja i nadz6r procesu dystrybucji,
tworzg stabilne ramy nie tylko do poprawy jakosci, ale statego
poszerzania oferty produktowej oferowanej przez banki.

Patrzac na bancassurance z perspektywy klienta, obszar ten, pod
warunkiem utrzymania obecnego kierunku transformacji, ma dzis
wyjatkowa szans¢ na dalszy rozwdj. Kluczowe znaczenie maja
tu przejrzysta komunikacja, monitorowanie jakosci sprzedazy
1 obstugi sprzedazowej, efektywne procedury roszczeniowe oraz
szybka wyplata $wiadczen. To wilasnie te elementy, w polaczeniu
z wygoda dost¢pu do ustug finansowych — w ramach jednej relacji
z bankiem, moga przetozy¢ si¢ na jeszcze skuteczniejsze dotarcie
do klientdéw i oferowanie produktéw w petni odpowiadajacych ich
oczekiwaniom i potrzebom.

Dzi$ bancassurance pozostaje jednym z najbardziej regulowa-
nych segmentéw rynku finansowego i wiele wskazuje na to, ze
w najblizszych latach ten trend si¢ utrzyma z uwagi na toczace si¢
inicjatywy legislacyjnej i regulacyjne. Dojrzato$é uczestnikdw
rynku pozwala jednak zakladad, ze nowe wymogi beda wdrazane
sprawnie i1 efektywnie.

W konsekwencji odpowiednio — i przede wszystkim rozwaznie
— uregulowany oraz zarzadzany model bancassurance powinien
by¢ postrzegany jako istotny i warto$ciowy element rynku finan-
sowego. Systematyczne podnoszenie standardow ochrony klienta, poprawa
jakoSci produktow ubezpieczeniowych oferowanych przez banki oraz rozwoj
dobrych praktyk, bedgcych efektem samoregulacji rynku, mogg w nadcho-
dzacych latach umozliwic petniejsze wykorzystanie potencjatu tego modelu
dystrybuciji.

Chcialbym zaryzykowaé stwierdzenie, ze zdolno§é¢ do adaptacji
i funkcjonowania w zmieniajacym si¢ otoczeniu regulacyjnym
stala si¢ jedna z kluczowych kompetencji uczestnikoéw tego rynku
— oby nie pozostata jedyna. Niech dzi$§ zdobyte doswiadczenie
i fachowa wiedza stang si¢ katalizatorem innowacyjnosci dla rynku
bancassurance majacego silne fundamenty regulacyjno-nadzorcze.
Czas, aby rynek wkroczyl w faz¢ dojrzatosci, w ktorej odpowie-
dzialnos¢, dbatoéé o klienta, wreszcie wysokie standardy dziatania
stanowi¢ beda realng przewage konkurencyjna nad innymi kana-
fami dystrybugji, czego sobie i klientom goraco zycz¢. 4




