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Wzajemne korzySci

Rozmowa z Philippe Saffray - prezesem zarzgdu MACIF Zycie TUW

Towarzystwo Ubezpieczen Wzajemnych
MACIF Zycie od blisko dwoch lat
wspolpracuje z bankami spéldzielczymi.
Jak ocenia Pan dotychczasowq wspét-
prace i jok wyglgda ona w tym roku?
- Nasza wspotpraca z bankami
spoidzielczymi jest korzystna dla
obydwu stron, a bankom przynosi
wiele pofitbw. Przede wszystkim po-
wigksza | wzbogaca ich oferte pro-
duktowq i stwarza mozliwosci pozy-
skania nowych klientéw, a takie -
co nie jest bez znaczenia - daje do-

datkowe dochody. Ta dobra
wspotpraca  wynika z tego, ze
wzajemnie sie rozumiemy, mamy

bowiem wspdine korzenie i fradycje
dziatalno$ci na podobnych ryn-
kach lokalnych i w tym samym seg-
mencie ekonomii  spofecznej,
a wiec podobne zasady dziatania.
Biezgcy rok jest juz dla nas bardzo
obiecujgcy i wigzemy z nim duze
oczekiwania. Banki spdtdzielcze,
z ktérymi wspotpracujemy, wdraza-
ja w izycie i rozwijgjg koncepcie
bancassurance. JestesSmy usatys-
fakcjonowani zardwno osiggniety-
mi wynikami, jak i klimatem oraz
kontekstem nawigzanych relacii.

Dobra wspétpraca z bankami
spotdzielczyni nie wynika tylko ze
wspolnych korzeni i tradycji dziatania
na podobnych rynkach lokalnych.

W biznesie liczy sig chyba cos wigcej?

- Proponowany przez nas system
wspotpracy pozostawia petng au-
fonomie bankom w tym sensie, 7e
nie zobowiqzuje zadnego banku
spofdzielczego do wspdipracy tylko
i wytacznie z MACIF Zycie TUW. Pro-
ponowanda przez nas oferta stanowi
alfernatywe. W istocie rzeczy, ktory
ubezpieczyciel jest w stanie wszyst-
ko ubezpieczy¢ 2 Kazdy z nas ogra-
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nicza swojg dziatalnos$¢ do tego, co
potrafi robi¢ najlepiej. Oferta pro-
ponowana przez MACIF Zycie TUW
jest ofertq prostg, ktéra musi byc¢
czytelna dla naszych ubezpieczo-
nych, kférzy — oprbécz bycia naszymi
ubezpieczonymi - sq przede wszyst-
kim klientami bankdéw spotdziel-
czych. Mamy wiec wobec nich
obowigzek zapewnienia jakosci
ustug na najwyiszym poziomie.

Wspomniana jakosé nie ogranicza sie
jedynie do sprzedaiy i proponowanych
procedur, ktére muszq byé szczegélnie
dostosowane do klientow bankow
spotdzielczych, ale rowniez do wyptaty
swiadczen. Czy one dajqg satysfakeje
klientom?

- Nieustannie podkreslamy, ze
klient zawsze musi doktadnie wie-
dzie¢, jakg ochrone posiada i za ja-
kg cene. Odrzucamy kategorycz-
nie  mozliwos¢é  proponowania
umow ubezpieczeniowych zawie-
rajgcych klavzule podlegajgce in-
terpretaciji, z racji cigzgcego na nas
obowigzku: jako Towarzystwo Ubez-
pieczen Wzajemnych, naszym za-
daniem nie jest pobieranie skfadek
w celu podwyzszenia bilansu - ze-
brana przez Grupe MACIF w 2007
roku sktadka przekroczyta istotnie 5
miliarddw  euro - ale rzeczywiste
ubezpieczanie klientéw. 1 tego
wiasnie powodu warunki propono-
wanego przez nas ubezpieczenia
kredytobiorcy zawierajg, w przy-
padku Smierci ubezpieczonego, je-
dynie cztery wyfgczenia: dziatania
wojenne, udziat w aktach przemo-
cy i terroru, skazenie radioaktywne
lub chemiczne oraz samobdjstwo
ubezpieczonego w okresie pierw-
szych dwéch lat  obowigzywania
umowy ubezpieczenia. W kazdej in-

