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1. Wstep

Powiazania bankowo-ubezpieczeniowe typu bancassurance sa strategig coraz
czesciej stosowang przez banki komercyjne w Europie, w tym takze w Polsce. O
rosnacej popularnosci kooperacji z firmami ubezpieczeniowymi podejmowanej
przez banki decyduje szeroki wachlarz mozliwych do osiagnigcia korzysci, ktdre
dostarczane sa przez bogaty zbiér form bancassurance. Formy podmiotowe sg
obecnie bardzo rzadko wykorzystywane przez banki komercyjne w Polsce. Zdecy-
dowanie cze$ciej banki angazuja si¢ we wspdtprace o charakterze przedmiotowym.

Wsréd przedmiotowych form wspdipracy wystgpuja trzy rodzaje powiazan:
umowa promocyjna, porozumienie dystrybucyjne oraz cross-selling. Mianem
uméw promocyjnych (co-promotion agreements) okresla si¢ porozumienia pornig-
dzy bankami komercyjnymi a towarzystwami ubezpieczen, ktérych przedmiot sta-
nowi promocja wybranych produktéw ubezpieczeniowych przez instytucj¢ banko-
wa (zob. [3, s. 26]). Umowa dystrybucyjna (distribution agreements) sprowadza si¢
z kolei do wykorzystania bankowe;j sieci dystrybucji do sprzedazy ubezpieczen. Na
calym $wiecie wsrdd produktéw ubezpieczeniowych najchetniej obejmowanych
zakresem uméw dystrybucyjnych znajduja si¢ polisy na zycie. Poprzez zawarcie

" Artykut wykorzystuje wyniki badan prowadzonych w latach 2004-2006 w ramach projektu ba-
dawczego | HO2C 096 26 finansowanego przez MNiSW (Bancassurance jako przejaw powiqzah
bankow komercyjnych i firm ubezpieczeniowych).
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umowy dystrybucyjnej banki zabezpieczaja si¢ przed negatywnymi — z ich punktu
widzenia — skutkami finansowymi, zwiazanymi z odptywem wolnych srodkow
spoleczenstwa do sektora ubezpieczen. Prowizje otrzymywane od partnera ubez-
pieczeniowego moga W znacznym stopniu przyczyni¢ si¢ do zwigkszenia osiaga-
nych przez bank przychodéw pozaodsetkowych.

Umowa promocyjna oraz porozumienie dystrybucyjne stanowia tzw. zwykte
umowy o wspdétpracy. Umowy te poprzez sformalizowanie ufatwiaja partnerom
kontrole nad realizacja aliansu, zabezpieczajac je tym samym przed wzajemnymi
niepozadanymi zachowaniami czy naduzyciami, dajac jednocze$nie niezbe¢dna
elastycznos¢ dziatania. Celem niniejszego artykutu jest prezentacja powiazan ban-
kowo-ubezpieczeniowych realizowanych na polskim rynku w ramach tych dwoéch
rodzajéw powiazan na koniec 2005 r.

2. Umowa promocyjna

Wspdtpraca bankowo-ubezpieczeniowa na polskim rynku finansowym, podob-
nie jak na pozostalych rynkach $wiatowych, bardzo rzadko przyjmuje posta¢ umo-
wy promocyjnej. Promocja jest naturalnym narzgdziem towarzyszacym pozostatym
przedmiotowym formom wspdtpracy, rzadko jednak banki decyduja si¢ wylacznie
na ten rodzaj powiazan z partnerem. W przypadku gdy forma ta towarzyszy innym
rodzajom powiazan, promocja nie stanowi zazwyczaj elementu, za ktdry bank uzy-
skuje odregbna prowizje. Otrzymywana od firmy ubezpieczen prowizja jest zwykle
bezposrednim odzwierciedleniem wolumenu sprzedazy produktéw ubezpieczenio-
wych bedacych przedmiotem umowy. Nalezy podkresli¢ jednoczesnie, iz na wiel-
kos$¢ uzyskiwanych wynikdw sprzedazowych niewatpliwie wplywaja dziatania
promocyjne.

