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Wplyw Rekomendacji U
na funkcjonowanie rynku bancassurance

Pawel Sereda”

Streszczenie: W artykule opisano polski rynek bancassurance: od podstawowych zagadnien poprzez sta-
tystyki dotyczace ilosci sprzedanych polis, a takze zebranej sktadki. W drugiej czgsci publikacji autor sku-
pit si¢ na przyczynkach wydania Rekomendacji U, a takze zawartych w niej podstawowych regulacjach.
Ostatnia czg$¢ jest poswigcona bezposrednim i posrednim skutkom wprowadzenia w zycie zmian opisanych
w Rekomendacji U.
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Wprowadzenie

W $wiecie opartym na gospodarkach kapitalistycznych dostep do wszelkich ustug jest w za-
sadzie nieograniczony. Nie inaczej jest z ustugami finansowymi, a konkretnie ubezpiecze-
niowymi. Obecnie klient zainteresowany zakupem polisy ubezpieczeniowej moze tego do-
kona¢ na wiele mozliwych sposobow, np. skontaktowac si¢ z agentem ubezpieczeniowym,
z brokerem ubezpieczeniowym, kupi¢ produkt bezposrednio w oddziale ubezpieczyciela,
naby¢ go przez telefon, internet czy tez aplikacj¢ mobilng. Sposobem nabycia ubezpiecze-
nia, bardzo cz¢sto pomijanym w literaturze, jest kontakt z podmiotami operujacym na ryn-
ku bancassurance.

Termin bancassurance oznacza sprzedaz produktéw ubezpieczeniowych (assurance)
przez banki (banc). Ubezpieczyciel przygotowuje oferte ubezpieczeniows, ktora nastepnie
$wiadczy na rzecz klientéw przy wspodtpracy z bankiem, ktdry jest jego kolejnym (obok
wymienionych powyzej) kanatem dystrybucji.

Celem niniejszego artykutu jest proba przewidzenia wptywu Rekomendacji U wydanej
w czerwcu 2014 roku przez Komisje Nadzoru Finansowego na polski rynek bancassurance.

1. Polski rynek bancassurance w latach 2012-2014

Na polskim rynku finansowym dziata tagcznie ponad 30 bankéw zaréwno z kapitatem pol-
skim, jak i z kapitalem zagranicznym (w wigkszosci). Standardowe produkty w ofercie
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bankow to konta osobiste, karty debetowe, karty kredytowe, lokaty, kredyty (gotowkowe,
hipoteczne, mieszkaniowe), produkty inwestycyjne. Dodatkowo wigkszo$¢ bankow prowa-
dzi réwniez analogiczne produkty dla firm (sektor mikro, MSP i korporacji). W zwiazku
z rosnacymi potrzebami klientow banki rozpoczety oferowanie produktow ubezpieczenio-
wych we wspodlpracy z ubezpieczycielami. W tabeli 1 autor przedstawit kilka przyktadoéw
wspotpracy z polskiego rynku bancassurance.

Tabela 1

Przyktadowa wspotpraca bankéw i ubezpieczycieli

Lp. Nazwa banku Wspolpracujacy ubezpieczyciel
1. PKOBP PKO Ubezpieczenia

2. PEKAO Allianz

3. Bank Zachodni WBK BZ WBK-AVIVA TU

4. ING ING Zycie

5. MBank BRE Ubezpieczenia

Zrédto: opracowanie wiasne.

Najczgstszym rozwigzaniem na polskim rynku bancassurance jest wspolpraca banku
tylko z jednym towarzystwem ubezpieczen, ktore kompleksowo dostarcza wszelkich wy-
maganych przez klientow tego banku ustug.

Ciekawym przypadkiem jest tutaj wieloletnia wytaczna wspdtpraca Banku Zachodnie-
go WBK z AVIVA, ktora w 2008 roku przyniosta owoc w postaci spotek Joint Venture
BZ WBK-AVIVA Towarzystwo Ubezpieczen na Zycie oraz BZ WBK-AVIVA Towarzystwo
Ubezpieczen Ogolnych. Obie spdtki z sukcesem funkcjonujg do dnia dzisiejszego.

