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Ubezpieczen Wzajemnych.

un W jakim miejscu znajduje sie polski
rynek bancassurance w poréwnaniu
do krajow zachodnioeuropejskich?

Rozwija si¢ on bardzo dynamicznie. Wply-
wa na to wiele czynnikéw. Patrzac od strony
klienta, to polepszenie sie sytuacji finanso-
wej spoteczenstwa i ciagly wzrost oszczed-
nosci, przy jednoczesnej zmianie oczekiwan
klientéw. Obserwujemy zmniejszony popyt

na tradycyjne produkty oszczednodciowe
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oferowane przez banki i poszukiwanie przez
klientéw rozwigzar bardziej atrakeyjnych
pod wzgledem podatkowym.

Wedlug najnowszych badan (,Diagnoza
Spoleczna 2007"), gtéwne motywatory
oszczedzania sa powiazane z kontekstem
ubezpieczeniowym. Chodzi o rezerwe na sy
tuacje losowe i zabezpieczenie starosci.

Z kolei banki sygnalizujg potrzebe zwieksze-
nia atrakcyjnoéci i konkurencyjnosci propo

nowanych produktéw, co pozwolitoby im
zwigkszy¢ przewage konkurencyjna. Banki
szukaja réwniez sposobow na zwiekszenie
lojalnosci klienta i pozyskanie nowych oraz
na wzrost wolumenu depozytéw. Warto przy
tym zauwazyc, ze w 2007 r. wartosé udzielo-
nych kredytow po raz pierwszy przekroc
wartos¢ depozytow.

Banki szukaijq takze sposobow na poprawe ja-
kosci portfela kredytowego oraz eliminowanie
trudnosci zwigzanych z windykacja zadhuze-
nia w przypadku zajscia zdarzenia ubezpie-
czeniowego oraz redukcji kosztéw na plasz-
czyinie operacyjnej i marketingowej dzieki
uzyskaniu efektu synergii. Réwniez towarzy-
stwo ubezpieczeniowe odnosi ze wspolpracy

z bankiem korzysci: szerszy dostep do klien-
tow placowek bankowych oraz nizsze koszty
dystrybucji. Z kolei klienci banku uzyskuja do-
step do atrakcyjnych i potrzebnych rozwigzan
poprawiajgcych ich bezpieczenstwo finanso-
we, mozliwos¢ kompleksowej obshugi w jed-
nym miejscu i korzystania z uproszczonej pro-
cedury — przy atrakcyjnej cenie. Jest to wiec
model, w ktérym wszyscy wygrywaja.

W 2007 r. sprzedaz ubezpieczen na zycie
przez banki stanowila prawie czwarta czest
sprzedazy wszystkich polis zyciowych, a ze
brana sktadka przekroczyta 12 mid ztotych.
Specjalisci przewiduja, iz pod koniec 20101,

banki beda sprzedawac az 1/3 wszystkich |

ubezpieczen ra zycie.
Dalszy, przewidywany rozwdj rynku kredy-

towego: prognozowana wartosc rynku kre- |
dytéw hipotecznych w 2011 r. wynosi 248 §

mld ztotych. Nieustannie roénie popularnogt
kart kredytowych, przy regularnym wzroécie

swiadomosci ubezpieczeniowej klientdw. |

Banki maja w tym takze spora zastuge.

Potencjal wzrostu w nas rvm kraju jest ogrom:
ny. Okoto 36 proc. mieszkaricow nie posiada
jeszcze konta bankowego. Rosnie konkuren-
cja na rynku ustug bankowych. Walka o klien-

ta, ktdra tak naprawde dopiero sie rozpocze- |
ta w sektorze bankowym, rozstrzygnie sig |
na polu jakosci i ceny proponowanych ushug, 4

w tym takze ushug bancassurance.

wew: W jaki sposéb produkty ubezpie-
czeniowe przyklejone do produktéw
typowo bankowych zwiekszaja ich
sprzedai?
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Bancassurance jest odpowiedzia na zjawisko
Synergii popytowej” — popyt na jeden typ
Yustugi finansowej rodzi potrzebe nabycia in-
 nych, komplementarnych ustug i produkedw.
Wykorzystuje komplementarno$é rozwiazan
ipmponnwanych przez banki i towarzystwa
subezpieczeniowe — zwlaszeza w dziedzinie
ubezpieczen na zycie.