Na koniec 2005 r. jako doskonaty przykfad umowy o wspédtpracy bankowo-
-ubezpieczeniowej, w ktérej promocja stanowita odrebny obszar zwigzany z uzy-
skiwanym przez bank wynagrodzeniem, jawifa si¢ umowa pomiedzy mBankiem
S.A. (oddziatem detalicznym BRE Banku) a GENERALI ZYCIE TU S.A.. doty-
czaca sprzedazy ubezpieczenia na zycie z funduszem kapitalowym . LeoLife™.
Konstrukcja produktu opierata si¢ na dwoch filarach: ubezpieczeniowym 1 inwe-
stycyjnym. W podstawowej wersji ochrona ubezpieczeniowa obejmowata $mier¢
ubezpieczonego, przy czym w okresie rozpatrywania przez GENERALI ZYCIE
TU S.A. wniosku o przystapienie do ubezpieczenia wystgpowata takze ochrona
tymczasowa, obejmujaca $mier¢ ubezpieczonego na skutek nieszczgsliwego wy-
padku. Istniata takze mozliwo$¢ wykupienia o$miu dodatkowych klauzul. Za do-
datkowa oplata sktadki klient — w zaleznosci od swoich potrzeb — miat mozliwosé
otrzymania ochrony w zakresie: 1) niezdolnosci do pracy zarobkowej, 2) $mierci
wskutek nieszczgsliwego wypadku, 3) smierci lub inwalidztwa wskutek nieszcze-
sliwego wypadku, 4) przejecia oplacania sktadek, 5)powaznej choroby,
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6) powaznej operacji, 7) pobytu w szpitalu, a takze 8) bycia wlascicielem Indywi-
dualnego Konta Emerytalnego.

Filar inwestycyjny koncentrowat si¢ na gromadzeniu i pomnazaniu kapitatu w
ramach ubezpieczeniowych funduszy kapitalowych zarzadzanych przez
GENERALI ZYCIE TU S.A. (fundusz obligacji, mieszany i agresywny).

Ubezpieczenie na zycie z funduszem kapitalowym ,,.LeoLife” mogto zostac na-
byte na stronach intemetowych mBanku, wylacznie przez osoby pomigdzy 15 a
61 rokiem zycia, ktére posiadaly rachunek oszczednosciowo-rozliczeniowy
eKONTO. Konieczno$¢ posiadania tego produktu wigzala si¢ ze sposobem pobie-
rania sktadki z tytulu ubezpieczenia — pierwsza skfadka przelewana byta przez
klienta za pomoca mMTRANSFERU (serwisu transakcyjnego mBanku), a nastepnie
pobierana byla juz automatycznie z eKONTA. Bank nie pobierat optat za otwarcie
i prowadzenie konta, a konieczno$¢ posiadania rachunku oszczednosciowo-
rozliczeniowego uzasadniala takze mozliwos$¢ wygodnego dostgpu internetowego
do informacji o polisie, wraz z mozliwo$cig dokonywania zmian on-line niektérych
parametrow polisy, np. sumy ubezpieczenia, strategii inwestycyjnej czy czgstotli-
wosci oplacania sktadki.

Swoista integracja polisy z rachunkiem oszcz¢dnosciowo-rozliczeniowym to
Jedno z zalozen partnerskich firm, ktére miato pozwoli¢ na zapewnienie pewnych
cech charakterystycznych dla produktu. Zgodnie z koncepcja produktu, zarysowa-
na w marcu 2004 r., , LeoLife” miat stanowi¢ produkt wyrézniajacy si¢ wsrdd in-
nych ubezpieczen tego typu dostgpnych na rynku. W czerwcu tego roku przepro-
wadzono badania focusowe koncepcji produktu. Konfrontacja pomystu z oczeki-
waniami potencjalnych nabywcéw ,,potwierdzita jego stuszno$¢” i zdecydowano,
iz korzysci, jakie beda podkre$lane w sprzedazy nowego produktu, to przede
wszystkim [1]: '
® integracja polisy z kontem bankowym (jedno miejsce, jeden PIN) —

odpowiadajaca na istotng potrzebg grupy docelowej, tj. potrzebe komfortu

psychicznego ($wiadomos¢ uporzadkowania dokumentéw, bezpieczenstwa ich
przechowywania);