Glownym podziatem dotyczacym kategorii produktow oferowanych na rynku bancas-
surance jest ich zwiazek z dostegpnymi w tym samym czasie produktami bankowymi. Dla
przyktadu, klient zainteresowany kredytem gotoéwkowym z catg pewnoS$cig zostanie poin-
formowany przez doradcg o mozliwosci ubezpieczenia tego kredytu (np. na wypadek cho-
roby kredytobiorcy uniemozliwiajacej mu zarobkowanie, a co za tym idzie sptacenie zacia-
gnigtego kredytu). Taki rodzaj ubezpieczenia nazywamy produktem powiazanym (related
product), majac na mysli jego powigzanie z produktem bankowym. Jezeli natomiast klient
przyjdzie do oddziatu banku wptaci¢ np. gotéwke, a doradca korzystajac z jego wizyty za-
proponuje mu np. ubezpieczenie mieszkania, to bedziemy mieli do czynienia z produktem
niepowigzanym (non-related product, bardzo cz¢sto okreslany takze mianem stand alone,
jako istniejacy osobno, odrebnie od aktualnej oferty produktéw bankowych).

Po przedstawieniu rynku bancassurance i podstawowych zasad nim rzadzacych, autor
przejdzie do przeanalizowania poziomow sprzedazy produktéw ubezpieczeniowych na tym
rynku.
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W tabeli 2 przedstawiono porownanie sktadek zebranych przez wszystkie polskie zakta-
dy ubezpieczen na zycie zarowno w kanale bancassurance, jak i poza nim. (na tzw. open
market).

Tabela 2

Wysokos¢ sktadki pozyskanej przez zaktady ubezpieczen na zycie (mld z1)

Rok Sktadka pozyskana % Sktadka pozyskana o Razem
w kanale bancassurance poza kanatem bancassurance
2012 16,2 51,6 15,2 48,4 31,4
1Q 2013 43 53,1 3.8 46,9 8,1
11Q 2013 7,1 44,4 8,9 55,6 16
Q2013 11,7 47,8 12,8 52,2 24,5
IvQ 2013 174 53,4 15,2 46,6 32,6
1Q 2014 2,9 40,3 43 59,7 7,2
11Q 2014 6,5 42,8 8,7 57,2 15,2
111Q 2014 9,5 42,0 13,1 58,0 22,6
75,6 82,0 157,6

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie Raportow PIU 2012-2014.

Pierwszy w tabeli 2 —rok 2012 — byt dla rynku bancassurance zdecydowanie najbardziej
dochodowy, z zebrang sktadka brutto na poziomie 16,2 mld z1, co stanowito 51,6% ogblnego
wyniku wszystkich ubezpieczycieli. Ta statystyka pokazuje, jak waznym i dochodowym
kanalem sprzedazy ubezpieczen zyciowych jest dla ubezpieczycieli bancassurance.

Rok 2013 zostat rozpoczety tak samo dobrze, jak zakonczony (IQ i IVQ wyniki powy-
zej 53%), natomiast w Srodku roku dominacj¢ pod wzgledem sktadki brutto przejat open
market.

Z uwagi na termin pisania tego artykutu nie byly dost¢pne jeszcze dane za ostatni kwar-
tal 2014 roku. W pierwszych trzech kwartatach udziat rynku bancassurance w rynku ogo-
fem stale spadat, na poczatku roku byt nawet bliski przebicia w dét granicy 40%. Zdaniem
autora taczny wynik za 2014 powinien okaza¢ si¢ lepszy, gdyz dane historyczne udowad-
niaja, ze najwyzszy poziom zebranej sktadki brutto przypada na ostatni kwartat roku ka-
lendarzowego.

W tabeli 3 autor poroéwnat sktadki brutto zebrane na polskim rynku ubezpieczen majat-
kowych — zestawienie rynku bancassurance i open market.

