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MAREK SLIPERSKI

ZWIAZKI BANKOW Z FIRMAMI UBEZPIECZENIOWYMI
I PERSPEKTYWY ICH ROZWOJU W POLSCE

WSTEP

Bariery, ktére dotychczas staly na przeszkodzie $cislejszej integracji
ré6znych sektoréw rynku ustug finansowych znikajg coraz szybciej. Banki
tworzg wiasne fundusze inwestycyjne i ubezpieczeniowe, zakitady ubezpie-
czen Smiato wchodzg na rynek bankowy i kapitatowy, pewne ustugi finan-
sowe Swiadczy¢ zaczeli nawet handlowcy —detalisci.

Wszystkim tym podmiotom przyswieca jeden wspdlny cel: swoim aktu-
alnym klientom zaoferowaé¢ zoptymalizowang game dodatkowych, zréznico-
wanych ustug finansowych.

Dziatalnos¢ ta przyjeta nazwe Allfinanz. Z kolei bancassurance okre-
Sla szczegdlng odmiane Allfinanz, w ktérej nastepuje integracja produkcji,
sprzedazy i marketingu oferty bankéw i firm ubezpieczeniowych (od
luznych porozumien o dystrybucji ustug po glebsze powigzania kapitato-
we).

)Niniejsze opracowanie ma na celu prezentacje wybranych zagadnien
dziatalnosci bancassurance. Autor rozpoczyna od zakreslenia tla, jakim
sg aktualne zjawiska i tendencje na $wiatowym rynku ustug finansowych,
zwlaszcza ustug bankowych. W koncowej czesci zawarto rozwazania na
temat perspektyw rozwoju dziatalnosci bancassurance w Polsce.

1. POCZATKI ZWIAZKOW BANKOWO-UBEZPIECZENIOWYCH

W ostatnich latach rynek ustug finansowych ulega istotnym przeob-
razeniom. Gtéwnymi czynnikami, ktére nan wplywajg sa: dynamiczny
postep technologiczny oraz postepujace procesy deregulacji przepiséw
i liberalizacji rynkéw. W konsekwencji obserwujemy duzag tatwos$¢ oraz
niskie koszty wejscia i wyjscia z rynku. Ogromne znaczenie ma takze
rozw6j konkurencyjnych form finansowania przedsiewzie¢ gospodarczych
i potrzeb ludnosci.

W efekcie operacje depozytowo-kredytowe zaczely przenosié¢ sie z ban-
kéw na rynek pieniezny. ROwnocze$nie wzrastatl znaczgco stopien samo-
finansowania w przedsiebiorstwach, klienci prywatni z kolei zapragneli
wyzszych stop wzrostu, zamieniajgc swoje oszczednosci bankowe na lokaty
w papiery wartosciowe i produkty ubezpieczeniowe, gtéwnie polisy zyciowe.
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Zyski bankoéw z tradycyjnych operacji zaczety spada¢ w alarmujgcym tem-
piel.

Sam rynek finansowy stawia przed jego uczestnikami coraz to nowe
wyzwania. W bankach szybko zmienia sie oferta skierowana zaréwno do
podmiotéw gospodarczych, jak i do os6b prywatnych. Réwnoczesnie obser-
wujemy w nich usilne dazenie do minimalizacji kosztéw dziatalnosci. Nie-
ktérzy eksperci mowig nawet o swoistej eksplozji kosztowej w bankach
w latach 80-tych i 90-tych2, zasadniczg tego przyczyne upatrujagc w przero-
dcie zatrudnienia i biurokratyzacji $wiadczonych ustug (tabela 1).

Tabela 1
Wskaznik koszty/przychody w bankach europejskich w latach 1988 - 1993 (%)

Kraj/lata 1988 1989 1990 1991 1992 1993
Belgia 74 73 77 73 70 55
Dania 53 70 71 62 77 49
Finlandia 67 70 73 92 85 75
Francja 69 68 73 71 69 67
Niemcy 67 67 68 67 65 61
Wiochy 69 65 64 66 65 65
Holandia 67 67 69 68 67 66
Norwegia 65 61 73 85 63 54
Hiszpania 51 53 57 60 60 62
Szwecja 48 51 53 51 50 41
Szwajcaria 63 64 74 66 66 57
Wielka Brytania 65 65 66 66 60 59
Srednia dla Europy 63 64 68 69 66 60
Centralna Europa 66 66 70 67 65 62
Skandynawia 58 63 67 73 69 55
Potudniowa Europa 60 59 60 63 63 63

Uwaga: Wskazniki obliczono na podstawie $redniej arytmetycznej dla wybranych bankéw
w poszczeg6lnych krajach

Zrédto: Company Data w New Fundamentals for the bank of the year 2000 - European ban-
king strategy, Morgan Stanley, 1994, s. 8 za Brown Z. M., Gardener E. P., Bancassurance and
European banking strategies’, an exploratory analysis using DEA of the concept and treatment
of relative efficiency, Institute of European Finance, Research Papers no. 20/1995, Wales 1995.

Problematyka zarzadzania kosztami w kazdej firmie jest obecnie inte-
gralng czescig jej strategii rozwojowej. Strategia ta winna zmierzaé¢ do
utrzymania konkurencyjnosci oferty jej produktéw czy ustug. Nie inaczej
jest w przypadku bankdéw, ktére aby podtrzymaé -wiodaca role na rynku
ustug finansowych winny nieustannie dostosowywaé¢ swojg oferte do aktu-
alnych potrzeb klientdw. Troszczy¢ nalezy sie wowczas o wiele elementow,
takich jak jakos¢, profesjonalizm i kompleksowos$¢ obstugi, redukcja ko-
sztéw operacyjnych oraz stosowanie najnowoczes$niejszych technologii in-
formatycznych i rozwigzan telekomunikacyjnych.

1 G. Bergendahl, Allfinanz, bancassurance and the future of banking, Institut of European Finance,
Research Papers 7, 1994, s. 3.

2Z. M. Brown, E. P. M. Gardener, Bancassurance and European banking strategies, Institut of European
Finance, Research Papers 20, 1995, s. 6.
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Jak wynika z raportéw opracowanych w ostatnich latach przez takie
firmy konsultingowe i ratingowe, jak Arthur Andersen, Salomon Brothers
czy Gemini/EFMA, szczeg6lnie duzego wysitku wymaga obnizka kosztéw
dziatalnosci, ktérg, obok zdecydowanej poprawy wynikéw finansowych, sze-
fowie najwiekszych bankéw europejskich stawiajg na plan pierwszy w for-
mutowanych przez siebie strategiach.

Wskaznik ROE, tj. zysk na kapitale dla dziesigtki najlepszych bankéw
Europy w latach 1989 - 1991 wynosit od 12% (Wielka Brytania) do 25%
(Hiszpania). We wspomnianych badaniach czytamy, ze ROE, wedlug sza-
cunkéw samych bankéw, do roku 2005 spadnie do poziomu 10%. Tymczasem
udziat kosztow w przychodach bankéw jest ciagle wysoki (tabela 1), totez
stoi przed nimi powazne zadanie ograniczenia tego udziatu do 50 - 55%,
ktéry to poziom uwazany jest za najbardziej optymalny i realny do osigg-
niecia.

W tym celu banki za priorytet swoich dziatan przyjmujg albo kontrole
kosztéw, albo maksymalizacje zysku. W praktyce wystepuje kombinacja
obu tych sposobéw, raz wiekszy nacisk kiladzie sie na jednym, innym
razem na drugim. Ponadto, za kilka lat, jak sie sadzi, do wskaznika ROE
w powszechnych ocenach wynikéw banku dojdg takze inne mierniki, nie
majace charakteru stricte finansowego (tabela 2).

Tabela 2
Ranking priorytetow wskaznikéw w ocenie wynikéw dziatalnosci banku
- stan obecny i prognoza

Wskazniki* Obecnie Rok 2000
a) finansowe
zysk na kapitale 2 1
poziom zysku operacyjnego 1 2
zysk na aktywach wazonych ryzykiem 5 3
zysk z poszczegdlnych zrédet 3 4
zysk wedtug klienta 7 5
zysk wedtug produktu 6 6
zysk na catosci aktywow 4 7
b) niefinansowe
zadowolenie klienta 2 1
udziat w rynku 1 2
wydajnos¢ pracownikow 4 3
wielko$¢ zarzadzanych aktywoéw 6 4
cato$¢ aktywow 5 5
rozmiar dziatalnosci kredytowej 3 6

* Im wyzsza jest warto$¢ wskaznika, tym wyzszy jego priorytet.

