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POLSKIE REALIA WSPOLPRACY
BANKOW Z UBEZPIECZYCIELAMI

Streszczenie: Artykul dotyczy wybranych zagadnien wspolpracy bankéw z towarzy-
stwami ubezpieczeniowymi. Opisano gtoéwne zalety oraz stopien rozwoju tego typu po-
wigzan w wybranych krajach Europy. Nastgpnie przedstawiono najwazniejsze problemy
zwigzane z bancassurance w Polsce, obrazujac je na konkretnych przyktadach liczbo-
wych. Na zakonczenie omowiono rekomendacje U wydang przez KNF oraz jej poten-
cjalny wptyw na rynek bancassurance.
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Wprowadzenie

Termin bancassurance pojawit si¢ we Francji pod koniec XX w. Ogolnie
mowigce, oznacza on zwigzki pomiedzy organizacjami, jakimi sg banki i towa-
rzystwa ubezpieczeniowe. S to powigzania zardwno o charakterze podmioto-
wym, przy czym strona dominujacg jest bank, jak i powigzania o charakterze
przedmiotowym, przy realizacji ktorych bank angazuje swoje kanaty dystrybucji
do promocji i sprzedazy produktow ubezpieczeniowych [Kowalewski, 1999].

Przyczyna pojawienia si¢ dziatalnosci bancassurance byta che¢ poszerzenia
oferty bankowej o produkty ubezpieczeniowe. Dzigki temu banki chciaty bar-
dziej dostosowac swojg oferte produktowa do potrzeb klientow.

Przedmiotem niniejszego tekstu sg zwigzki bankowo-ubezpieczeniowe typu
bancassurance. Celem artykulu jest ukazanie niedoskonatosci tego typu wspot-
pracy mi¢dzyorganizacyjnej, jakie wystepuja w Polsce. Niestety, strong najbar-
dziej poszkodowana w tym wypadku sg klienci bankow.
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Na poczatku skupiono si¢ na korzysciach zwiazanych z bancassurance oraz
jego rozwojem w Polsce i na $wiecie. W dalszej czesci omoéwiono polskie realia
zwigzane z tg formg wspolpracy, przy czym skoncentrowano si¢ jedynie na wy-
branych problemach. W ostatniej czes$ci przedstawiono gtowne zatozenia reko-
mendacji wydawanej przez Komisje Nadzoru Finansowego (KNF), ktora ma za
zadanie uzdrowi¢ aktualng sytuacje na rynku bancassurance.

W artykule jako metode badawcza zastosowano przeglad literatury przed-
miotu, zrodet internetowych oraz aktow prawnych. Zaprezentowano ponadto
dwa przyktady praktyczne obrazujace najwazniejsze problemy zwigzane z banc-
assurance w Polsce.

1. Zalety bancassurance

Rosngca konkurencja, wzrost popytu na ustugi finansowe oraz poszukiwanie
nowych form lokowania oszczednosci alternatywnych do tradycyjnych depozytow
bankowych sprawily, ze banki zaczety podejmowac dziatania, ktorych celem mia-
o by¢ utrzymanie lojalno$ci klientdéw poprzez dostosowywanie produktow do ich
wymagan. Doskonalym partnerem do tego rodzaju aktywnosci okazaty si¢ firmy
ubezpieczeniowe, ktérych produkty stosunkowo tatwo daja si¢ potaczy¢ z oferta
bankow, tworzac w ten sposob atrakcyjng oferte dla klienta. Popularnym przykia-
dem bancassurance jest taczenie kredytow bankowych z ubezpieczeniami na zy-
cie lub ubezpieczeniami nieruchomosci przy kredytach hipotecznych.

Wspdtpraca bankow i towarzystw ubezpieczeniowych w ramach bancassuran-
ce ma wiele zalet zar6wno z punktu widzenia samych klientow, jak i bankow oraz
towarzystw ubezpieczeniowych. Dzigki takiej wspdtpracy klienci moga by¢ obstu-
giwani w sposob kompleksowy w jednym miejscu, tzn. w banku, bez koniecznosci
udawania si¢ do ubezpieczyciela w celu zawarcia umowy ubezpieczenia.