Po przeanalizowaniu danych zawartych w tabeli 3 autor zauwaza podstawowa rdzni-
c¢ pomigdzy ubezpieczeniami zyciowymi i majatkowymi. Dla ubezpieczycieli zyciowych
rynek bancassurance stanowi w zasadzie potowg zebranej rokrocznie sktadki brutto, nato-
miast dla ubezpieczycieli majatkowych jest on jedynie dodatkiem.

Laczna zebrana przez ubezpieczycieli majatkowych sktadka brutto w latach 2012-2014
(bez IVQ 2014) wyniosta 9,35 mld z1, a wigc o potowe mniej niz sktadka brutto ubezpieczy-
cieli zyciowych zebrana tylko w roku 2012.
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Tabela 3

Wysokos$¢ sktadki pozyskanej przez zaktady ubezpieczen majatkowych (mld zt)

Rok Sktadka pozyskana % Sktadka pozyskana % Razem
w kanale bancassurance poza kanatem bancassurance
2012 1,44 7,2 18,51 92,8 19,95
1Q2013 0,37 6,7 5,15 93,3 5,52
1IQ 2013 0,86 7.8 10,19 92,2 11,05
IQ 2013 1,49 8,9 15,18 91,1 16,67
IVQ 2013 2,04 9,2 20,04 90,8 22,08
1Q2014 0,50 8,5 5,38 91,5 5,88
Q2014 1,05 9,3 10,20 90,7 11,25
11Q 2014 1,60 9,8 14,73 90,2 16,33
9,35 99,38 108,73

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie Raportow PIU 2012-2014.

Sredni procentowy udziat ubezpieczycieli majatkowych w rynku bancassurance w sto-
sunku do open market wyniost mniej niz 8,5% sktadki zebranej przez ubezpieczycieli 0go-
fem.

Po przeanalizowaniu sktadki zebranej przez ubezpieczycieli zyciowych i majatkowych
autor chcialby przedstawi¢ takze wolumenowy aspekt sprzedazy ubezpieczen.

Na rysunku 1 przedstawiono ilo$¢ sprzedanych polis zyciowych w kanale bancassuran-
ce w latach 2012-2014.

W roku 2012 taczna ilo$¢ sprzedanych polis przez wszystkich ubezpieczycieli dziata-
jacych na rynku bancassurance zamkneta sie w wartosci ok. 8 miliondow sztuk. W pierw-
szych dwoch kwartatach roku 2013 utrzymywata si¢ na zblizonym poziomie, by ostatecznie
caty rok zamkna¢ w kwocie 10 mln sztuk. Przez pierwsze dwa kwartaty 2014 roku sprzedaz
utrzymala si¢ na poziomie nizszym od zamknigcia 2013 roku, by w trzecim kwartale po-
nownie osiaggnac¢ 10 mln sprzedanych polis.
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Rysunek 1. Liczba sprzedanych polis zyciowych w kanale bancassurance

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie Raportow PIU 2012-2014.
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Rysunek 2. Liczba sprzedanych polis majatkowych w kanale bancassurance

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie Raportow PIU 2012-2014.

Na rynku ubezpieczen majatkowych sytuacja byla bardziej dynamiczna, co doskonale
zaprezentowano na rysunku 2. Sprzedaz w roku 2012 zamkneta si¢ powyzej 20 mln sztuk
(mimo duzo mniejszej zebranej sktadki). Uzasadnieniem takiej sytuacji jest fakt, ze ubez-
pieczenia zyciowe sa dla klienta najczesciej duzo drozsze od majatkowych, przez co nawet
przy niewielkim wolumenie mozna zebra¢ bardzo duzg taczng sktadke brutto. W pozniej
analizowanych okresach (1Q 2013 — 3Q 2014) poziom sprzedazy byl nizszy i oscylowat
w okolicy 15 mln sztuk.

2. Przyczyny wydania Rekomendacji U

W czerwcu 2014 roku przez Komisj¢ Nadzoru Finansowego zostata wydana Rekomendacja
U dotyczgca dobrych praktyk w zakresie bancassurance. Dokument sktada si¢ z 22 odreb-
nych zalecen podzielonych na sze$¢ obszardw:

— zarzad i rada nadzorcza,

— zabezpieczenie banku przed ryzykiem,

— rola banku,

— polityka rachunkowosci,

— relacje z klientami,

— system kontroli wewngtrznej w zakresie bancassurance.