® dostep on-line — zapewniajacy mozliwos¢ fatwego i szybkiego monitorowania
stanu polisy;

® przejrzysto$¢ danych — gwarantujaca sprawna kontrole gromadzonych $rod-
kéw.

Na podstawie przeprowadzonych badan ustalono takze, iz promocja produktu
opiera¢ si¢ bedzie na reklamie poréwnawczej, skierowanej przeciwko firmom
ubezpieczeniowym. Do osiagnigcia tego celu postuzyla — dzialajaca na przetomie
sierpnia i grudnia 2004 r. — tzw. komisja $ledcza. Schemat dziatania komisji pole-
gat na wyborze trzech oséb (z przeszto stu zgloszen klientéw mBanku gotowych
do udzialu w pracach komisji), ktérych zadaniem byl zakup polisy na zycie
w nastgpujacych firmach ubezpieczeniowych: ING Nationale Nederlanden,
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COMMERCIAL UNION Polska — TU na Zycie S.A., PAPTUnZiR AMPLICO-
-LIFE S.A. oraz w GENERALI ZYCIE TU S.A. - za posrednictwem mBanku
(,,LeoLife”). Nastepnie, za pomoca analizy warunkéw ubezpieczenia zawartego w
tych towarzystwach, sporzadzono raport ukazujacy réznicg w zakresie tego produktu
pomigdzy poszczegdlnymi towarzystwami a polisa GENERALI ZYCIE TU S.A.
oferowana przez mBank. Uzasadnieniem powolania komisji bylo ,,umozliwienie
swobodnej wymiany informacji pomigdzy klientami mBanku, ktérzy chcieliby
podzieli¢ si¢ swoimi wrazeniami i do§wiadczeniami zdobytymi w trakcie zakupu
polisy” [1]. W efekcie na stronach internetowych banku mozna zapozna¢ si¢ nie
tylko z raportem oséb zaangazowanych do pracy w tzw. komisji §ledczej, ale takze
znalez¢ informacje o warunkach, jakie s3 oferowane w zamian za przeniesienie
trwajacego ponad dwa lata ubezpieczenia na zycie z jednego z nast¢pujacych towa-
rzystw na zycie: ALLIANZ, PAPTUnZiR AMPLICO-LIFE S.A., COMMERCIAL
UNION Polska — TU na Zycie S.A., Nationale-Nederlanden, PZU, WARTA,
ERGO HESTIA, Nationwide, Nordea, Skandia. Uzywane przez mBank okreslenie
»przeniesienie polisy” oznacza rozwiazanie umowy z dotychczasowym ubezpie-
czycielem i zawarcie nowej umowy z GENERALI ZYCIE TU S.A. na okreslonych
warunkach. Ogdlne warunki ubezpieczenia réznia si¢ bowiem w przypadku polis
przenoszonych z innych towarzystw i tzw. nowych polis. Maksymalne sumy ubez-
pieczenia dla klauzul - z wyjatkiem klauzuli pobytu w szpitalu, ktéra pozostaje
niezmieniona — s3 znacznie nizsze w przypadku polis przenoszonych (np. dla klau-
zuli powaznej choroby wynosi ona 25% maksymalnej sumy ubezpieczenia dla
nowych polis). Korzystny dla polis przenoszonych jest z kolei poziom alokacji
sktadki, poniewaz juz od pierwszego momentu jest ona inwestowana w 100%,
podczas gdy w przypadku tradycyjnego zakupu ,LeoLife” przez pierwszy rok alo-
kacja sktadki wynosi 90%.