Zrédlo: European banking and capital markets: A strategie forecast, Arthur Andersen 1993,
oraz New Fundamentals for the bank of the year 2000 - European banking strategy, Morgan
Stanley, 1994, za: Brown Z. M., Gardener E. P., Bancassurance and European banking strate-
gies: an exploratory analysis using DEA of the concept and treatment of relative efficiency, In-
stitute of European Finance, Research Papers no. 20/1995, Wales 1995.

Wspomniane wyzej spadek wartosci ztozonych w bankach depozytow
oraz niedostateczny poziom redukcji kosztéw operacyjnych spowodowaty, ze
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instytucje bankowe coraz wiekszg uwage zwrocity na stosowane marze
oraz na charakter swojej oferty.

Jednym z rozwigzan, jakie banki opracowaty i realizujg w celu utrzy-
mania wysokiej dochodowosci, jest poszerzanie i dywersyfikacja oferty
ustug. Towarzyszy temu takze, co warto w tym miejscu zaznaczyé¢, coraz
swobodniejszy przeptyw kapitatlu miedzy poszczegdlnymi sektorami rynku
finansowego Swiata, tzw. despecjalizacja . Efektem jest rosngca liczba fuzji
i przeje¢ miedzy oraz w ramach tych sektoréw (tabela 3).

Tabela 3
Fuzje i przejecia w swiatowym sektorze finansowym (kwoty w bin USD, minimalna
kwota uwzglednionej transakcji - 20 min USD)

Branza/lata 1985 1989 1990
Bankowosé 1,8 22,3 13,7
Ubezpieczenia 0,2 15,9 4,9
Ustugi gospodarcze 0,4 13 11
Rynek kapitatowy 3,3 56,9 34,2
Przemyst 3,2 34,5 37,1
Inne 0,9 57 4,6

Zrédio: Morgan Stanley, Europe: Prometheus Unbound, Eurostrategy No. 11, 11 June 1991 za
raportem SIGMA nr 2/92 pt.: Bancassurance - a survey of competition between banking and
insurance, Swiss Re, Zurich 1992.

Dostosowujgc sie do zmienionych warunkéw rynkowych banki w latach
80-tych zaczely wspodtpracowac z towarzystwami ubezpieczeniowy-
mi. Wykorzystujg w tym celu koncepcje tzw. bankowosci relacyjnej, wedtug
ktorej bezposrednie i diugotrwate kontakty z klientem znacznie ulatwiaja
bankom sprzedaz innowacji produktowych.

W Niemczech, pod hastem “wszystko z jednej reki” (niem. Alies aus
einer Hand) narodzit sie nowy rodzaj dziatalnosci instytucji finansowych,
okreslany terminem Allfinanz. We Francji z kolei - w tym samym czasie,
tj. w latach 80-tych —przyjat sie dla niego termin bancassurance, w kra-
jach anglosaskich zas - Financial Services. W szerszym ujeciu, pojecia te
okreslajg tworzace sie konglomeraty finansowe. Obejmujg one wiele insty-
tucji finansowych, méwimy zatem tutaj o integracji produkcji, dystrybucji
i popytu, ktéra to integracja dotyczy wielu zréznicowanych ustug finanso-
wych .

W ramach dziatalnosci Allfinanz daje sie wyro6zni¢ trzy szczego6lne jej
odmiany: bancassurance (zwiazki bankowo-ubezpieczeniowe inicjowane
przez banki), assurfinance (zwiazki ubezpieczycieli z innymi posrednika-
mi finansowymi, inicjowane przez tych pierwszych) oraz sfere ustug fi-
nansowych $wiadczonych przez podmioty niefinansowe, gtéwnie

3 L. Wilkowicz, Przed, euro rusza lawina fuzji iprzeje¢, “Prawo i Gospodarka” z 15.10.1997, s. 12; J. Mi-
chalak, Bancassurance - zwigzki bankéw z firmami ubezpieczeniowymi, “Wiadomosci Ubezpieczeniowe”,
nr 1-3/1995, s. 22.

4 G. Bergendahl, Allfinanz ..., op. cit., s. 4.



Zwigzki bankéw Zfirmami ubezpieczeniowymi 217

firmy handlowe, np. sieci supermarketow, producenci samochodowi (sche-
mat 1).

ALLFINANZ

BANCASSURANCE ASSURFINANCE DETALISCI HANDLOWI

Schemat 1. Odmiany dziatalnosci Allfinanz

Zrodio: Opracowanie wihasne.

Uczestnikiem rynku Allfinanz, jak widzieliSmy, moze zosta¢ niemal
kazdy podmiot gospodarujacy, jesli tylko ma bogata i dobrze rozpoznang
grupe swoich dotychczasowych klientéw (np. domy handlowe, domy sprze-
dazy wysytkowej, kluby samochodowe, firmy telekomunikacyjne). Przykia-
dem sag: sie¢ sklepéw Marks & Spencer w Wielkiej Brytanii (od 1994
sprzedaje polisy zyciowe), Quelle Bank i Quelle Insurance w Niemczech
(oba podmioty korzystajg z list klientow ich firmy siostrzanej, ktdra jest
domem sprzedazy wysytkowej), NRMA i AA to natomiast kluby samochodo-
we, ktore —odpowiednio —w Australii i w Wielkiej Brytanii swiadczg na
rzecz swoich cztonkéw pewne ustugi finansowe .

Szczegoélnie popularng odmiang strategii Allfinanz jest obecnie ban-
cassurance. Tym zwigzkom bankéw z firmami ubezpieczeniowymi sprzy-
jaja postepujaca deregulacja przepiséw prawnych oraz zmiany w formach
zagospodarowania oszczednosci gospodarstw domowych (rosngcy udziat wy-
datkéw na ochrone ubezpieczeniowg). Celem bankéw komercyjnych na polu
bancassurance jest, rzecz jasna, zwiekszenie zyskéw poprzez oferowanie
wielu zmodyfikowanych i dodatkowych ustug finansowych. Firmy ubezpie-
czeniowe z kolei widzg w tym rodzaju dziatalnosci okazje do sprzedazy
polis szerszym kregom ludzi, a takze szanse na bardzo powazne obnizenie
kosztow dystrybucji.

Banki, cieszace sie duza popularnoscig i zaufaniem w spoteczenstwie,
oraz silniejsze kapitatowo od firm ubezpieczeniowych, ze swoimi klientami
kontakt miaty i majg na co dzien (np. obstuga rachunku biezgcego, korzy-
stanie z bankomatéw). Szans na pomys$lng sprzedaz dodatkowych ustug
ubezpieczeniowych w swoich placéwkach nie powinny zatem lekcewazyc.
Poza tym, nie ustajgc w walce o nowych klientéw banki - pod presja
konkurencyjnego otoczenia, malejgcych marz i galopujacych kosztéw - sie-
gaja po metody sprzedazy ustug stosowane dotgd z powodzeniem przez
ubezpieczycieli, jak np. telemarketing, direct mail.

Strategia Allfinanz na rynku ustug finansowych nowoscig nie jest,
bowiem banki od dawna juz staraty sie dostarcza¢ klientom zréznicowane
ustugi. Nowoscig z pewnoscig byt jednak fakt, ze banki zaczety aktywnie
posredniczy¢ w sprzedazy polis ubezpieczeniowych, zwtaszcza zyciowych.

5Allfinanz 2000, raport Lafferty Research Group 1997.
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Ta integracja wywotata sobg zjawisko tzw. popytu tgcznego, tj. sytuacji,
w ktorej popyt na jeden typ ustugi finansowej rodzi che¢ nabycia innej,
czesto komplementarnej. Najlepszymi przykitadami sa tutaj osoby zaintere-
sowane bankowym kredytem na zakup mieszkania czy samochodu. Obie
moga sta¢ sie potencjalnymi nabywcami - odpowiednio - polisy zyciowej
i ubezpieczenia samochodowego. Inne przyktady komplementarnosci ustug
bankowych i ubezpieczeniowych to: ubezpieczenie mienia przy kredycie
inwestycyjnym, ubezpieczenie utraty zysku przy kredycie obrotowym,
ubezpieczenie naleznosci eksportowych przy kredycie eksportowym.

Banki musza jednak caly czas stawiac czota duzej konkurencji ze stro-
ny innych uczestnikdéw rynku finansowego (alternatywa dla polisy zyciowej
moze z powodzeniem by¢ obligacja rzgdowa czy bankowy depozyt, za$ dla
rachunku bankowego —operacje na rynku pienieznym).

Dziatalno$¢ bancassurance (pojecie wezsze od Allfinanz, pierwsze do-
tyka bowiem tylko ustug bankéw i ubezpieczycieli, drugie —wiekszej ilosci
réznych podmiotéw) cieszy sie po dzi$ dzien duza popularnosciag. W wielu
krajach Europy Zachodniej banki sprzedajg w swoich placowkach do 13%
wszystkich polis zyciowych, 10% - majgtkowych i osobowych, w tym 7%
polis mieszkaniowych6.