Poszczegodlne rekomendacije s3 wskazaniem przez Komisj¢ Nadzoru Finansowego odpo-
wiedniego jej zdaniem dziatania banku w przypadku, gdy obecnie obowiazujace przepisy
prawa nie reguluja tego w sposob wystarczajacy.

Sprzedaz ubezpieczen w kanale bancassurance, ktora w znacznej mierze przyczynita
si¢ do wydania Rekomendacji U, opierata si¢ na pomini¢ciu klasycznego tréjstronnego mo-
delu sprzedazy ubezpieczen. Klasyczny model prezentowany w literaturze zawsze zaktada
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wystepowanie ubezpieczyciela (czyli zaktadu ubezpieczen), posrednika ubezpieczajacego
(np. agenta) i ubezpieczonego (czyli klienta). Natomiast na rynku bancassurance ponad 97%
produktéow ubezpieczeniowych bywa sprzedawanych w formie umowy grupowej — w takim
wypadku bank wystepuje jednoczesnie jako ubezpieczajacy i posrednik ubezpieczeniowy.

Rekomendacja 7 jasno stanowi, ze poczawszy od 31 marca 2015 roku bank nie bedzie
mogt jednoczesnie wystgpowac w roli ubezpieczajacego i posrednika ubezpieczeniowego,
a co za tym idzie, zgodnie z wymogiem KNFu, z rynku bancassurance powinny zniknaé
wszystkie ubezpieczenia oferowane w modelu grupowym. Od kwietnia 2015 roku jedyna
dopuszczalng forma ubezpieczen beda umowy indywidualne.

Nastepnym zastrzezeniem Komisji Nadzoru Finansowego byt fakt utrudnionego docho-
dzenia roszczen przez spadkobiercow — co réwniez byto zwigzane z grupowa umowa ubez-
pieczenia. Rozwigzanie zostalo przedstawione w Rekomendacji 10 stanowiacej, ze bank
powinien umozliwi¢ ustawowym spadkobiercom dochodzenia roszczenia, jezeli on sam
tego zaniecha.

Trzecim powaznym zastrzezeniem byl fakt bardzo czestego ,,przymuszania” klientow
przez banki do wyboru ubezpieczen dostgpnych w ich ofercie. Rekomendacja 13 stanowi,
ze klient w kazdej sytuacji powinien mie¢ mozliwo$¢ swobody wyboru dowolnej oferty
ubezpieczeniowej, a bank bedzie zmuszony zaakceptowaé wybor klienta.

Pozostale glowne zastrzezenia dotyczyly nieodpowiedniej wysoko$ci prowizji (réwniez
powiazanej ze sposobem zawierania umowy ubezpieczenia) i utrudnionego dostepu do tre-
$ci umowy. Oba zastrzezenia zostaly rozwigzane odpowiednio w Rekomendacji 18 1 Reko-
mendacji 15.

Podsumowujac, gtownymi przyczynami, ktore sktonity Komisje Nadzoru Finansowego
do wydania Rekomendacji U, sa:

— utrudniony dostep do tresci umowy,

— ograniczenie swobody wyboru zaktadu ubezpieczen,

— Iaczenie przez banki roli ubezpieczajacego i posrednika ubezpieczeniowego,

— brak mozliwosci bezposredniego dochodzenia przez ubezpieczonych lub ich spadko-

biercow,

— nieproporcjonalna wysokos$¢ prowizji otrzymywanej przez banki,

— brak informacji w zakresie wystepowania z roszczeniem regresowym.

3. Przyszlos¢ rynku bancassurance

W celu poprawnej i kompleksowej implementacji wszystkich wymagan Rekomendacji U za-
réwno banki, jak i towarzystwa ubezpieczen bgda zmuszone do zaangazowania we wdro-
zenie projektu wielu obszaréw. Glowne obszary odpowiedzialne za sprostanie wymogom
Komisji Nadzoru Finansowego przedstawiono na rysunku 3.