Od polowy kwietnia 2005 r. rozpoczela si¢ sprzedaz ,LeoLife”. Polityka
mBanku w zakresie promocji produktu, namawiajaca nie tylko do zakupu polisy w
spos6b tradycyjny, ale takze do przenoszenia polis zakupionych w innych firmach
ubezpieczeniowych, w tym takze dzialania komisji sledczej i zastosowanie reklamy
poréwnawczej, spowodowaly dyskusje¢ wsrdd oséb reprezentujacych towarzystwa
ubezpieczen i konsumentéw'. Na stronach mBanku znajdowata si¢ specjaina stro-
na, na ktérej zamieszczone byly niektére artykuly i wypowiedzi odnoszace si¢ do
,LeoLife”. Sam bank pisal, iz ,,wprowadzenie do oferty mBanku ubezpieczenia na

! Dyskusja toczyta si¢ zar6wno wokét etyki w sprzedazy ubezpieczen (w odniesieniu do reklamy
poréwnawczej), jak i wok6t samego produktu (,,LeoLife” promowano bowiem jako produkt cechuja-
cy si¢ zdecydowanie nizszymi oplatami i prowizjami w stosunku do podobnych produktéw na rynku,
np. brak optaty od sktadki). O opini¢ w tej sprawie poproszono takze Komisj¢ Nadzoru Ubezpieczen i
Funduszy Emerytalnych, ktéra majac pewne zastrzezenia, skierowata do Urzedu Ochrony Konkuren-
cji i Konsumentéw prosb¢ o wyjasnienie, czy dziatania reklamowe zwiazane z ,,LeoLife” nie narusza-
ja zbiorowego interesu konsumentéw.
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zycie z funduszem wywotato burz¢ w srodowisku ubezpieczeniowym™ . Nalezy
wskaza¢ takze, iz poza opisanymi formami promujacymi sprzedaz bank prowadzit
takze inne akcje marketingowe, wsréd ktérych znajdowaly si¢ takze niekonwen-
cjonalne sposoby, jak np. sponsoring utrzymania lwéw w zoo.

Wszystkie wymienione metody promocji, majace na celu utrzymanie zaintere-
sowania potencjalnych klientéw wokoét , LeoLife”, okazaly si¢ bardzo skuteczne, a
sposdb, w jaki mBank zabiegal o jego sprzedaz, byl zauwazalny 1 zdecydowanie
wyrdzniat sie na rynku ustug finansowych. W ciagu kilku miesigcy — od kwietnia
do grudnia 2005 r. — klienci mBanku zawarli blisko tysiac uméw ubezpieczenia
Leolife, przy czym 20-25% z nich to polisy transferowe, czyli przeniesione z in-
nych towarzystw po wykupie funkcjonujacych tam wczesniej polis ubezpieczenia
na zycie z funduszem kapitalowym. Analizujac struktur¢ klientéw banku, mozna
stwierdzié, iz skutecznos¢ tej formy promocji ubezpieczenia na zycie z funduszem
inwestycyjnym ,,.LeoLife” moze wynika¢ z tego, iz — wedlug stanu na koniec grud-
nia 2005 r. — az 71 % klientéw mBanku mialo nie wigcej niz 34 lata.

Umowa promocyjna realizowana byta takze w przypadku powiazan Kre-
dyt Banku i TUiR Warta S.A. W 2005 r. ponad 1150 pracownikéw banku
zajmowalo si¢ sprzedaza ubezpieczefi partnera. W sytuacji gdy pracownicy
nie posiadali autoryzacji do sprzedazy produktu, ktérego che¢ nabycia dekla-
rowat dany klient, kierowalt oni zainteresowanych do 500 tzw. agentéw przy-
pisanych Warty.