Bancassurance niesie takze korzysci dla firm ubezpieczeniowych i samych
bankow. Towarzystwa ubezpieczeniowe dzigki wspotpracy z bankami zwigksza-
ja swoja sie¢ dystrybucji oraz obnizaja koszty, natomiast banki zyskuja dodat-
kowe zrodto dochodow oraz zmniejszaja ryzyko przy udzielaniu kredytow dzieki
zabezpieczeniu ich splaty przez polis¢ ubezpieczeniowsq.

Dystrybucja produktow ubezpieczeniowych przez bank jest korzystna takze
dla samej firmy ubezpieczeniowej z uwagi na nizszy poziom kosztow jednost-
kowych. Przyktadowo koszty akwizycji przy korzystaniu ze standardowych ka-
natéw dystrybucji w Niemczech pochtaniajg ok. 23% sktadki, natomiast w przy-
padku sprzedazy w sieci bankowej — tylko 13% [Swacha-Lech, 2008, s. 23].
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Bancassurance moze takze wywiera¢ pozytywny wplyw na dzialalno$§¢
bankéw w obszarze marketingu. W tym zakresie korzysci osiggane sg przez
wspolne wydatki na badania i rozwdj, opracowywanie nowego produktu, doko-
nywanie analiz rynkowych, a takze poprzez wykorzystanie reputacji i marki
partnera do poprawy wiasnego wizerunku.

2. Rozw0j bancassurance w Polsce i w Europie

Sprzedaz polis ubezpieczeniowych odbywa si¢ bezposrednio w towarzystwie
ubezpieczeniowym oraz za pomoca posrednikow (czyli agentow lub brokerow). Za-
gadnienia zwigzane z posrednikami w Polsce zostaty szczegdtowo okreslone w usta-
wie z dnia 22 maja 2003 r. o posrednictwie ubezpieczeniowym (Dz.U. z 2003 r.,
nr 124, poz. 959 z p6zn. zm.). Posrednictwo ubezpieczeniowe polega na wyko-
nywaniu przez posrednika za wynagrodzeniem czynnosci zwigzanych z zawieraniem
lub wykonywaniem uméw ubezpieczenia. Posrednik moze takze wykonywac
w imieniu lub na rzecz podmiotu poszukujgcego ochrony ubezpieczeniowej
czynnos$ci zwane ,,czynno$ciami brokerskimi”. Podstawowa roznicg mi¢dzy agen-
tem a brokerem jest podmiot, na rzecz ktérego dziatajg. Agent jest reprezentan-
tem ubezpieczyciela wykonujagcym dziatalno$¢ na podstawie umowy agencyjne;.
Tak wiec zadaniem agenta ubezpieczeniowego jest pozyskiwanie klienta dla towa-
rzystwa ubezpieczeniowego i dzialanie w imieniu zaktadu ubezpieczen. Natomiast
broker ubezpieczeniowy wykonuje czynno$ci w imieniu i na rzecz klienta, ktory po-
szukuje ochrony. Ustawa bardzo wyraznie rozdziela role agenta i brokera.

Stosunkowo nowym kanatem dystrybucji ustug ubezpieczeniowych stat si¢
bancassurance. W tabeli 1 przedstawiono procentowe wykorzystanie kanatow
dystrybucji przy zawieraniu polis ubezpieczeniowych na zycie w Polsce i w wy-
branych krajach Europy.

Tabela 1. Porownanie wykorzystania kanatow dystrybucji
przy zawieraniu polis ubezpieczeniowych na zycie w 2011 r.