nej sytuacji MACIF Zycie TUW wy-
ptaca nalezne Swiadczenie. To wia-
$nie w momencie wypfaty $wiad-
czen z tytutu umowy ubezpiecze-
nia, wspofpracujgce z nami banki
spotdzielcze mogty stwierdzi¢ jako-
$¢ proponowane] przez nas oferty.
W tych wiadnie frudnych chwilach,
pracownicy banku mogli sie prze-
konag, ze sprzedajgc umowe ubez-
pieczeniowq, przede wszystkim za-
pewnili bezpieczenstwo finansowe
rodzinie ubezpieczonego kredyto-
biorcy, ktére] nie pozostaje juz za-
den kredyt do sptacenia i ktéra mo-
ze zachowad przedmiof kredytu,
co nabiera szczegdlnego wydiwie-
ku, jeili jest nim rodzinny dom. Ra-
da, ktérej udzielili klientorn ci wia-
$nie pracownicy banku, proponu-
jac nasze ubezpieczenie, odzwier-
ciedla profesjonalizmn banku spof-
dzielczego, ktory - zgodnie ze swojq
misig - jest, podobnie jak MACIF Zy-
cie TUW, zobowigzany do zapew-
nienia  najlepszych ustug swoim
klientom i cztonkom banku.

Na zakoriczenie warto przypomnie¢
naszym czytelnikom logike dziatania
kierowanego przez Pana towarzystwa
ubezpieczeniowego. Co jest najwai-
niejsze w Panstwa dziataniach?

- Grupa MACIF pracuje nad klu-




czowymi projektami wespét z fran-
cuskimi bankami spétdzielczymi,
z ktérych jeden dotgczyt niedawno
do nas w celu otwarcia funduszu
COOPEST, przeznaczonego na
wspieranie rozwoju przedsiebiorstw
z sektora ekonomii spotecznej, do
ktérego nalezg réwniez banki spot-
dzielcze. To, co odréznia Towarzy-
stwo Ubezpieczen Wzajemnych od
towarzystwa ubezpieczeniowego
dziatajgcego w formie spétki ak-
cyjnej, to nie tylko forma prawna
dziatalhosci oraz wynikajgce z nigj
przepisy prawne i finansowe, ale
przede wszystkim odmienna logika
funkcjonowania. Towarzystwo
Ubezpieczeh Wzajemnych dziata
pod presjq nie akcjonariuszy i ich
spodziewanych dochodéw, ale
swoich ubezpieczonych. Z tego
wiasnie powodu MACIF Zycie TUW
proponuje produkty proste, jasne,
bez ukrytych kosztow czy tez wytg-
czen, ktére pozwolityby ubezpie-
czycielowi unikng¢ wyptaty $wiad-
czenia. Praca na rzecz MACIF Zycie
TUW stanowi prawdziwe zobowig-
zanie wobec naszych ubezpieczo-
nych oraz partneréw. To wtasnie
diatego banki spétdzielcze sq tymi
partnerami, z ktérymi udato nam
sie stworzy¢ relacje opartq na za-
ufaniu, ktérego musimy by¢ godni
kazdego dnia.

Ostatnie pytanie bardzo osobiste.
Jest Pan prezesem MACIF Zycie TUW
od 2006 roku. Gdzie nauczyt si¢ Pan
tak dobrze méwi¢ po polsku i czy od
dawna jest Pan zwigzany z naszym krajem?
- I Polskg jestem zwigzany od po-
nad 20 lat. Od kilku lat mieszkam tu
na state i znam dobrze Polske, réw-
niez dzieki czestym wizytom w tere-
nie, sktfadanym przedstawicielom
bankow spotdzielczych, co - oprécz
mitych kontaktow - jest niezbedne,
aby dobrze zrozumieé specyfike
oraz potrzeby naszych partnerdw.
Dzigkuje za rozmowe.