Wskazniki powyzsze sg nieco nizsze w przypadku Niemiec, gdzie banki
okazaty sie mato agresywne na polu bancassurance i nie w petni wyko-
rzystujg swojg sie¢ do tego typu dziatan. Pojawiajg sie tam powazne pyta-
nia o sens blizszych powigzan bankowo-ubezpieczeniowych i o konkretne
pozytki, jakie moze z nich czerpac¢ zaréwno bank, jak i spoteczenstwo?.

Z dziatalnoscig bancassurance nierozerwalnie zwigzane sg dwie kwestie.

Pierwsza to dazenie do tego, aby przed wejsciem w zwigzek z firmg
ubezpieczeniowg bank dobrze poznat specyfike dziatalnosci ubezpieczenio-
wej, zwilaszcza uregulowania prawne. Te ostatnie inaczej przedstawiajg sie
w poszczegblnych krajach, inaczej w regulacjach Unii Europejskiej. Przy-
ktadowo: w Wielkiej Brytanii obowigzuje rygorystyczna regulacja: Finan-
cial Services Act, w Holandii - specjalne warunki licencjonowania agentéw,
natomiast zalecenia Komisji Europejskiej moéwig, aby agenci ubezpiecze-
niowi w kontakcie z klientem wyraznie podkreslali, dla jakiej firmy pracu-
ja. Dodatkowo, Il Dyrektywa Unii Europejskiej z 1990 roku (w zakresie
ubezpieczen zyciowych) ustala, ze umowa ubezpieczeniowa zawarta przez
danego ubezpieczyciela zagranicznego podlega pod nadzér prawny kraju
miejsca wystawienia polisy .

Druga kwestia, ktorg bank winien wzig¢ pod baczng uwage to prakty-
czna strona dziatalnosci bancassurance. Wigze sie ona z dwoma kluczo-
wymi pojeciami: cross - selling oraz standaryzacja ustug.

Cross - selling, czyli sprzedaz dodatkowej, najczesciej komplementarnej
ustugi przy réwnoczesnym oferowaniu innej, stawia przed bankiem powazne
pytania o to, w jaki sposéb naktoni¢ dotychczasowego klienta do nabycia ustugi

6 G. Bergendahl, Allfinanz ..., op. cit., s. 5.

7 Ibidem, s. 4.

8Raport SIGMA: Bancassurance- a survey ofcompetition between bankingand insurance, nr 2/1992, Swiss
Re, Zurich 1992, s. 21.
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ubezpieczeniowej. Oczywiscie, dzialania tego typu majg zmierza¢ do osigg-
niecia wyraznie wyzszego poziomu sprzedazy i tym samym zysku banku.

Standaryzacja natomiast wigze sie z sama ideg Allfinanz, czyli z tym,
aby poszerzona o ubezpieczenia oferta ustug banku byta w dalszym ciggu
zrozumiata i prosta, a jednocze$nie nie wymagata zbyt czestych konsultacji
ze specjalistami. Rodzi sie wéwczas szansa na znaczng redukcje kosztow
operacyjnych banku, miedzy innymi poprzez automatyzacje i komputeryza-
cje obstugi (co jest toz same z zastepowaniem zmiennego kosztu pracy
przez np. staty koszt komputerowych systemow przetwarzania danych).

Niekiedy, jak wykazujg eksperci, standaryzacja ustug jest przez klien-
tow postrzegana negatywnie, bo powodowa¢ moze np. obnizenie jakosci
poziomu obstugi. Proponuje sie zatem, aby réwnoczesnie ze standaryzacjg
bank rozwazyt mozliwosci wprowadzenia obnizki optat i prowizji. Spotyka
sie réwniez opinie, wazne w Swietle postepujacej konkurencji oraz przyszte-
go rozwoju Allfinanz, ze standaryzacja ustug finansowych powinna doty-
czy¢ jedynie klienta detalicznego, prywatnego.

Dzieki zjawisku cross - sellingu i standaryzacji ustug klient zyskuje
nieograniczone mozliwosci wyboru wielu réznych ustug finansowych w jed-
nym miejscu badz skorzystania z pojawiajacych sie innowacji zintegrowa-
nych ustug bankowo-ubezpieczeniowych. Rynek finansowy w ten sposob
ustrzega sie natomiast przed wroga i wyniszczajaca walka konkurencyjng
miedzy réznymi jego sektorami9.

Wraz z wyraznymi tendencjami do duzych zmian w formach oszczedza-
nia w spoteczenstwie europejskim (tabele 4 i 5) zauwazamy takze, ze juz
od kilkunastu lat zacierajg sie stopniowo tradycyjne podziaty pomiedzy
instytucjami bankowymi i ubezpieczeniowymi. Konsekwencjg tego sg
narodziny “finansowych supermarketéw”, w ktérych klient obstugiwany
jest kompleksowo, zas nowa, wieksza instytucja finansowa moze oczekiwac
doswiadczenia miedzy innymi tzw. korzysci skali (rosngca “produkcja” daje
réwnoczesnie obnizke “przecietnych kosztéw”).

Tabela 4

Zmiany struktury oszczednos$ci spoteczenstwa niemieckiego w latach 1960 - 1989
(udziat procentowy sktadnikéw)

Sktadnik/lata 1960 1970 1980 1985 1989
Gotéwka 17,6 11,3 8,7 74 7,8
Wkiady oszczednosciowe 1,5 2,8 10,7 12,1 12,1
Lokaty bankowe 37,1 41,5 33,7 29,5 25,6
Spotdzielnie budowlane 6,6 8 7,4 58 4,4
Ubezpieczenia 16,4 15,8 16,9 19,7 21,8
Papiery wartosciowe o
statym oprocentowaniu 41 9,1 12,9 15,4 16,7
Akcje, udziaty itp. 7 4,9 2,2 2,4 2,8

Zré6dio: Monthly reports of the Deutsche Bundesbank za raportem SIGMA nr 2/92 pt.: Bancas-
surance - a survey of competition between banking and insurance, Swiss Re, Zurich 1992.

9 G. Bergendahl, Allfinanz ..., op. cit., s. 7.
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Tabela 5
Oszczednosci spoteczenstwa francuskiego wedtug rodzgju inwestycji
w latach 1980 - 1990 (%)

1980 1981 1982 1983 1981 1985 1986 1987 1988 1989 1990

Elaktywa plynna i oszcz. ® pap.wart ikredyty O ubezpieczenia

Zrodto: Raport SIGMA nr 2/92 pt. Bancassurance - a survey of competition between ban-
king and insurance, Swiss RE, Zurich 1992.

Korzysci skali sg jednak bardzo trudne do empirycznego zbadania
w przypadku, kiedy za przedmiot produkcji przyjmiemy ustuge finansowa.
Korzysci te wystepujag raczej w firmach niewielkich (dla firm ubezpiecze-
niowych tym punktem krytycznym jest roczny przyrost skiadki na pozio-
mie 500 min USD).

Ponadto takie “finansowe supermarket/’ uzyskujg wyrazng przewage
w postaci nizszych kosztéw Swiadczenia ustug “pod jednym dachem” w od-
réznieniu od oferowania danej ustugi w poszczegolnych instytucjach osob-
nol0.

Ostatnio opublikowane wyniki badan sondazowych potwierdzajag duzg
atrakcyjnos¢ tworzenia grup bankowo-ubezpieczeniowych. Brytyj-
ska agencja badawcza Datamonitor, w opublikowanym w 1997 roku rapor-
cie pt. Bancassurance in Europe, podata, ze juz 46% bankéw z czotowych
173, czyli 80 ma wiasng spotke ubezpieczeniowg, natomiast 40 bankow
utworzyto razem z ubezpieczycielami spotki typu joint-venture. Co wiecej,
az w 82% grup bankowo-ubezpieczeniowych zaobserwowano nizszy udziat
kosztow administracyjno-operacyjnych w sprzedazy polis ubezpieczenio-
wych niz w samych towarzystwach ubezpieczeniowych

Specjalisci z Financial Times dowodzg z kolei, ze udziat instytucji na
polu dziatalnosci bancassurance na rynku w Wielkiej Brytanii w roku

10 Raport SIGMA, op. cit., s. 7.
11Bancassurance in Europe, raport agencji badawczej DATAMONITOR, Londyn 1997.
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2000 wyniesie 24% (tabela 6). W Holandii banki juz teraz sprzedajg 9%
wszystkich polis samochodowych, 14% —polis mieszkaniowych. Natomiast
w Hiszpanii ich udziat w sprzedazy ubezpieczen zyciowych przekroczyt juz
prég 50%, a niezyciowych - 19%

W dziatalnosci bancassurance bank wykorzystuje kilka ze swoich
kluczowych atrybutdéw: rozbudowana sie¢ oddzialdw, ugruntowane kon-
takty z klientami, duze zaufanie spoteczenstwa i wreszcie wysoko wykwa-
lifikowana kadrail3.