Kraj Bezposrednio Agenci Brokerzy Bancassurance Inne
Austria 23.2% 4,0% 16,7% 51,7% 4,4%
Belgia 17,5% 5,6% 32,3% 44,0% 0,7%
Niemcy 3,4% 49,8% 24,4% 19,8% 2,6%
Hiszpania 6,8% 13,1% 8,4% 69,0% 2,7%
Francja 17,0% 7,0% 12,0% 61,0% 3,0%
Wiochy 9,5% 16,4% 1,0% 73,1% 0,0%
Polska 34,6% 25,8% 1,9% 30,0% 7,7%
Portugalia 3,8% 17,3% 1,2% 77,5% 0,2%
Wielka Brytania 8,5% 17,9% 73,6% 0,0% 0,0%

Zrédto: European Insurance in Figures [www 1].
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Jak wynika z tabeli 1, bancassurance w niektorych krajach zdominowat in-
ne kanaty dystrybucji polis ubezpieczeniowych na zycie. Rekordzista w tym za-
kresie jest Portugalia, w ktorej prawie 77% zawieranych polis dokonywane jest
za posrednictwem pracownikow bankowych. W Polsce wykorzystanie bancassu-
rance jako kanatu dystrybucji wynosito 30% w 2011 r. Nalezy jednak pamigtac,
ze jest to kanat, ktory rozwija si¢ w Polsce w bardzo szybkim tempie. Wedlug
W. Kwasniaka, wiceprzewodniczacego KNF, w 2012 r. juz ponad 50% polis na
zycie sprzedaly banki [Skibinska, 2013].

W przypadku pozostatych polis ubezpieczeniowych stopien wykorzystania
bancassurance nie cieszy si¢ juz tak duza popularno$cia. W tabeli 2 przedsta-
wiono wykorzystanie poszczegdlnych kanalow do dystrybucji polis niezwigza-
nych z ubezpieczeniami na zycie.

Tabela 2. Porownanie wykorzystania kanatow dystrybucji
przy zawieraniu polis niezwigzanych z ubezpieczeniem na zycie w 2011 r.

Kraj Bezposrednio Agenci Brokerzy Bancassurance Inne
Austria 36,2% 14,1% 35,9% 5,7% 8,1%
Belgia 20,2% 10,6% 61,0% 7,2% 1,0%
Germany 4,3% 60,5% 25,5% 6,1% 3,6%
Hiszpania 22,8% 35,5% 25,0% 9,7% 7,1%
Francja 35,0% 34,0% 18,0% 11,0% 2,0%
Wiochy 7,0% 81,8% 7,6% 3,5% 0,1%
Polska 15,9% 62,3% 16,9% 2,2% 2,7%
Portugalia 10,2% 57,6% 17,2% 14,0% 1,0%
Wielka Brytania 24,2% 5,0% 56,2% 8,2% 6,4%

Zrédto: Thid.

Jak wida¢ z tabeli 2, Polska przy sprzedazy polis niezwigzanych z ubezpiecze-
niem na zycie wypada najgorzej sposrod zaprezentowanych powyzej krajow. Nie
oznacza to jednak, ze jesteSmy na samym koncu Europy w zakresie sprzedazy ta-
kich polis poprzez bancassurance. Przyktadowo Stowacja, Irlandia czy Bulgaria
w ogole nie korzystaty w 2011 r. z tego typu kanatu dystrybucji.

Podsumowujac, dane przedstawione w tabeli 1 i1 2 $wiadcza o tym, ze banc-
assurance rozwija si¢ nie tylko w Polsce, ale w calej Europie. Kanatu tego nie
nalezy juz traktowac jako drugorzednego kanatu dystrybucji produktow ubez-
pieczeniowych. W wielu przypadkach stat si¢ glownym kanalem dystrybucji
ushug ubezpieczeniowych. Jest to system dystrybucji wygodny dla klienta, ktory
w jednym miejscu moze otrzymac zaro6wno zestaw produktow bankowych, jak
1 ubezpieczeniowych. Optaca si¢ to zar6wno bankom, jak i towarzystwom ubez-
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pieczeniowym. Towarzystwa ubezpieczeniowe dzigki bancassurance zyskuja
dostep do nowych klientow (tj. klientoéw bankéw). Z kolei banki zyskujg na
prowizjach pobieranych od sprzedazy produktow ubezpieczeniowych. Dzigki
temu zapewniajg sobie przychody pozaodsetkowe, co poprawia ich rentownosc.
Dodatkowo dzieki sprzedazy polis ubezpieczeniowych banki dywersyfikuja
swojg dziatalnos¢, co zapewnia im wicksza stabilno$¢ osigganych przychodow
ogotem. Przewiduje si¢ wiec, ze wspdlpraca bankow z towarzystwami ubezpie-
czeniowymi bgdzie si¢ w dalszym ciggu rozwijala.

