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Banki i firmy ubezpieczeniowe tacza sily. Zwigzek
Bankow Polskich i Polska Izba Ubezpieczen stworzy-
1y Rekomendacje Dobrych Praktyk Bancassurance.
Jakie korzysci odniesie klient banku z wdrozenia
zapisow rekomendacji?

Rekomendacja Dobrych Praktyk w zakresie ubezpieczen
ochronnych powigzanych z produktami bankowymi okresla
w sposéb przejrzysty podstawowe prawa klienta w relacjach
z bankami $wiadczacymi ustugi z obszaru bancassurance.
Dotyczy ona wielomilionowego rynku konsumenckiego.
Jak wiemy, bezposrednim impulsem do jej powstania byt
opublikowany w 2007 r. raport Rzecznika Ubezpieczonych,
poruszajacy niektore z istotnych probleméw polskiego
rynku bancassurance, zrealizowany na podstawie skarg
klientéw, ktére naplynely do Rzecznika. Powstaly w tym
kontekscie tekst rekomendacji ma na celu przede wszystkim
ochrone intereséw klienta, a wiec proponowanie rozwia-
zan stanowiacych realng odpowiedz na jasno okreslona
potrzebe, uwzgledniajacych charakter oraz cechy produktu
bankowego, przekazywanie klientowi przejrzystych i pet-
nych informacji o warunkach ochrony ubezpieczeniowej,

o ponoszonych przez niego kosztach, jak réwniez wyltacze-
niach lub ograniczeniach odpowiedzialnosci towarzystwa
ubezpieczeniowego. Rekomendacja zwraca takze uwage

na konieczno$¢ przyznania klientowi prawa rezygnacji

z ochrony ubezpieczeniowej w kazdej chwili i bez kosztéw.
Beneficjentem opisanych dobrych praktyk jest wiec klient,
a celem ich stosowania przez bank jest zagwarantowanie
klientowi pelnej wiedzy na temat tego, za co placi, na co
moze liczy¢ i w jakich okolicznosciach, zachowujac jedno-
czesnie pelna swobode swoich decyzji. Jesli chodzi o MACIF
Zycie TUW, wszystkie rozwiazania, ktére proponujemy ban-
kom spéldzielczym sa zgodne z postulatami rekomendacgji.
Sa one skonstruowane w sposéb jednoznaczny i przejrzysty,
zaréwno jesli chodzi o warunki ochrony, jak i ponoszone
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koszty, umozliwiajac przez to jednoczesnie naszym part-
nerom z bankéw spétdzielczych jednoznaczne stosowanie
sie do zalecen rekomendacji. Przy okazji warto takze dodac,
iz jeden z punktéw tekstu rekomendacji zaleca przepro-
wadzanie szkolen w zakresie warunkéw proponowanych
ubezpieczen dla pracownikéw banku, we wspétpracy z ubez-
pieczycielami. Réwniez ten punkt stanowi jedna z zasad,
ktéra MACIF Zycie TUW zawsze kierowat sie we wspétpracy
z bankami spétdzielczymi, nie ograniczajac sie zreszta tylko
do przeprowadzania samych szkolen, ale do statej opieki
»poszkoleniowej”, ktéra otaczamy pracownikéw bankéw

spétdzielczych, we wspétpracy z ich dyrekgja.

Arthur D. Little, Swiatowy lider w dziedzinie kon-
sultingu i doradztwa w zakresie zarzadzania, uznat
MACIF za najbardziej rentownego ubezpieczyciela
europejskiego. Co przyczynilo sie do tego?

Arthur D. Little uznal MACIF za najbardziej rentownego ubez-
pieczyciela europejskiego na podstawie badan przeprowadzo-
nych w szesciu kluczowych obszarach wsréd 50 najwiekszych
ubezpieczycieli majatkowych w Europie, w okresie ostatnich 36
miesiecy. Jednym z kluczowych elementéw branych pod uwa-
ge w badaniu byt wspétczynnik kosztéw operacyjnych netto

w stosunku do sktadki przypisanej netto, ktéry wynosi w MA-
CIF 14,23%, stanowiac najlepszy wynik europejski. Zostat on
osiagniety dzieki skutecznym strategiom dystrybucyjnym,
prostym i efektywnym strukturom organizacyjnym oraz zau-
tomatyzowanym procesom zarzadzania i obstugi. Elementy te
nawiazuja bezposrednio do charakteru dziatalnosci MACIF Zy-
cie TUW, ktérego misja i celem jest proponowanie najlepszych
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rozwiazan, przy jak najkorzystniejszej cenie
i optymalnej jakosci obstugi.

Czy wspoipraca z MACIF Zycie
TUW moze przyczynic¢ si¢ do wzmoc-
nienia wiezi bankow spotdzielczych

z ich klientami?

©
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jac w ten spos6b dodatkowa emeryture
do konica zycia takze wspdtmatzonkowi,
w momencie $mierci ubezpieczonego.
Warto przy tym dodatkowo podkresli¢, ze

koszty obstugi sa jasno okreslone i najniz-

sze na rynku.