Ponizej zaprezentowano probe oceny SWOT przydatnosci sieci bankéw
w sprzedazy ubezpieczen.

SILNE STRONY SEABE STRONY

- szeroka sie¢ oddziatow, - ograniczone umiejetnosci personelu bankowe-
- dostep do bogatych baz klientowskich, 90 W sprzedazy produktéw ubezpieczeniowych,
- zaufanie i lojalnosé Kklienta, - nleodpov_wednl system motywacji ptacowej
- podobieristwo (czesciowe) ustugi ubezp. ~ Ppracownikéw banku, ) )

do bankowe;j, - ograniczony czas pracy (godziny otwarcia)
- nizsze koszty marketingu, banku.
- dobra kontrola sprzedawcéw ustug ubezp.

SZANSE ZAGROZENIA

—cross-selling do obecnych klientéw banku, - rosnaca efektywnosc sprzedawcow bezposrednich,
- powigzanie produktéw bankowych - nowe formy dystrybucji, np. direct mail/marketing,
i ubezp. rozwinieta sie¢ niezaleznych doradcow finansowych.

Schemat 2. Sie¢ bankowa w sprzedazy ustug ubezpieczeniowych - analiza SWOT

Zr6dto: Opracowanie wiasne.

Tabela 6
Udziat sprzedazy polis zyciowych w sieci bankowej
w o0go6lnej sprzedazy - stan obecny i prognozowany (%)

Kraj 1994 r. 2000 r.
Francja 55 60
Holandia 22 35
Hiszpania 21 40
Belgia 20 40
Wielka Brytania 16 28
Wiochy 12 30
Niemcy 8 14

Zrédio: Raport: Bancassurance in Europe, Datamonitor, London 1997.

Pod wzgledem np. ilosci sprzedawanych polis zyciowych w Wielkigj
Brytanii wyniki bankéw, w poréwnaniu z innymi posrednikami, wyraznie
przemawiajg na korzysé tych pierwszych (tabela 7).

12 S. Drury, European bancassurance: competition and consolidation, Raport Financial Times, Londyn 1997.
13Choosing life, “The Economist” 11.09.1993.
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Tabela 7
Procentowy udziat poszczegélnych kanatéw dystrybucji ubezpieczen zyciowych
w Wielkiej Brytanii

Kanat dystrybucji Rok 1989 Rok 1992
Banki i spoétdzielnie budowlane 14 20
Niezalezni doradcy finansowi 34 33
Towarzystwa ubezpieczeniowe i inni ich nie-bankowi posrednicy 52 47

Zrédto: NatWest Market za The Economist, Choosing Life, 11.09.1993.

Nie bez znaczenia pozostajg kontakty z klientem, ktérych czestotliwos¢
w bankach jest zdecydowanie wyzsza niz w ubezpieczeniowej sieci sprzeda-
zy (schemat 3).

00

*polisa zyc. * wkiad bank.
* ubezp. wypadk.
. ) .

dhugost ubezp. mieszkan.

zycia
ustugi 10 .
(w latach) oszczgdn. bank. * rachunki biez.

* ubezp. motoryzac.

czestotliwo$¢ kontaktu (razy w roku)
niska (<25) wysoka (>25) (X)

Schemat 3. Zalezno$¢ miedzy rodzajem ustugi finansowej a $rednig iloscig kontaktéw ustugo-
dawcy z klientem w ramach jego obstugi
Zrodlo: Opracowanie wiasne.

Swoistg granice optacalnosci dziatann bancassurance dla banku wy-
znacza wiele elementéw, sposrod ktdrych najwazniejsze to: skala (wolumen)
sprzedazy polis w sieci bankowej, strategia rozwojowa banku, plany marke-
tingowe, cele dotyczace zysku, tolerancja ryzyka, liczba oddziatow i klientéw,
wskaznik cross - sellingu, liczba specjalistéw-konsultantéw ubezpieczeniowych
w oddziale, stopiert umiejetnosci skutecznej sprzedazy ustug ubezpieczeniowychl4.

3. CELE | FORMY DZIALALNOSCI BANCASSURANCE

Wsrod gtownych celdéw najczesciej podkresla sie wyzsze zyski banku
poprzez dywersyfikacje ustug, ucieczke od nierentownych operacji, wzmoc-

14 G. Bergendahl, The profitability of bancassurance for European banks, “International Journal of Bank
Marketing” vol. 1 issue 1 1995, s. 17-28; J. B. Smith jr, Bank - insurer profit-sharing arrangements are viable,
National Underwriter 2.12.1996, s. 27-28.
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nienie i nawigzanie nowych wiezi z klientem, wykorzystanie potencjalnych
korzysci cross - sellingu i wiekszg liczbe operacji prowizyjnych.

Typy wspotpracy w ramach bancassurance sg dwojakiego rodzaju:
— podejscie grupowe (np. bank zakitada wiasny zakitad ubezpieczeniowy

lub nabywa juz istniejgcy, bank i ubezpieczyciel tworzg wsp6lng spdtke

ubezpieczeniowa typu joint venture),
— podejscie wspétpracy (np. agenci ubezpieczeniowi sprzedajg swoje ustugi

w placéwkach banku).

Wyboér jednego z wyzej wymienionych typéw wspoétpracy (zestawienie
zalet i korzysci obu podano ponizej) moze by¢ podyktowany szeregiem
czynnikéw, takich, jak np.:

— lokalne regulacje prawne,

— narodowe tradycje i stosowane dotychczasowe rozwigzania,

— modele konsumpcji/preferencji,

— oczekiwania dotyczgce spodziewanego zysku,

— skala réznic kulturowych i rozwojowych miedzy sektorem bankowym

a ubezpieczeniowym.

Zasadniczg réznicg w obu podejsciach, tj. grupowym i wspotpracy, jest
pozycja ubezpieczyciela, ktéory w aliansach z bankiem moze odgrywaé zna-
czacg lub uboczng role. Niekiedy, co silniejsze towarzystwa ubezpieczeniowe,
w celu osiggniecia wyzszej sprzedazy, przejmuja bank, lub nawet zaktadajg
wiasny bank detaliczny (tzw. strategia assurfinance).

Podejscie grupowe Podejscie wspotpracy
zalety wady zalety wady

- wiaze klienta z bankiem - dlugi i kosztowny - brak ryzyka chy - bank nie ma wptywu na
na dtugi okres czasu, proces integracji, bionej inwestycji, dodatkowa ustuge ubez-

- tanie zrédio finansowania - ryzyko chybionej in- - tanie zrodio finan-  pieczeniowa, tj. jej cechy,
dla banku, westycji, sowania dla banku, cene itp.

- petna integracja banku i - duze réznice kulturowe, - prostota i niskie - duze réznice kulturowe,
ubezpieczyciela, w tym w tym sprzeczno$¢ inte-  koszty oferowa- w tym inne techniki sprze-
integracja ustug, reséw banku i ubezpie- nych ushug. dazy ustug bankowych i

- dcista kontrola i koordyna-  czyciela, ubezpieczeniowych
cja wspoélnych dziatan, - ograniczenia prawne, - staba integracja obu ins-

- biezace wykorzystanie - duzy wptyw lokalnych tytucji,
doswiadczenia ubezpie- tradycji i modelu kon- - duzy wptyw lokalnych tra-

czyciela. sumpgji. dycji i modelu konsumpgji.
Schemat 4. Zestawienie zalet i wad form zwigzkéw bankowo-ubezpieczeniowych

Zrédio: Opracowanie wiasne.