Zdecydowanie najbardziej pracochtonne zadania zostaly postawione przed obszarami
zajmujacymi si¢ IT we wszystkich bankach. Z powodu zmiany sposobu zawierania uméw
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ubezpieczen z grupowych na model indywidualny, wystapi koniecznos¢ modyfikacji
wszystkich istniejacych systeméw informatycznych. Dodatkowym aspektem jest koniecz-
no$¢ udoskonalenia procesu raportowania (z uwagi na inny system prowizyjny).

Zdaniem autora, drugim najbardziej zaangazowanym dziatem bedzie szeroko rozumia-
na Obstuga Klienta. Pierwszy etap to zwigkszenie poziomu informacji poprzez wdrozenie
Karty Produktu — rozumianej przez KNF jako dokument informujacy Klienta o specyfika-
cji produktu (od jego cech przez koszty, az do potrzeb, ktore dany produkt moze zrealizo-
wac). Drugi etap to poprawa poziomu obstugi posprzedazowej — tutaj gtéwne zastrzezenie
KNF dotyczy omawianych w punkcie 2 niniejszego artykutu, roszczen.

Dziaty zajmujace si¢ wdrazaniem i modyfikowaniem istniejacych produktéw ubezpie-
czeniowych beda zmuszone niekiedy do catkowitej rekonstrukeji produktéw zaczynajac od
poziomu Ogolnych Warunkéw Ubezpieczen z uwagi na zmiang modelu oferowania ubez-
pieczen. Drugi aspekt to réznego rodzaju regulaminy doprecyzowujace zapisy w OWU oraz
wspotpraca z dziatem Obstugi w celu wypracowania jak najdoktadniejszych Kart Produktu.

Sprzedaz i finanse, na potrzeby tego artykutu potraktowane przez autora jako jeden seg-
ment (chociaz w zalezno$ci od banku nie zawsze tak jest), beda musialy wypracowaé wspol-
ne koncepcje dotyczace prowizji zadowalajace jednoczes$nie bank i towarzystwo ubezpie-
czen, nie gwalcgc przy tym regulacji zawartych w Rekomendacji U. Poziom prowizji zostat
odebrany mocno kontrowersyjnie, poniewaz nowe regulacje Komisji Nadzoru Finansowego
dla bankéw moga oznaczaé¢ znaczne spadki zyskow z tytutu polis sprzedawanych na rynku
bancassurance.

Mar-
keting

Licencje

Sprzedaz & finanse

Produkty

Obstuga klienta

Obszar IT

Rysunek 3. Obszary banku odpowiedzialne za wdrozenie Rekomendacji U

Zrodto: opracowanie wlasne.
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Poprzez licencje okreslono proces nadawania uprawnien do sprzedazy produktow
ubezpieczeniowych w rejestrze agentdw ubezpieczeniowych prowadzonym przez Komisje
Nadzoru Finansowego. Wszystkie ubezpieczenia indywidualne, zgodnie z ustawa o posred-
nictwie ubezpieczeniowym, moga sprzedawac tylko i wylacznie agenci ubezpieczeniowi
(po zdaniu egzaminu w okreslonym towarzystwie ubezpieczen) lub osoby wykonujace
czynnosci agencyjne (OWCA) pracujace dla agenta. W nowym modelu rolg agenta kon-
kretnego towarzystwa ubezpieczen bedzie odgrywat bank (jako spétka akcyjna), natomiast
OWCA beda wszyscy doradcy klienta zatrudnieni w tym banku. Niekiedy proces moze
okaza¢ si¢ bardzo czasochlonny i trudny do zrealizowania logistycznie — dla przyktadu
bank PKO BP zatrudnia ponad 20 tysigecy doradcow w ponad 600 miastach w catym kraju
i wszyscy ci doradcy w celu otrzymania licencji muszg zda¢ egzamin.

Po stronie marketingu zostanie graficzne przygotowanie wszystkich merytorycznie wy-
pracowanych materiatow. Obok masowych wydrukéw (np. nowych OWU czy Kart Pro-
duktu) bardzo czesto do przygotowania pozostaja wszelkie elementy merchandise’ingowe,
tj. plakaty, bannery czy réznego rodzaju standy — w celu lepszego informowania klientéw
odwiedzajacych oddziaty o aktualnej ofercie ubezpieczeniowe;.