3. Podstawowe problemy zwiazane z bancassurance w Polsce

Jak zaprezentowano wczesniej, bancassurance szybko rozwija si¢ w Polsce
i stanowi wazny kanatl dystrybucji polis ubezpieczeniowych. Jednak ze sprzeda-
73 polis ubezpieczeniowych przez banki, zwlaszcza w Polsce, wigze si¢ kilka
problemow, co w ostatnim czasie bylo przedmiotem dyskusji i zwiekszonego
nadzoru ze strony KNF. Ponizej zostang przedstawione glowne zarzuty wobec
praktyki stosowanej przez banki.

Podstawowa kwestig w przypadku bancassurance jest okreslenie roli banku
przy zawieraniu umow ubezpieczenia. Istnieja dwa podstawowe stanowiska
w tym zakresie. Wedlug pierwszego bank zawiera umowe ubezpieczeniowa jako
ubezpieczajacy. Natomiast wedtug drugiego podejscia bank jest jedynie posred-
nikiem ubezpieczeniowym, ktéry zawiera umowe ubezpieczenia na podstawie
udzielonego mu petnomocnictwa. W tym przypadku stronami umowy sa klient
i zaktad ubezpieczen. Bank ma jedynie prawo do wynagrodzenia za uczestnic-
two przy zawieraniu umowy ubezpieczenia i otrzymuje z tego tytutu prowizje.

Na polskim rynku funkcjonujg obydwa podejscia, jednak stosowane sg one
w sposob niekonsekwentny i prowadzacy do trudnos$ci w okresleniu roli banku
przy zawieraniu umowy ubezpieczenia. Czesto nie jest do konca jasne, jakg role
pelni bank: czy jest posrednikiem ubezpieczeniowym, czy tez podmiotem ubez-
pieczajagcym. Co gorsza, czesto sam klient nie wie, czy ubezpiecza go bank, czy
bank jest tylko posrednikiem.

Niestety, w przypadku, gdy bank pelni role posrednika ubezpieczeniowego,
a jego wynagrodzenie zalezy od liczby pozyskanych dla firmy ubezpieczeniowej
klientow, mozna spotka¢ si¢ z sytuacja proponowania czy wrecz narzucania klien-
tom banku ochrony ubezpieczeniowej zupetie nieadekwatnej do ich potrzeb.

Jezeli bank pelni role posrednika ubezpieczeniowego, to otrzymuje z tego
tytulu prowizje. Niestety, czesto jest tak, ze banki oczekuja znacznie wyzszej
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prowizji, niz proponuje im towarzystwo ubezpieczeniowe, co skutkuje tym, ze to
klienci ptacg wyzsze sktadki. Przyktadowo, jezeli chcielibySmy ubezpieczy¢ miesz-
kanie od ognia i innych zdarzen losowych bezposrednio u agenta ubezpieczeniowe-
go (czyli poza bankiem), to zaplaciliby$my skladke w wysokosci ok. 0,05% sumy
ubezpieczenia. Gdybysmy to samo ubezpieczenie kupowali za posrednictwem ban-
ku, to wysokos¢ sktadki bytaby juz znacznie wyzsza.

Przyktad 1 przedstawia sposob rozliczania sktadki ptaconej w takiej sytu-
acji przez klienta.

Przyklad 1

Zatézmy, ze chcieliby$my ubezpieczy¢ mieszkanie od ognia i innych zda-
rzen losowych na taczng sume¢ 200 000 PLN. Przeanalizujemy dwie sytuacje:
gdy ubezpieczamy to mieszkanie za posrednictwem agenta niebedacego pra-
cownikiem banku oraz gdy ubezpieczamy to samo mieszkanie za posrednictwem
pracownika banku.