Istnieje natomiast kilka okolicznosci warun-
kujgevch powodzenie sprzedazy produktow
bancassurance. Przede wszystkim oferowa-
ne rozwiazanie musi by¢ proste, zrozumia-
le dla klienta i przez to tatwe w sprzedazy.
Atakze skuteczne, a takim sie stanie, jesli be-
deie odpowiadac realnym potrzebom klien-
ta, ktdremu przyniesie realng ochrone, a nie
tylko pozorne poczucie bezpieczeristwa, jak
o moze mie¢ miejsce w przypadku produk-
tow obwarowanych licznymi wylaczeniami
odpowiedzialnosci. Rowniez obstuga musi
by¢ sprawna i na najwyzszym poziomie,
awspolpraca obu instytucji — banku i towa-
rzystwa ubezpieczeniowego — oparta przede
wszystkim na checi zapewnienia klientowi
pomocy i doradztwa. Taka wiasnie jest kon-
cepcja rozwiazan bancassurance propono-
wanych przez MACIF Zycie TUW.

s Wydaje sig, Ze wobec wzrostu ryzy-
ka dziatalnosci bankowej, np. w obsza-
rze bankowosci hipotecznej, nie nalezy
ohawia¢ sie wzrostu ryzyka w obsza-
rze bancassurance?

Oba te zjawiska tak naprawde nie sa ze soba
rwigzane. Ocena ryzyka kredytowego nie
spiera sig na tych samych zasadach, co ryzy-
ta ubezpieczeniowego.

Problematyczne dla ryzyka bankowego
v obszarze dziatalnosci hipotecznej zjawi-
ka na przyklad niewyptacalnosci klienta
ub trudnoéci ze splatg zadhuzenia nie maja
vptywu na ryzyko ubezpieczeniowe - szcze-
solnie w zakresie takich zdarzen ubezpie-
zeniowych, jak smieré czy trwate i catkowi-
e inwalidztwo.

Nalezaloby wrecz wyrazid opinie zupelinie
zeciwng — w zakresie kredytow hipotecz-
1ych skuteczne ubezpieczenie kredytobiorcy
tanowi doskonate narzedzie do zmniejsze-
lia ryzyka dziatalnosci bankowej.

« Czy Wasze produkty dla bankéw
tomercyjnych ré2nia sie czyms od pro-
fuktéw konkurencyjnych firm?

Dferta MACIF Zycie TUW jest wyjatkowo
wrzystna dla obu stron: zaréwno dla klien-
6w bankdw, jak i dla nich samych. Produkty
owarzystwa sg proste, przejrzyste i czytelne
lla ubezpieczonych.

Aktualna oferta dla bankéw komercyjnych
awiera ubezpieczenie kredytobiorcy oraz
Joliso-lokaty. Z bankami-partnerami towa-
7ystwa przygotowujemy takze inne rozwia-

zania z dziedziny bancassurance, na miare
ich potrzeb. Warte podkreslenia jest takze
to, ze u nas ogolne warunki ubezpieczenia
nie zawierajg informacji ,pisanych matym
drukiem”. Ubezpieczony doktadnie wie, jaki
Jjest zakres ochrony, za ktora ptaci, na jakie
$wiadczenie moze z caly pewnodcia liczy¢
i w jakich okolicznosciach.

Lektura ogolnych warunkéw ubezpiecze-
nia polega przede wszystkim na analizie
wytaczen odpowiedzialnodei towarzystwa:
w umowach ubezpieczeniowych mamy to,
co jest objete ochrona, i to, co nie wechodzi
w jej zakres. Proponowane przez nas ubez-
pieczenie kredytobiorcy zawiera tylko czte-
ry, jasno sprecyzowane wylaczenia odpo-
wiedzialnosci na wypadek smierci.