Podsumowujac, samo przygotowanie do wdrozenia Rekomendacji U begdzie wigzalo si¢
dla bankéw z ogromng pracochtonnoscia i pracami projektowymi, do ktérych zaangazo-
wane beda w zasadzie wszystkie glowne dzialy operacyjne. Czy mozna przewidzieé, jak
bedzie wygladatl rynek bancassurance juz po wejSciu w zycie nowych regulacji? Poziom
sprzedazy albo relacja udziatu rynku bancassurance do open market dla wszystkich ubez-
pieczycieli to wartosci bardzo trudne do przewidzenia, gdyz wptyw na nie (obok Rekomen-
dacji U) ma takze szereg innych czynnikéw, jak np. wzrost PKB, poziom stopy procento-
wej, kurs walutowy, inflacja czy poziom zatrudnienia.

Jedyne przewidywalne skutki, wedtug autora niniejszej publikacji, to efekty pierwotnie
zamierzone przez Komisje Nadzoru Finansowego, tj. wzrost zaufania klientow do instytu-
cji finansowych oraz (co za tym idzie) mniejsza ilo$¢ skarg zglaszanych przez klientéw do
Urze¢du Ochrony Konkurencji i Konsumentow. Zgodnie z zatozeniami KNF, banki powin-
ny by¢ bardziej transparentne, a klienci lepiej poinformowani, dzigki czemu zmarginalizo-
wane zostang takie przypadki, w ktorych klient kupit nie taki produkt, jakiego oczekiwat
(tzw. misselling). Z drugiej strony banki nie b¢dg tak bardzo narazone na utrat¢ reputacji
w zwiazku z coraz czgstszymi w ostatnich latach pozwami zbiorowymi klientoéw, ktorzy
czuli si¢ oszukani w zwigzku z zakupionym produktem ubezpieczeniowym.

Uwagi koncowe

Rekomendacja U stanowi ogromne wyzwanie dla catego rynku bancassurance, zaro6wno
po stronie bankow petnigcych rolg kanatow dystrybuciji, jak i ubezpieczycieli odpowiedzial-
nych za dostarczenie produktow dostosowanych do potrzeb coraz to bardziej wymagajg-
cych klientow.
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Dziewigciomiesigczny okres przygotowan (od czerwca 2014 r. do wdrozenia 31 marca
2015 r.) bedzie bardzo intensywnym okresem dla wszystkich tych podmiotow, ktore dalej
beda zainteresowane oferowaniem ubezpieczen. Biorac pod uwagg fakt, ze dla wigkszosci
bankow produkty ochronne sa bardzo dochodowe, mozna si¢ spodziewa¢ intensywnych
prac nad dostosowaniem swoich systeméw, procedur i produktéw do nowych wymagan
regulatora.

Po 1 kwietnia 2015 roku, czyli po wej$ciu w zycie Rekomendacji U, w dtuzszym okresie
mozna spodziewaé si¢ wzrostu zadowolenia klientéw z powodu bardziej dostosowanych
do ich potrzeb produktéw oraz spadku pozwow kierowanych do Urz¢du Ochrony Konku-
rencji i Konsumentow. Wptyw nowych regulacji na poziom sprzedazy i popularno$¢ rynku
bancassurance w dtugim okresie jest bardzo trudny do przewidzenia i zalezy bardzo od
sytuacji makroekonomicznej panujacej w polskiej gospodarce.
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THE INFLUENCE OF RECOMMENDATION U OVER THE BANCASSURANCE MARKET
FUNCTIONING

Abstract: This article describes the polish bancassurance market: from the basics terms, through data con-
cerning policies sold and commission collected. In second part of this article author has focused on causes
of launching Recommendation U by Polish Financial Supervison Authority, and basic regulations enclosed
in it. Last part is dedicated to the direct and indirect effects of the introducing changes presented in Recom-
mendation U.
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