Celem przyktadu jest przedstawienie pewnego mechanizmu naliczania
i podziatu sktadek ubezpieczeniowych. Niestety, banki niechetnie dziela si¢ in-
formacjami na temat wysokosci swoich dochodéw z tytutu bancassurance. Dla-
tego tez nalezy zaznaczy¢, ze wyliczenia w przyktadzie maja charakter wytacz-
nie teoretyczny, co jednak nie oznacza, ze nie moga wystapi¢c w praktyce.
Wyliczenia przedstawiono w tabeli 3.

Tabela 3. Wysoko$¢ i podzial sktadek ubezpieczeniowych dla przyktadu 1

Zawarcie polisy ubezpieczeniowej | Zawarcie polisy ubezpieczeniowej
przez agenta za posrednictwem banku

Suma ubezpieczenia 200 000 PLN 200 000 PLN

Wysoko$¢ sktadki (rocznie) 100 PLN 240 PLN

Stopa sktadki (w skali roku) 0,05% 0,12%

Podziat sktadki pomigdzy:

towarzystwo ubezpieczeniowe | 60 PLN 60 PLNPLN

agenta 40 PLN

banki 180 PLN

W przyktadzie 1 towarzystwo ubezpieczeniowe otrzymuje w obu przypad-
kach sktadke w ustalonej wysokosci 60 PLN, tj. 0,03% sumy ubezpieczenia. Jest
to kwota, ktora zostala wyliczona metodami aktuarialnymi i ktéra pozwala
ubezpieczycielowi pokry¢ ewentualne pdzniejsze wyplaty z tytutu odszkodowa-
nia w przypadku wystapienia szkody.

W sytuacji, gdy polisa ubezpieczeniowa zawierana jest przez agenta ubez-
pieczeniowego, to nalezy mu si¢ prowizja. Wysokos$¢ prowizji zalezy od towa-
rzystwa ubezpieczeniowego i od indywidualnych uméw zawieranych z agenta-
mi. W przyktadzie przyjeto, ze prowizja dla agenta wyniesie 40 PLN, czyli 40%
sktadki ptaconej przez klienta.
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Natomiast w sytuacji, gdy umowa ubezpieczenia zawierana jest za posred-
nictwem banku, to moze si¢ okazac, ze wysokos¢ sktadki jest znacznie wyzsza.
W analizowanym przyktadzie wysokos¢ sktadki wynosi 240 PLN, pomimo ze
towarzystwo ubezpieczeniowe w dalszym ciggu pobiera dla siebie 60 PLN. Na-
tomiast pozostata cze$¢ sktadki, czyli 180 PLN pobiera bank. Prowizja pobiera-
na przez bank w tym wypadku stanowi az 75% sktadki ptaconej przez klienta.
KNF sprawdzila, ze czgsto nawet 95% skladki ptaconej przez klientow stanowi
prowizje bankowa [Skibinska, 2013].

Dodatkowo klient, kupujac ubezpieczenie od banku, nie zna w rzeczywistosci
warunkow ubezpieczenia, gdyz czesto bank utrzymuje w tajemnicy warunki
umowy banku z ubezpieczycielem, zastaniajac si¢ tajemnica bankowa. W efekcie
klient nie wie, jaki jest dokladnie zakres ochrony ubezpieczeniowe;.

Kolejny problem zwigzany z bancassurance dotyczy zasad ksiggowania sktad-
ki z tytulu zawarcia polisy ubezpieczeniowe]j. Do tej pory wiele bankow zaliczato
sktadki do przychodow w momencie ich otrzymania. Byto to zbyt optymistyczne
podejscie, gdyz prawidtowo sktadki te powinny by¢ rozliczane w czasie proporcjo-
nalnie do czasu trwania ubezpieczenia. Zostanie to zobrazowane w przyktadzie 2.
Warto jednak wspomnie¢, ze towarzystwa ubezpieczeniowe ksigguja taka sktadke
jako przychody proporcjonalnie do czasu trwania umowy ubezpieczeniowe;.