4. PRZYCZYNY ROZWOJU ZWIAZKOW
BANKOWO-UBEZPIECZENIOWYCH

Wiele czynnikéw wptyneto i nadal wpltywa na rozwdj strategii bancas-
surance. Giéwny powdd to fakt, ze banki od pewnego czasu przegrywajg
batalie o oszczednosci gospodarstw domowych i firm. RoOzne przywileje
podatkowe oraz swoista moda sprzyjaty temu, ze zainteresowanie polisami



224 Marek Sliperski

na zycie z roku na rok rosto, co rownoczesnie oznaczato odptyw kapitatow
dtugoterminowych z bankéw. Dodatkowo, dzieki ztagodzeniu ograniczen
dotyczacych polityki lokacyjnej funduszy ubezpieczeniowych, stopa zwrotu
z ich inwestycji zaczeta przewyzsza¢ oszczednosci bankowe. Posréd innych
czynnikéw wymieni¢ da sie jeszcze inne: przemiany demograficzne (starze-
nie sie spoteczenstwa), rosngcy stopien deregulacji przepiséw i presja kon-
kurencyjna, tendencje do centralizacji i globalizacji ustug finansowych,
a takze - co szczegblne warte podkreslenia - towarzyszacy rozwojowi go-
spodarczemu wzrost zamoznos$ci spoteczenstwa i brak wiekszych niepoko-
jow spotecznych, jak np. wojny W efekcie wyhamowaniu ulegty tendencje
inflacyjne, za$ ludzie wiekszg wage skupili na zyskownosci swoich inwesty-
cji anizeli na ich ptynnosci. Te wydarzenia bardzo pozytywnie wplywaty
takze na rozwdj dziatalnosci ubezpieczeniowej w $wiecie 5.

5. POLISY ZYCIOWE W SIECI SPRZEDAZY BANKOW

Banki szczeg6lnie zainteresowane sg ubezpieczeniami zyciowymi. Przy-
czyny wzrostu zainteresowania tg dziedzing $wiadczenia ustug finanso-
wych sg liczne i ré6znorodne. Mozna ws$réd nich wymieni¢ nastepujgce:

— konkurencyjnos¢ ubezpieczen, zwigzana z dtugoterminowym oszczedza-
niem, stanowigca najwieksze zagrozenie dla konkurencyjnosci ustug de-
pozytowo-kapitatowych banku,

— duza atrakcyjnos¢ polis zyciowych ze wzgledu na preferencje podatkowe
dla ich nabywcéw,

— wazgledna prostota zasad funkcjonowania i obstugi polis zyciowych, w sto-
sunku do ubezpieczen majatkowych i osobowych,

— posiadana rozbudowana baza danych o klientach banku bedgca podsta-
wa do inicjowania akcji sprzedazy ustug ubezpieczeniowych,

— mozliwos¢ zwiekszenia liczby i dywersyfikacji zrodet przychodéw banku,

— szanse bardziej efektywnego wykorzystania potencjatu technologicznego
i personalnego banku,

— duza i uznana renoma nazwy, wizerunku banku na rynku wptywajaca
na zdobycie zaufania nowych klientéw zainteresowanych zakupem polisy,

— tansza dystrybucja ustug ubezpieczeniowych w sieci bankowej od trady-
cyjnej formy stosowanej w towarzystwach ubezpieczeniowych (tj. po-
przez oddziaty, agentdéw),

— wysoka komplementarnos$¢ produktéow bankowych z ubezpieczeniowymi.

6. PRZESELANKI ZWIAZKOW
BANKOWO-UBEZPIECZENIOWYCH

Zastanowmy sie teraz nad najwazniejszymi ogélnymi przestanka-
i powigzan sektora bankowego z ubezpieczeniowym. Bada¢ je mozna

3

15 Z. Jeksa, Finansowe supermarkety, “Prawo i Gospodarka” z dnia 20.10.1997.
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z trzech punktéw widzenia: od strony popytowej (zmieniajgce sie wymaga-

nia klientéw),

oraz funkcjonalnej (dazenie do efektow synergii).

Przy zatozeniu uniwersalnego charakteru bankéw (juz rozwinieta sze-
roka oferta) strategia Allfinanz oznacza, ze w ten sx -6b banki swoje
produkty zaczynajg zmienia¢ nie tylko ilosciowo, ale i rodzajowo, jakos-

ciowo.

podazowej (walka konkurencyjna instytucji finansowych)

PRZESLANKI ZWIAZKOW BANKOWO-UBEZPIECZENIOWYCH

popytowe (zmieniajgce sie
wymagania klientéw)

- rozwdj gospodarczy $wiata,

- bogacenie sie spoteczen-
stwa,

- popyt na nowe,
wane produkty,

- wyzsza $wiadomos$¢ ekono-
miczna, inwestycyjna spo-
teczenstwa,

- starzenie sie spoteczenstwa,

- niewydolno$¢ obecnych sy-

zréznico-

nearbanks tj. towarzystwa
ubezp., budowlane kasy
oszczedn., instytucje kart
kredytowych, domy ma-
klerskie, poczta itp.,

non-banks tj. korporacje
produkcyjne, domy towa-
rowe, domy sprzedazy wy-
sytkowej, firmy finansuja-
ce zakup samochodoéw itp.

funkcjonalne (dazenie do
efektéw synergii)

szersza oferta ustug finan-
sowych, sekurytyzacja
produktéw bankowych
ubezpieczeniowymi i in.
podnosza i umacniajg po-
zycje konkurencyjna banku
oraz towarzystwa ubezp.

steméw emerytalnych.

Schemat 5. Zestawienie przestanek zwigzkéw bankéw i ubezpieczycieli

Zrodto: J. Wectawski, Konglomeraty finansowe - nowe tendencje w rozwoju bankéw, “Bank
i Kredyt” nr 9/1994, s. 36.

7. DOSWIADCZENIA BANCASSURANCE W EUROPIE

Ostatnim znaczgcym przyktadem sojuszu banku z ubezpieczycielem
jest nabycie w potowie 1997 udziatéw Winterthur ( szwajcarskie towarzy-
stwo ubezpieczeniowe z 20% udzialem w tamtejszym rynku) przez Crédit
Suisse (szwajcarski bank z 240 oddziatami w tym kraju).

Jak podkreslajg szefowie obu instytucji, potgczenie to byto ich odpowie-
dzig na zmiany zachodzace na coraz bardziej konkurencyjnym $Swiatowym
rynku finansowym, a podyktowane bylo checig stworzenia szans na wielo-
rakie wykorzystanie wzajemnych kanatéow dystrybucyjnych.

Wprawdzie Winterthur i Crédit Suisse (bank ten, po raz pierwszy
w swojej historii, zanotowatl ujemny wynik finansowy - efekt kosztownej
restrukturyzacji, w tym takze portfela kredytowego) wspotprace rozpo-
czelty w 1996 roku (Crédit Suisse z powodzeniem prowadzit ponadto
wiasne towarzystwo ubezpieczenn zyciowych), to jednak nowo powstata
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grupa Crédit Suisse Winterthur (czwarte miejsce w Europie pod wzgle-
dem kapitalizacji gietdowej) ma nadzieje dotrze¢ do wiekszej liczby
klientow (ok. 15 milionéw), oczekujgc oszczednosci z tytutu potgczenia
obu firm rzedu 300 - 500 bilionébw CHF w przeciggu najblizszych
3 latl6

Jak przewidujg specjalisci, w najblizszej przysztosSci, w miare
rosnacej globalizacji i konsolidacji na rynku finansowym, mozna spo-
dziewaé¢ sie nastepnych przyktadéw dziatan w kierunku strategii ban-
cassurance.

Znajdujemy je juz w wiekszosci krajow europejskich (Wiochy, Hiszpa-
nia, Francja, Wielka Brytania, Holandia, Niemcy, Skandynawia), z réznym
ich nasileniem i pod réznymi postaciami (tabela 8).

Tabela 8
Przyktady powigzan sektora bankowego i ubezpieczeniowego w Europie

Ubezpieczyciel ja-

Przejecie ubezpie- Przejecie banku Bank jako kontro- .
ko spétka kontro-

Joint venture czyciela przez przez ubezpieczy- lowana spoétka
. . . lowana przez
bank ciela ubezpieczeniowa
bank
Wiener Allianz Le- Groupe Victoi- GAN/Crédit Indu- Baltica/Baltica Bank BBL Life/Banque
bensversiche- re/Compagnie Finan- stria! et Commercial Bruxelles Lambert
rung/Creditanstalt ciers de Suez Topdanmark/Topdan-
Bankverein Aachener und Mu- mark Bank Cardif/Compagnie
Hessen Nassaui- enchener/Bank fiir Bancaire
Tryg/Unibank sche/Hesseische Gemeinwirtschaft
Landesbank Predica/Crédit Agri-
Allianz/Dresdner cole
Bank
Deutsche Lebens-
Commercial versicherung/Deut-
Union/Midland Bank sche Bank
Gerling/Deutsche Barclays Life/Barc-
Bank lays Bank
Gothaer/Berliner Lloyds Abbey Li-
Bank fe/Lloyds Bank
Standard UAF/Crédit Lyonnais
Life/Halifax
Building Society Scottish Mutual/Ab-
bey National
Clerical

Medical/National
Westminster

Zrodio: Financial revolution in Europe 11, Dublin 1992 za J. K. Solarz, Konsolidacja systemow
bankowych, FE i BB Warszawa 1995 oraz informacje wiasne.