Rozmawiat Wadtaw Potocki
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Spada aktywnos¢
deponentow

W maju warto$¢ wskaznika Pengab spadta w sto-
sunku do wyniku z kwietnia o 2,9 pkt i wyniosta 39,2
pkt. Pengab pogorszyt wynik w stosunku do analo-
gicznego okresu z roku poprzedniego o 1,2 pki.
Spadek wartosci indeksu to efekt zarébwno pogor-
szenia wskaznika oceny (o 3,6 pkt.), jok i pogorsze-
nia wskaznika prognozy (o 2,1 pkt.).

Wskaznik ogolnego klimatu koniunktury
informujacy o sytuacji ekonomicznej placé-
wek w tym miesigcu spadt w stosunku do
wyniku z kwietnia (o 3,4 pkt.) i aktualnie
wynosi 48,8.

Spadfa ocena koniunktury dla depozy-
tow ztotowych biezacych i terminowych.
Wzrosfa natomiast ocena koniunktury dla
depozytéw biezacych dewizowych, a dla

terminowych pozostata na poziomie

Z kwietnia. Wzrosty odnotowuje sie na ryn-
kach kredytowych: Kredytow konsumenc-
kich i mieszkaniowych dla oséb prywat-
nych, zlotowych i dewizowych. Spadki na-
tomiast odnotowano na rynku kredytow
0 wartosci powyzej 1 min euro udziela-
nych przedsiebiorcom. W maju pogorsze-
niu ulegly oceny rynku obligacji, jednostek
uczestnictwa funduszy inwestycyjnych i ilo-
Sci nowo otwieranych rachunkéw. Wzrosty
notuje sie natomiast na rynku polis ubez-
pieczeniowych.

W warstwie prognostycznej obnizyly sie
oczekiwania wobec wszystkich typow de-
pozytow ziotowych i dewizowych oraz bie-
zacych i terminowych. Wzrosty przewidy-
wane sg dla rynkéw kredytéw ziotowych
i dewizowych, konsumenckich i o wartoéci
do 1 min euro. Przewiduje sie poprawe ko-
niunktury na rynkach akgi, obligacji i fun-
duszy inwestycyjnych oraz pogorszenie na
rynku polis na zycie.

Przedstawiciele sektora bankowego po-

zytywnie oceniajg cele oraz dzialalnos¢ Unii
Europejskiej. W sytuadji ponownego referen-
dum akcesyjnego zdecydowana wigkszos¢
opowiedziafaby sie za przystapieniem Polski
do struktur unijnych. Nieco mniej entuzjastycz-
nie niz dziatalnoé¢ samej Unii bankowcy oce-
niajg skuteznos¢ konkurencji podejmowanej
przez banki krajowe z bankami zagranicznymi
oraz perspektywy rozwoju bankowosdi spal-
dzielczej w $wietle unijnych wymogow.

Bankowcy wysoko oceniajg bezpieczeni-
stwo bankowosci elektronicznej. Sg takze
przekonani o jej cigglym rozwoju i popula-
ryzacji. Wérod nowoczesnych produktow
bankowych szczegélnie podkreslajg zainte-
resowanie klientéw kontami internetowy-
mi. W przekonaniu przedstawicieli sektora
bankowos¢ elektroniczna to sposob na ob-
nizenie kosztéw prowadzenia dziatalnosci
bankéw. oraz element zwigkszajacy atrak-
cyjnos¢ bankowej oferty, a co za tym idzie
jeden z elementéw warunkujacych rozwoj
bankéw. Pozytywnie tez oceniajg tempo
rozwoju bankowosci elektronicznej w ra-
mach polskiego sektora bankowego. Z wy-
raznie mniejszym przekonaniem bankowcy
uznajg t forme kontaktu z bankiem za za-
grozenie dla tradycyjnych form bankowo-
$ci. W ich ocenie koszty zwigzane z korzy-
staniem z bankowosci elektronicznej sg
adekwatne do osigganych korzyéci, a ona
sama dostepna dla wszystkich, a nie tylko
wybranych klientéw.
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