Przyklad 2

Podobnie jak w przyktadzie 1, bank sprzedat klientowi polise z tytutu ubez-
pieczenia mieszkania na rok, a klient zaptacit sktadke w wysokosci 240 PLN.
Prawidlowo bank powinien w kazdym miesigcu zaliczy¢ do przychodéw jedynie
czes¢ sktadki przypadajacej na bank. Zgodnie z wcze$niejszymi wyliczeniami
bytaby to kwota 15 PLN miesi¢cznie (180 PLN/12 miesigcy), czyli w kazdym
miesigcu bank powinien wykaza¢ jako przychody pozaodsetkowe jedynie kwote
o wartosci 15 PLN. Ma to szczeg6lnie duze znaczenie w sytuacji, gdy ochrona
ubezpieczeniowa nie pokrywa si¢ z rokiem kalendarzowym lub gdy trwa dhuzej
niz jeden rok.

Niestety, niektére banki nie przestrzegaly powyzszej zasady, ksiegujac
przychody ze sprzedazy produktow ubezpieczeniowych w momencie otrzymania
sktadki. Oznaczalo to, ze bank zaksiggowalby jako przychod kwote 180 PLN
w momencie sprzedazy polisy. Przychdd ten miatby wplyw jedynie na wyniki
okresu, w ktorym sprzedano polise, a nie na wyniki okresu, w ktorym klient bytby
objety ochrong ubezpieczeniows.

Dopiero wyrazne zalecenia KNF wymusity na niektérych bankach zmiang
sposobu ksiegowania przychodow z tytulu sprzedazy ustug ubezpieczeniowych.
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4. Rekomendacja U i jej wplyw na rynek bancassurance

27 grudnia 2013 r. pojawit si¢ projekt rekomendacji U [www 2]. Koniecz-
no$¢ opracowania jednolitego standardu dotyczacego bancassurance wynikata
ze stwierdzonych przez nadzor nieprawidlowosci w postepowaniu bankow. Nie-
prawidlowosci te dotyczyly m.in. nastepujacych zagadnien w zakresie wspotpra-
cy bankow 1 towarzystw ubezpieczeniowych w sprawach dotyczacych ubezpie-
czenia kredytu [www 2]:

— wystgpowanie przez banki w charakterze podmiotu ubezpieczajacego i po-
srednika ubezpieczeniowego,

— brak mozliwosci bezposredniego dochodzenia roszczen przez ubezpieczonych,

— utrudniony dostep klientow do tresci umowy ubezpieczenia,

— ograniczanie swobody wyboru towarzystwa ubezpieczeniowego przez klienta,

— nieproporcjonalna wysokos$¢ prowizji.

Rekomendacja U jest wydawana w celu poprawy jakosci standardow wspot-
pracy mi¢dzy bankami i towarzystwami ubezpieczeniowymi. Rownoczesnie reko-
mendacja U ma za zadanie zapewni¢ bezpieczny i stabilny rozwoj rynku bancassu-
rance. Zagadnienia, ktore zostaty objete rekomendacja, to m.in. [www 2]:

1) odpowiedzialnos¢ zarzadu za dokonywanie okresowej oceny realizacji poli-
tyki w zakresie bancassurance;

2) prawidtowy sposob ksiggowania oplat za sprzedaz produktéw ubezpiecze-
niowych zgodnie z obowigzujacymi zasadami rachunkowosci;

3) odpowiednie relacje z klientami;

4) efektywny system kontroli wewnetrznej w zakresie bancassurance;

5) konieczno$¢ wdrozenia odpowiednich regulacji wewnetrznych majacych na
celu zidentyfikowanie, ocen¢ i monitorowanie czynnikéw ryzyka dzialania
niezgodnego z przepisami prawa.

Jak wida¢, zapisy rekomendacji ukierunkowane sa na przeciwdziatanie
niewtasciwym praktykom rynkowym, o ktérych wczesniej byta juz mowa. Duzo
zapisow koncentruje si¢ na sprawach konsumenckich, w tym m.in. prawie do-
stepu klienta do tresci umowy, mozliwosci wyboru produktu itowarzystwa
ubezpieczeniowego, a takze ograniczeniu wysokos$ci prowizji pobieranej przez
banki przy sprzedazy polisy. Rekomendacja dotyczy réwniez sposobu ujmowa-
nia przez banki przychodéw ze sprzedazy polis.