16 Crédit Suisse and Winterthur in bancassurance merger, Retail Banker Internationa, Lafferty Publi-
cations 7 dnia 19.08.1997, s. 66.
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8. UREGULOWANIA PRAWNE
W DZIALALNOSCI BANCASSURANCE

Praktycznie zadne ustawodawstwo w Swiecie nie dopuszcza do tego,
aby jeden podmiot organizacyjno-prawny mogt prowadzi¢ jednoczesnie
dziatalnos¢ bankowg i ubezpieczeniowg. Gtdwne ryzyko upatruje sie w pro-
bach wykorzystania tego samego kapitatu jako zabezpieczenia dla prowa-
dzenia tak réznych rodzajow dziatalnosci (tzw. double - gearing). Ryzyko to
skionito jednak nadzorce amerykanskiego i kanadyjskiego do zaostrzenia
regulacji kontrolnych w odniesieniu do zwiazkéw bankowo-ubezpieczenio-
wych.

Towarzystwo ubezpieczeniowe, zgodnie z Dyrektywami Europejskimi
z 1973 roku (dziat | ubezpieczen, tj. life) i z 1979 (dziat Il, tj. non - life),
moze S$wiadczy¢ ustugi bankowe jedynie za posrednictwem niezaleznych
agencji. Podobnie jest z bankami, ktére na pole ubezpieczenn wejs¢ moga
tylko poprzez stworzenie niezaleznych podmiotéw. Podkresli¢ jednak trze-
ba, ze w zgodnej opinii $Srodowiska finansowego, nadzér bankowy dba
gtéwnie o ustugodawcéw (np. zaostrzone normy dotyczace wyptacalnosci
bankoéw), natomiast nadz6r ubezpieczeniowy - o ustugobiorcéw.

Oba sektory, w sytuacji konsolidacji rynku finansowego w Europie,
podlegaja takze pod przepisy Komisji Europejskiej, ktére okreslajg zasady
przeje¢ i fuzji miedzy firmami. Zgodnie z nimi, cialo nadzorcze, w przypad-
ku checi nabycia przez jedna firme co najmniej 10% udziatu w innej, moze
wyrazi¢ sprzeciw i powstrzymac transakcje, jesSli uzna, ze zagraza ona
dobrym interesom firmy przejmowanej. Podobnych uregulowan co do naby-
wania udziatbw mniejszosciowych (ponizej 10%) jeszcze jednak nie opraco-
wano. Il Dyrektywa Bankowa wprawdzie zabrania bankom posiadania
wiecej niz 15% swojego kapitatu akcyjnego w innych podmiotach niebanko-
wych, lecz juz do udziatéw w towarzystwach ubezpieczeniowych zakaz ten
sie nie odnosi. W praktyce wiekszos¢ instytucji nadzorczych w Europie nie
stwarza wiekszych barier w przenikaniu sie nawzajem kapitatu bankowego
i ubezpieczeniowegol7.

Warunki dziatalnosci bankéw w dziedzinie bancassurance ksztat-
tujg sie w poszczegdlnych krajach roznie. Przyktadowo, w USA i Japonii,
gdzie system bankowy jest wysoce wyspecjalizowany, dziatalno$¢ bancassu-
rance kojarzy sie z wroga penetracjg jednego sektora przez drugi. Natomiast
tam, gdzie ustawodawstwo mocno ingeruje w rozwdj sojuszy bankowo-
ubezpieczeniowych, specjalisci ze Swiss Re doradzajg ominiecie nieprzy-
chylnych przepiséw drogg innowacji produktowych, ktore zawiera¢ beda
w sobie elementy bankowe i ubezpieczeniowe.

Idea bancassurance we wszystkich krajach jest jednak identycznie
pojmowana i oznacza przede wszystkim wykorzystywanie sieci placowek
bankowych do dystrybucji ustug ubezpieczeniowych.

Wyjatkowa sytuacja dla instytucji zainteresowanych bancassurance
wyksztatcita sie w USA. Tamtejsze prawo jednoznacznie zabrania blizszych

17 Raport SIGMA, op. cit.,, s. 15.
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powigzan sektora bankowego z ubezpieczeniowym. Ustawodawca od dtugie-

go czasu opracowuje ustawe (jej projekt oznaczono symbolem HR10), ktora,

poprzez dopuszczenie do tworzenia tzw. qualified bank holding company
mogtaby zainicjowac¢ petng integracje ustug bankowych, ubezpieczeniowych

i kapitatowych na tamtejszym rynku, w tym autentyczng dziatalno$¢ ban-

cassurance. Nowo powstate holdingi podlega¢ miatyby centralnemu nad-

zorowi bankowemu i ostrym wymogom Kkapitatlowym, totez projekt od
pewnego czasu atakowany jest przez niezadowolone lobby ubezpieczenio-
we . Niedawne badania dowiodly jednak, ze Amerykanie, co do banko-
wych form dystrybucji, z checig zaakceptowaliby zwiekszony wybér, dostep

i wartos¢ ustug finansowych 9.

Trzy czynniki, ktdre, jak pokazuje rzeczywistos¢, gwarantujg odniesie-
nie sukcesu w bancassurance, to: redukcja kosztow, dywersyfikacja
oferty produktowej oraz zwiekszona sita bazy kapitatowej. Moga
one, jak sie wydaje, stanowi¢ wystarczajgcg zachete i lekcje dla amerykan-
skich instytucji zainteresowanych przyjeciem takiej strategii rozwoju20.
Praktyka bancassurance trwa juz jednak na tyle dtugo, ze wyksztaicito
sie wiele innych, konkretnych wskazéwek, warunkdéw, od ktérych zalezeé
bedzie powodzenie zwigzku bankowo-ubezpieczeniowego. Dwa zasadnicze
to:

— osiggnac¢ taki poziom cross - sellingu, aby obserwowany spadek wielko-
sci depozytéw bankowych w peini zostat pokryty przez efekty dziatania
popytu tgcznego,

— doprowadzi¢ standaryzacje oferty ustug bankowo-ubezpieczeniowych do
takiego poziomu, przy ktorym koszty dziatalnosci bedg minimalne i mo-
zliwe bedzie nawigzanie walki konkurencyjnej na rynku drogg zmian
w wysokos$ci stosowanej przez bank marzy2l.

Innymi podstawowymi warunkami skutecznosci dziatann bancassu-
rance sag
— racjonalnie uzasadniona i petna integracja obu instytucji, od szczebla

menedzerskiego poprzez technologie az do kadry, tacznie z przyjeciem

wspoélnej nazwy zintegrowanych produktéw,

— wysoka renoma banku,

— agresywnos$¢ banku w oferowaniu ustug ubezpieczeniowych, odpowied-
nio zmodyfikowanych do nowych warunkéw zbytu (jak uczy doswiad-
czenie Niemiec, optacalny dla banku jest taki wolumen sprzedazy
polis ubezpieczeniowych, przy ktérym polise zakupuje co trzeci jego
klient),

— dobre przygotowanie merytoryczne kadry banku i wysokie umiejetnosci
sprzedazy

18B. Payne, US bancassurance moves stalled by industry pressure, International Money Marketing z dnia
19.09.1997, s. 52.

19 B. Clontz, Bancassurance in the United States: efects on consumers, “Journal of the American Society of
CLU & ChFC”,vol. 31 issue 3, May 1997, s. 68 - 71.

20 P. R. Wilde, E. M. Singer, Banks vs. Insurers - if the banks win, does anybody lose?, “Journal of The
American Society of CLU & ChFC”, May 1993, s. 58 - 63.

21 G. Bergendahl, Allfinanz ..., op. cit., s. 17.
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9. RYZYKO WYNIKAJACE Z £ACZENIA DZIALALNOSCI
BANKOWEJ Z UBEZPIECZENIOWA

Przy calym poparciu dla dziatan bancassurance ze strony bankoéw
i ubezpieczycieli nie mozna jednak nie dostrzega¢ zwigzanych z nimi ry-
zyk i niebezpieczenstw. Pojawiaja sie nawet spostrzezenia dotyczace
skarg pod adresem bankoéw, ktére Swiadczg ustugi ubezpieczeniowe. GHow-
ne z nich obejmujg zarzuty stosowania praktyk monopolistycznych, zbyt
daleko posunietej standaryzacji ustug, zbyt tatwego dostepu ubezpieczycieli
do bogatych baz danych o klientach banku, czy nawet prob szantazu,
polegajace na tym, ze np. odmawia sie klientowi udzielenia kredytu bankowe-
go, jesli ten nie zdecyduje sie na zakup wskazanej mu polisy z zaprzy-
jaznionego towarzystwa ubezpieczeniowego.