TOWARZYSTWO UBEZPIECZEN WZAJEMNYCH

W zwigzku ze zmieniajaca sie rzeczywistos-

cig oraz coraz wieksza swiadomoscia ekonomiczna spoteczen-
stwa, klient oczekuje od swojego banku skutecznej i wysokiej
jakosci odpowiedzi na swoje, czesto nowe potrzeby. Wymaga
on jednoczesnie, aby odpowiedz ta byta w pelni jasna, zrozu-
miala, a jednoczesnie trwale chroniaca jego interesy. W dobie
prawdziwej walki o klienta jest to nieodzowne w celu wzmoc-
nienia wiezi z klientem na dtugie lata. Oferta MACIF Zycie
TUW skierowana do klientéw bankéw spétdzielczych spetia
wszystkie te wymagania, pozwalajac im cieszy¢ sie pelnym
poczuciem bezpieczenstwa, zaréwno w przypadku ubezpie-
czen kredytobiorcéw czy tez posiadaczy rachunkéw banko-
wych. W ramach proponowanych przez MACIF Zycie TUW
rozwigzan, klient wie, ze moze liczy¢ na swéj bank i to przede
wszystkim scala relacje na dlugie lata. Mogli sie o tym jedno-
znacznie przekona¢ czlonkowie rodzin kredytobiorcéw, ktore
— dzieki poleconemu przez pracownika banku ubezpieczeniu
w MACIF Zycie TUW - mogly, w przypadku $mierci ubezpie-
czonego, ktéry zaciggnat kredyt, zosta¢ odciazone od wszelkich
zobowigzan finansowych, zachowujac jednoczesnie przedmiot
kredytu. Innym z przyktadéw wspétpracy z bankami spétdziel-
czymi, ktéry pozwala na wzmocnienie wiezi klienta z bankiem
jest oferta emerytalna MACIF Zycie TUW dla klientéw bankéw
spoldzielczych, z uwagi na jej szczeg6lna, niespotykana na
rynku jako$¢ oraz jej dtugofalowy charakter.

Wyglada ona rzeczywiscie bardzo zachecajaco. Za
300 zt miesiecznie 1282 zI emerytury. Prosze przybli-
zy¢, jak funkcjonuje dokladnie to rozwigzanie.

Jego zasada jest bardzo prosta. Ubezpieczony oplaca sktadki,
w ustalonej przez siebie wysokosdi, juz od 100 zt miesiecznie.
Nabywa w ten spos6b prawo do $wiadczenia, wyplacanego

w okresie przejécia na emeryture, az do korica zycia. Jego
wysoko$¢ zalezy przede wszystkim od okresu przygotowania
dodatkowej emerytury i wysokosci wptaconych skiadek. Poda-
ny przez pana przyklad odnosi sie do 65-letniego mezczyzny,
przygotowujacego dodatkowa emeryture przez okres 30 lat,
wplacajacego miesieczng sktadke w wysokosci 300 zt. Godne
podkreslenia jest najwyzsze bezpieczeristwo wptaconych przez
klientéw sktadek. To gwarantowane rozwigzanie nie pociaga
za sobg zadnego ryzyka finansowego dla klienta, chronigc go
przed wahaniami rynku. Dozywotnia dodatkowa emerytura
moze by¢ takze wyptacana w formie rewersyjnej, zapewnia-

Jedna z zasad dziatalnoSci towarzy-
stwa, odnoszacg si¢ do wszystkich proponowanych
rozwiazan, jest fakt, ze to klient decyduje o wszystkim
i za swoje decyzje nie ponosi zadnych konsekwencji.
Co to oznacza w odniesieniu do oferty emerytalne;j?
Wspomniana przez pana zasada, ktéra istotnie stanowi pod-
stawowa zasade dziatalnosci MACIF Zycie TUW, w przypadku
oferty emerytalnej przejawia sie w pelej dowolnosc wptat
inieograniczonym dostepie do zgromadzonych srodkéw,

w kazdej chwili i bez optat. System wplat, ktéry proponujemy,
moze by¢ dowolny lub regularny. Klient posiada pelne pra-

wo do zmiany wysokosdi skladek, czy tez zawieszenia wplat

w kazdej chwili, bez jakichkolwiek optat oraz bez koniecznosci
uzyskania zgody towarzystwa. Elastycznos¢ proponowanego
rozwiazania przejawia sie rdwniez w mozliwosci nieograniczo-
nego dostepu do zgromadzonych $rodkéw, w formie wykupu
czesciowego lub catkowitego, bez zadnych kosztéw. Wymienio-
ne elementy sprawiaja, ze to rzeczywiscie klient przygotowuje
sam swoja emeryture, zachowujac jednoczesnie pelng swobode
w zarzadzaniu zawartym przez siebie ubezpieczeniem.

Dlaczego rozwigzania, majace na celu zapewnienie
sobie dodatkowej emerytury, nie sg jeszcze powszech-
ne i masowe, pomimo istniejgcej na rynku oferty?
Istnieje kilka powodéw takiego stanu rzeczy, do ktérych
mozna zaliczy¢ na przyklad brak powszechnej swiadomosdi,
ze aby zapewni¢ sobie emeryture na oczekiwanym poziomie,
musimy wzigé sprawe w swoje rece i zatroszczyc sie o nia
sami. Kolejnym, istotnym powodem jest czesty brak zrozu-
mienia oferty dostepnej na rynku, ktéra wydaje sie klientom
skomplikowana, co — w aktualnym kontekscie spadku zaufa-
nia klientéw do instytugji finansowych — nie sktania ich do
glebszego ich poznania. Nastepnym powodem jest z pewnos-
ciag obawa przed zobowigzaniami na dtugie lata, bez mozli-
wosci zawieszenia wplat oraz dostepem do zgromadzonych
$rodkéw, co charakteryzuje najczesciej produkty dostepne na
rynku, w odréznieniu od oferty naszego towarzystwa. Wresz-
cie, w zwiazku z zaistnialg sytuacja na rynkach finansowych,
klienci poszukuja dzisiaj przede wszystkim rozwigzan gwa-
rantowanych, dajacych im pelne poczucie bezpieczenistwa.
Oferta emerytalna MACIF Zycie TUW spetnia wszystkie te
wymagania i to wlasnie jest kluczem jej sukcesu wéréd klien-
téw bankéw spétdzielczych. O
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