Prawdopodobnie wprowadzenie rekomendacji U sprawi, ze banki wyhamu-
ja na jaki$ czas sprzedaz polis ubezpieczeniowych w ramach bancassurance.
Bedzie to spowodowane dostosowywaniem si¢ do wymogow stawianych przez
KNF. Na dtuzsza mete trudno jednak przypuszczac, aby wspodltpraca, korzystna



36 Matgorzata Biatas

zarowno dla bankow, jak i towarzystw ubezpieczeniowych, zostata ograniczona.
Eksperci przewiduja, ze rynek bancassurance bedzie w dalszym ciggu si¢ rozwi-
jal, przy czym wspotpraca bankow i towarzystw ubezpieczeniowych bedzie si¢
odbywata z wigkszym poszanowaniem praw klientow.

Podsumowanie

Chociaz pojecie bancassurance pojawito si¢ dopiero pod koniec XX w., to
jednak zadomowilo si¢ ono juz na dobre zar6wno w Polsce, jak i w innych kra-
jach. Pojecie to oznacza wzajemng wspotprace bankow z towarzystwami ubez-
pieczeniowymi. Sa to powigzania korzystne zar6wno dla bankow, jak i ubezpie-
czycieli. Dzigki tej wspolpracy jednostki osiagaja efekt synergii. Glowna
korzys$cig dla towarzystw ubezpieczeniowych jest zwigkszenie sprzedazy polis
ubezpieczeniowych poprzez wykorzystanie kanalu dystrybucji, jakim sg banki
wraz ze swoimi klientami. Z kolei banki rowniez korzystaja na sprzedazy polis
ubezpieczeniowych, gdyz z tego tytutu pobieraja prowizje, dzigki czemu zwigk-
szaja i dywersyfikuja osiagane przez siebie przychody. Klienci rowniez zyskuja
na takiej wspolpracy, gdyz moga ,,pod jednym dachem” skorzysta¢ zaréwno
z produktow bankowych, jak i ubezpieczeniowych. Teoretycznie na wspotpracy
bankéw z towarzystwami ubezpieczeniowymi korzystaja wszyscy, co potwier-
dza szybki rozwoj tego kanatu dystrybucji polis ubezpieczeniowych.

Niestety, czasami praktyka znacznie rozni si¢ od zalozen teoretycznych.
Tak tez jest w przypadku bancassurance w Polsce. Najbardziej poszkodowany-
mi w tym wypadku sg klienci. Analiza zagadnien wskazuje m.in. na ograniczong
oferte produktow ubezpieczeniowych sprzedawanych przez banki, na niedosta-
teczng informacje oraz wysokie koszty sktadek. Dodatkowym problemem dla
niektorych bankow okazat si¢ sposob ksiggowania pobieranych sktadek od sprzeda-
nych polis ubezpieczeniowych.

W zwigzku z tymi i innymi nieprawidtowo$ciami dostrzezonymi w zakresie
wspotpracy bankoéw z towarzystwami ubezpieczeniowymi KNF przygotowala
projekt rekomendacji U, ktory reguluje te zagadnienia. Stosunkowo duzo uwagi
poswiecono relacjom z klientami, ograniczajagc w duzym stopniu uprzywilejo-
wang pozycj¢ bankow. Skutki wprowadzenia tej rekomendacji moga okazac¢ si¢
niezbyt korzystne w najblizszym czasie dla rynku bancassurance w Polsce. Nale-
zy sie jednak spodziewac, ze po przejsciowym okresie wdrozenia rekomendacji U
nastapi jeszcze wigkszy rozwdj wspotpracy w ramach bancassurance. Jest to zbyt
korzystna wspotpraca dla wszystkich stron, aby mozna bylo z niej zrezygnowac,
zwlaszcza w sytuacji nasilonej konkurencji na rynku ustug finansowych.
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POLISH REALITIES OF COOPERATION
OF BANKS WITH INSURANCE COMPANIES

Summary: This article applies to selected issues of cooperation of banks with insurance
companies. The main advantages and degree of development of such relations in select-
ed European countries were described. Then the main problems associated with
bancassurance in Poland were presented on the example of practical cases. At the con-
clusion the recommendation U issued by KNF was presented and its potential impact on
the bancassurance market.
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