Nadmieni¢ takze nalezy o zasadniczych réznicach w istocie banko-
wosci i ubezpieczen (schemat 6 i 7).

Ustuga bankowa Ustuga ubezpieczeniowa
- szybki dochéd dla klienta (np. z lokaty) - profity dla klienta w przysztosci
- fatwos¢ dostepu do ustug finansowych i roz- - rzadki kontakt tow. ubezp. z klientem

liczeniowych banku
- czesty kontakt klienta z bankiem

Schemat 6. Ustuga bankowa a ubezpieczeniowa - réznice

Zrédio: Opracowanie wiasne.

Bankier Ubezpieczyciel
- retroaktywny (“oczekuje na klienta”) - proaktywny (“zabiega o klienta”)
- patrzy krotkookresowo i dtugookresowo - patrzy dtugookresowo
- unika badz minimalizuje ryzyko - mierzy i wycenia ryzyko
- ma czesty kontakt z klientem - ma stosunkowo rzadki kontakt z klientem

Schemat 7. Bankier a ubezpieczyciel - podstawowa charakterystyka poréwnawcza

Zrédio: Opracowanie wilasne.

Ustuga bankowa jest wprawdzie pokrewna ubezpieczeniowej, pierwsza
ma klientowi da¢, przyktadowo, dochdd z lokaty czy korzysci z mozliwosci
refinansowania sie, natomiast druga, za cene skiadki, ryzyko klienta (doty-
czace danego wypadku ubezpieczeniowego) przenosi z niego na cate grono
ubezpieczonych. Klient banku korzysci zazwyczaj spodziewa sie szybko,
pragnac zachowac¢ przy tym jak najwyzszg ptynnosé swoich finanséw.
Klient ubezpieczeniowy na profity liczy¢ moze dopiero po diugim okresie
czasu.

Przedstawiciel banku (retroaktywny) w podejmowaniu decyzji finanso-
wych najczesciej patrzy krotkookresowo i stara sie zawsze unikac¢ badz
minimalizowa¢ ryzyko, z kolei ubezpieczyciel (proaktywny) - nie dos¢, ze
ryzyko to mierzy i wycenia, to dodatkowo w swoich dziataniach buduje



230 Marek Sliperski

wizje diugookresowe. Poza tym, bank jest w bezposrednim kontakcie

z klientem o wiele czesciej niz posrednik ubezpieczeniowy.

Przedstawione réznice w pewnych, szczeg6lnych przypadkach traca jed-
nak na ostrosci. Pamieta¢ bowiem trzeba o tym, ze przy lokacie bankowej
dostep klienta do jego pieniedzy moze byé utrudniony, za$ przy mozliwosci
odstgpienia w polisach zyciowych - dostep do zgromadzonych oszczednosci
moze by¢ szybszy. Zdarzaja sie tez sytuacje, w ktorych agent ubezpiecze-
niowy spotyka sie z klientem czesciej (np. zmiany warunkéw ubezpie-
czenia).

Trzy podstawowe grupy problemdow przy integracji typu Allfinanz
to przygotowanie merytoryczne pracownikéw, wiasciwa integracja syste-
mow wynagrodzeni banku (pensje) i ubezpieczyciela (prowizje dla agentéw)
oraz potgczenie réznych kultur tych instytucji.

Sama dziatalno$¢ bancassurance stawia tez wiele pytan co do jej
faktycznej atrakcyjnosci.

Sposrdd najistotniejszych watpliwosci wymienia sie nastepujace:

— oczekiwane po aliansach bankowo-ubezpieczeniowych oszczednosci i efekty
synergii uwidaczniajg sie powoli i w sposéb nie zawsze jednoznaczny;
niektérzy eksperci szacujg, ze oszczednosci rzedu 15 - 30% w fuzjach
wewnatrz poszczegélnych sektoréw rynku finansowego sg bardziej praw-
dopodobne i wyzsze niz miedzy sektorami,

— redukcja kosztéw, z jakg mamy najczesciej do czynienia w przypadku
fuzji i przeje¢ w gospodarce oznacza takze nizsze koszty sity roboczej,
albowiem nastepuje jej ograniczenie (bardzo drazliwa politycznie kwe-
stia bezrobocia w Europie, a takze coraz skromniejszy system ochrony
socjalnej, wymuszajg w tym wzgledzie zachowanie szczegélnej ostrozno-
sci),

— wymierng korzys$cig jest czesto tylko zwiekszona sprzedaz w diugim
okresie, poniewaz poczgtkowe oszczednosci umniejszane sg przez duze
naktady na innowacje technologiczne czy na szkolenie kadry,

— ubezpieczyciele, jednoczesnie rozwijajgc sprzedaz typu teleselling i re-
zygnujac z kosztownych siedzib w centrach miast, licza, ze w zwigzkach
z bankami dotrg do nowych klientéw w szerokiej sieci oddziatéw banko-
wych; tymczasem te ostatnie sg coraz mniej liczne,

— wedtug niektérych ekspertéw, lepsze dla banku od polaczenia czy prze-
jecia towarzystwa ubezpieczeniowego jest joint venture, porozumienie
kooperacyjne lub nawet zbudowanie wiasnego zaktadu ubezpieczeniowe-
go od podstaw, za czym, ich zdaniem, przemawiaé¢ winny nizsze koszty
i prostota takich rozwigzan,

— postepujgca integracja ustug finansowych w Swiecie doprowadzi¢ moze
takze do tego, ze ubezpieczyciele korzysci dla siebie upatrzg nie tylko
w sojuszach z bankami, ale takze w zwigzkach z funduszami powierni-
czymi czy emerytalnymi,

— spadajgca lojalnos¢ klienta do danego banku, co jest skutkiem inten-
sywnej konkurencji ze strony nowych posrednikéw finansowych?22.

22 J. Sanders, UK - bank-insurance deals have limited appeal, Reuters News Service 1997, s. 40.
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10. EKONOMICZNO-SPOtECZNE UWARUNKOWANIA ROZWOJU
ZWIAZKOW BANKOWO-UBEZPIECZENIOWYCH W POLSCE

Proces tworzenia grup bankowo-ubezpieczeniowych wzbudza zaintere-
sowanie w Europie od kilkudziesieciu lat. Dziatalnosé¢ ta jest nastawiona
przede wszystkim na powiekszanie kapitatbw, a przez to - mozliwos¢
wiekszego i bezpiecznego inwestowania. Tworzenie tych powigzan jest
ponadto bardzo dobrym narzedziem w walce z konkurencjg oraz pozwala
na zdobycie nowych klientéw.

W Polsce dziatajgce instytucje powoli dostrzegajg juz zalety
wzajemnej wspotpracy. Kierujg sie przy tym, jak sie wydaje, bardziej
koniecznoscig stawienia czota konkurencji, takze zagranicznej, a w mniej-
szym stopniu walka o oszczedno$ci spoteczeristwa, jak ma to miejsce na
Zachodzie Europy23.

Do dziatalnosci bancassurance, jak uczy doswiadczenie, przystepowad
powinny banki z rozbudowang siecig placowek, natomiast od towarzystw
ubezpieczeniowych wymagac¢ nalezatoby stosunkowo wysokich kapitatow
wihasnych. W koricu 1997 ponad jedna trzecia firm ubezpieczeniowych
w Polsce miata juz bankowego partnera24.

Polskie ustawodawstwo okresSla wprawdzie Sciste instytucjonalne roz-
dzielenie Swiadczenia ustug bankowych i ubezpieczeniowych (inne formy,
np. posrednictwo bankéw w dystrybucji ubezpieczen nie sg zakazane), to
jednak w obliczu swobodnego naptywu obcego kapitatu finansowego (od
1999 r.) banki w Polsce muszg przewartosciowa¢ swoje strategie i przy-
znaé, ze brak powigzan kapitatlowych wewnagtrz samego sektora bankowe-
go, jak i miedzy nim a np. ubezpieczycielami, ostabia potencjat i pozycje
konkurencyjng naszych instytucji finansowych.

Jesli daé¢ wiary wskazéwkom specjalistow finansowych, zawartym
w opracowaniu “Holding finansowy odpowiedzig na wyzwanie przyszitosci
(Allfinanz)” z 1997 roku, to najbardziej efektywne dla polskich bankow
koncepcje rozwoju strategicznego na najblizsze lata, to konsolidacja dro-
ga tworzenia grup bankowych lub organizowanie holdingéw finan-
sowych25.