Sa to: samobdjstwo w pierwszych dwoch
latach trwania umowy, dziatania wojenne,
skazenie radioaktywne lub chemiczne oraz
czynny udziat ubezpieczonego w aktach
terroryzmu. Nie ma listy wylaczajacej od-
powiedzialno$é¢ towarzystwa w przypadku
choroby, nie ma okreséw karencji, nie ma li-
mitéw ograniczajacych splate okreslonej
ilodci rat kredytu. Klient nie placi za ryzyka,
ktérych nie potrzebuje. Chcemy zagwaran-
towac kazdemu ubezpieczonemu realne po-
czucie bezpieczenstwa. Odpowiedz na kilka
prostych i podstawowych pytan dotyczacych
stanu zdrowia osoby, ktéra pragnie sie ubez-
pieczy¢, pozwala nam natychmiast stwier-
dzi¢, czy moze ona zosta¢ objeta ochrona.
Wszystkie ponoszone przez ubezpieczonego
koszty sq ograniczone do minimum i doktad-
nie okreslone. To on decyduje o wszystkim,
zachowujac mozliwos¢ dostosowania swojej
ochrony do zmieniajacej sie sytuacii, i za swo-
je decyzje nie ponosi zadnych konsekwencji.
Proponujac réznego rodzaju rozwigzania,
na przykiad ubezpieczenie pod kredyt, ban-
ki przyczyniaja sie do stopniowej zmiany po-
dejécia do tematyki ubezpieczen. W krajach
zachodnich zaden konsument nie ryzyko-
watby zaciggniecia jakiegokolwiek kredytu
bez ubezpieczenia sig. Taki bedzie i u nas.
Klienci sa coraz lepiej informowani nie tylko
o swoich potrzebach, ale takze o niezbednej
jakosci wybieranych rozwigzan. Wspomniec
tu mozna chociazby o tegorocznym, szeroko
komentowanym raporcie rzecznika ubezpie-
czonych, ktdry w zwigzku z coraz liczniejszymi
skargami konsumentéw przeprowadzit ana-
lize produktéw bancassurance, a zwlaszcza
proponowanych na rynku ubezpieczen kredy-
tobiorcy. Przedstawione przez rzecznika wnio-
ski jednoznacznie wskazujg, iz nie zawsze sa
to rozwigzania proste, zrozumiale i skuteczne.
Jedli chodzi jeszcze o atuty naszej oferty
dla samego banku-partnera towarzystwa,
to oprocz wspomnianych oczywistych korzy-
$ci wynikajacych z wprowadzenia rozwiazan
bancassurance, podk{eé&ié nalezy przede
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wszystkim, ze jest ona zrozumiata oraz tatwa
w sprzedazy i wyjatkowo ,,motywujgca” dla
pracownika banku. Proponujac nasze pro-
dukty, ma realne poczucie wartosci dodanej
swojej pracy; wie dokladnie, co sprzedaje
klientowi i jaka daja mu korzysd, szczegolnie
gdy dochodzi do wyplaty swiadczenia.
Proponujemy rozwigzania proste, przejrzy-
ste, skuteczne i tanie, gdyz jestesmy towarzy-
stwem ubezpieczen wzajemnych, jedynym
w Polsce, zyciowym towarzystwem ubez-
pieczen wzajemnych otwartym dla wszyst-
kich. Jako TUW, nie wyptacamy dywidendy
akcjonariuszom, nie dzialamy wiec pod ich
presja. Dziatamy natomiast pod presja kon-
sumentow, w tym takze klientéw banku.

ww Czy produkty dla posrednikow
finansowych réoznia sie od produk-
tow oferowanych we wspélpracy
z bankami?

Zadaniem posrednika finansowego jest przed-
stawienie klientowi najlepszej oferty na zo-
bowiazanie (kredytowe, inwestycyjne) oraz
najlepszej oferry na ubezpieczenie, Posred-
nicy najwczesniej odkryli zalety naszych pro-
duktdw, ktore sa identyczne jak w przypadku
ubezpieczen dystrybuowanych przez banki.
Wspdtpracujac z wieloma podmiotami rynku
finansowego, szybko diagnozujg produkt.
Bedac doradcami klienta, ktada przede
wszystkim nacisk na jakos¢ relacji, starajac
si¢ oczywiscie zaproponowac najlepsze roz-
wigzanie, przy najkorzystniejszej cenie. Jesli

_klient otrzymat atrakeyjny produkt, doktad-

nie odpowiadajacy jego potrzebom, doradca
zyskat lojalnego klienta, ktdry z pewnoscig
wrdci po kolejna ustuge.

v Prosze odniesé Waszq oferte do ak-
tualnej sytuacji na rynkach finanso-
wych. Da sig to zrobié?

W wyniku tej sytuacji wiele oséb poniosto
spore straty, czasami stracito nawet oszczed-
nosci calego zycia. Wérod inwestorow, osob
pragnacych oszczedzad na konkretne cele
panuje niepewnosé co do przysztosci. Klienci
poszukujg obecnie rozwigzan przede wszyst-
kim pewnych i bezpiecznych. Przygotowane
dla naszych bankéw-partneréw poliso-loka-
ty gwarantujg im te pewnosc. Jestesmy tak-
ze w trakcie przygotowywania dla bankow
programéw emerytalnych. Skuteczne, bez-
pieczne, elastyczne rozwiazania emerytalne,
o zminimalizowanych kosztach beda coraz
bardziej potrzebne, co dobitnie uwidoczni sie
po pierwszych wyptatach swiadezen emery-
talnych wynikajacych z reformy systemu eme-
rytalnego. Dla bankéw istotne sg wiasnie takie
rozwigzania, ktore pozwolg na utrzymanie
lojalnosci klienta na diugie lata i utrwalenie
wizerunku prawdziwego opiekuna klienta
na kazdym etapie jego zycia. (MA)
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