Jak widzieliSmy powyzej, szczegdllnie atrakcyjnym partnerem dla ban-
kéw komercyjnych, w dobie pogtebiajacej sie liberalizacji, globalizacji
i wzrostu konkurencji na rynku ustug finansowych, mogga okaza¢ sie towa-
rzystwa ubezpieczen na zycie. Fundusze gromadzone w tych ostatnich
pozyskiwane sg na bardzo diugie terminy. Ponadto zagwarantowany jest
staty doptyw tych funduszy. Przyczyng powstawania fuzji, czy zawigzywania
umoéw o wspotpracy jest najczesciej cheé zwiekszenia szeroko rozumianej
wartosci potaczonych przedsiebiorstw, a takze dazenie do efektéw synergii.
Poza tym, pozwala to na redukcje kosztow, oszczednosci finansowe (np.
mniejszy koszt obstugi dtugu lub wyzsza zdolno$¢ kredytowa), wzrost efek-

23 K A. Kowalczyk, Matzenstwo z rozsadku, “Businessman Magazine” nr 4/1997, s. 33.

24 J. K. Solarz, Konsolidacja systeméw bankowych, Fundacja Edukacji i Badan Bankowych, Warszawa
1995.

25E. Wierzbicka, Czas na Allfinanz, “Bank” nr 5/1997, s. 27.
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tywnosci zarzadzania, a takze na zwigkszenie sity rozwojowej obu typéw

instytucji.

W Polsce w drugiej potowie lat 90-tych obserwujemy wyrazng intensyfika-
cje powigzan bankoéw z ubezpieczycielami. Te pierwsze dysponujg rozbudowa-
ng siecig oddziatdw, dzieki czemu sg bardzo atrakcyjnym partnerem dla tych
drugich. Z tego zatozenia wyszedt zapewne brytyjski Commercial Union, ktéry
wchodzac na polski rynek ze swoja ofertg ubezpieczeniowg powiazat sie kapita-
towo i agencyjnie z Wielkopolskim Bankiem Kredytowym S.A. Banki jako
swoich partnerow Commercial Union ma juz w Holandii i we Wioszech,
wkrétce nawiaze blizszg wspoétprace z duzym bankiem niemieckim.

Innym sposobem inicjowania sojuszy bankowo-ubezpieczeniowych w pol-
skiej praktyce jest tworzenie przez bank witasnych towarzystw ubez-
pieczeniowych. Przykladem jest Powszechny Bank Kredytowy S.A., ktéry
zbudowat od podstaw dwa zaktady ubezpieczen, dalej je rozwija, konsek-
wentnie forsujgc strategie oferty jak najszerszej gamy ustug finansowych
dla firm i os6b prywatnych. Silne podstawy do zbudowania grupy banko-
wo-ubezpieczeniowej z prawdziwego zdarzenia ma Kredyt Bank PBI S.A,,
w koncu 1997 roku majgcy powazne udziaty az w szesciu réznych towarzy-
stwach.

Banki komercyjne miaty takze swoéj udziat w powstaniu Bankowego
Towarzystwa Ubezpieczeri i Reasekuracji Heros Life S.A., ktére w catosci
jest ich wlasnoscia.

Porozumienia o posrednictwie w sprzedazy polis ubezpieczeniowych
w bankowej sieci podpisaty i realizujg nastepujace banki: BPH S.A., BISE
S.A., Citibank (Polska) S.A. i PABH S.A. z Commercial Union, Grupa
Pekao S.A. z Amplico Life, Bank Slaski S.A. z Nationale Nederlanden czy
Bank Unii Gospodarczej S.A. z Agropolisa.

Przed dalszym dynamicznym rozwojem struktur bancassurance
w Polsce stoi jednak szereg réznych barier, na ktére eksperci zwracajg
uwage z duzg odpowiedzialnoscig i troska.

Najwazniejsze z nich to:

— skomplikowane powigzania kapitatowe moga doprowadzi¢ do sprzeczno-
&ci interesow,

— niska swiadomos$¢ ubezpieczeniowa spoteczenstwa sprawia, ze sprzedaz
polis zyciowych nie odbywa sie na poziomie odpowiadajagcym oczekiwa-
niom bankéw,

— wysoka wydajnos¢ tradycyjnego kanatu dystrybucji ubezpieczen, tj. agen-
tow ubezpieczeniowych w pozyskiwaniu nowych klientéw,

— nieprzychylne ubezpieczeniom przepisy podatkowe dotyczace ulg dla
ubezpieczajgcych sie,

— perspektywa koniecznosSci poniesienia ogromnych nakladéw na dostoso-
wanie bankowych i ubezpieczeniowych technologii do prowadzenia
wspoélnej sprzedazy swoich ustug,

— niepriorytetowe traktowanie sprzedazy polis w swojej sieci przez zarzg-
dy bankéw, oraz brak zaangazowania na poziomie oddziatow.

W chwili obecnej banki w Polsce pozostajg gtéwnymi dostarczycielami
kapitatu Srednio- i dtugookresowego. Oczekiwana reforma ubezpieczen spo-
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tecznych oznacza¢ bedzie miedzy innymi, ze funkcjonowanie powszechnego
i dobrowolnego filaru kapitatowego znacznie podniesie stope oszczednosci
w polskim spoteczenistwie. Ozywi sie istotnie takze rynek kapitatowy.

Przy zachowaniu obecnych tendencji rozwojowych i ustrojowych w go-
spodarce oraz konsekwentnej prywatyzacji i liberalizacji sektora finanso-
wego mozna zaryzykowac stwierdzeniem, ze przyszto$s¢ w Polsce na rynku
finansowym nalezy do konglomeratéw, w tym do instytucji realizujacych
strategie bancassurance.

ZAKONCZENIE

Banki w Swiecie, nawet te, ktére przyjely i realizujg idee bancassu-
rance nadal jednak za gtébwnych swoich konkurentéw na rynku ustug
finansowych majg fundusze powiernicze, firmy zarzgdzajgce aktywami,
biura maklerskie i brokerskie, kasy budowlano-mieszkaniowe i inne insty-
tucje.

Swiatowi eksperci w Allfinanz widzg naturalny i nieunikniony proces.
Swiadczeniem zintegrowanych, zréznicowanych ustug finansowych banki
wkrotce powinny objaé¢ takze Srednie i duze firmy. Wiekszos¢ tych dziatan
przybiera forme bancassurance, czyli powigzan bankéw i ubezpieczycieli,
gdzie wspomniany cross - selling odbywa sie na poziomie bankowych od-
dziatdbw. W najblizszej przysztosci, zdaniem ekspertéw, spodziewa¢ sie mo-
zemy rozwoju nowych kanatéw dystrybucji wielu ustug finansowych, np.
telefonbanking.

Te i inne elementy, wraz z zaostrzajaca sie konkurencjg cenowa i pro-
duktowa, ztozg sie na nie najtatwiejsze czasy dziatalnosci dla wszystkich
bankéw i firm ubezpieczeniowych. W nowym stuleciu przetrwajg i liczyé
sie bedg tylko te instytucje finansowe, ktore przedstawig najlepiej dopaso-
wang do potrzeb klienta oferte.

CONNECTIONS OF BANKS WITH INSURANCES FIRMS
AND PERSPECTIVES FOR THEIR DEVELOPMENT IN POLAND

Summary

Problems of theoretical and empirical character which focus on many aspects of a kind of
activity called bancassurance have been touched in the article. Also an attempt was made to
determine a set of conditions for future development of such a kind of banks’ activity in Poland.

In the first part of the paper the Author has presented the very beginning of forming the idea
of bancassurance in practice of banks and insurance firms against the backgroung of changes
occuring on the world financial market. Notions such as cross-selling and standardisation of finan-
cial services have been discussed - in tight relation with connections between banks and insuran-
ces firms.
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Second part of the paper presents circumstances of such connections, an analysis of possible
organisational forms as well as profits and risk resulting for a bank out of this activity. Particular
attention has been drawn to a description of usefulness of banks’ network in purchasing insuran-
ces services; basic differences between a bank service and an insurance service were also defined.
These differences become very often an object of considerations upon the elements (for example:
degree of target integration, culturally based conflicts, risk tolerance) which must necessarily be
taken into account for to operate successfully the activity called bancassurance.

In the last part of the paper an evaluation of first examples of bancassurance in Poland was
presented. In the measure where Polish national economy becomes more and more internationali-
sed it seems to be justified to watch very carefully phenomenons happening on financial markets
of highly developed Western countries. The Author puts forwards a thesis that in spite of many
material obstacles the Polish commercial banks do have a real chance - ifonly high rate of econo-
mic growth is maintained - to successfully realise some more closer connections with insurances
firms and, this way, to share a success.