Kolejna posta¢ umowy promocyjnej, jaka mozna wyrdzni¢ na podstawie
przeprowadzonych badan, to programy rabatowe. BGZ prowadzit w tym zakre-
sie wspoétprace z towarzystwami z grupy WARTA. Klientom decydujacym sig
na otwarcie konta Integrum Plan 2 i Plan 3, posiadajacym jednocze$nie dobro-
wolne roczne ubezpieczenie oferowane przez TUIR WARTA S.A. o rocznej
sktadce minimum 200 zl, oferowano karty klienta WARTY PARTNER (w za-
leznosci od liczby polis — w wariancie VIP badz tez PARTNER). Karta upraw-
niata klienta do znizek w indywidualnych ubezpieczeniach TUIR WARTA S.A.
i TUnZ WARTA S.A. (poziom ich uzalezniony byt od rodzaju posiadanej kar-
ty) oraz do znizek lub innych korzysci oferowanych przez firmy wspétpracuja-
ce z WARTA w ramach Klubu Klienta WARTY (m.in. restauracje. hotele) oraz
do uczestnictwa w promocjach organizowanych przez spétki nalezace do Grupy
WARTA.

Program rabatowy realizowany przez Bank Handlowy réwniez dotyczyt
karty, ktéra wsréd oferowanych korzysci umozliwiata m.in. zakup polisy ze
znizka w okreslonym towarzystwie ubezpieczen. Przedmiotem tego rodzaju
umowy byta Motokarta Kredytowa Citibank-BP (w wariantach gold i silver).
ktéra poza przywilejami na stacjach BP oraz 35-procentowym rabatem na pre-

? Artykuty i wypowiedzi w sprawie ,LeoLife” zaprezentowane sa na stronie:
http://www.mbank.com.pl/oferta/ubezpieczenia/zycie/UL/warto/prasa.html.
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numerate wybranych miesiecznikéw samochodowych gwarantowata takze

S-procentowy rabat przy zakupie ubezpieczenia samochodowego w towarzy-

stwie Link4.

GE Money Bank realizowal w badanym okresie dwa programy rabatowe.
umozliwiajace nabycie przez kredytobiorcéw banku (zaciagajacych kredyt na za-
kup pojazdu mechanicznego) ubezpieczen Towarzystwa Ubezpieczen ALLIANZ
Polska S.A. Oferta ta dostgpna byta w wybranych komisach samochodowych i
salonach dealerskich i obejmowala:

e Program ,,Gwarantowana jazda” — pakiet skiadajacy si¢ z ubezpieczenia kosz-
téw naprawy podstawowych zespoléw pojazdu po wygasnigciu gwarancji pro-
ducenta (tzw. przedluzona gwarancja) oraz pakiet drogowego assistance;

e ofertg ubezpieczen komunikacyjnych ,,MOTO-GE” — pakiet ubezpieczen ko-
munikacyjnych skladajacy si¢ z ubezpieczenia odpowiedzialnosci cywilnej
(OC), autocasco (AC), Assistance Polska, ubezpieczenia nastgpstw nieszcze-
$liwych wypadkéw komunikacyjnych (NNW) oraz Zielonej Karty.

Specjalny program rabatowy stal si¢ réwniez przedmiotem umowy zawarte|
pomigdzy Bankiem Millenium i GENERALI TU S.A.. Osoby korzystajace z oferty
MilleZdrowie mogly bowiem dodatkowo skorzysta¢ z S-procentowego rabatu do-
tyczacego zakupu nastgpujacych produktéw: ubezpieczenia autocasco oraz ubez-
pieczenia OC komunikacyjnego.

Zdecydowanie szerszy zakres w stosunku do omdwionych przykfadéw miata
oferta programu rabatowego Kredyt Banku, skierowana do posiadaczy wszystkich
kart ptatniczych wydawanych przez bank. Lista partneré6w bioracych udziat w pro-
gramie objela 12 podmiotéw, a wséréd nich, obok czterech hoteli, znalazta si¢ takze
spotka TUIR WARTA S.A.

Przyktad kooperacji. pomi¢dzy bankiem a firma ubezpieczen prowadzonej w
ramach programéw rabatowych stanowila takze wspétpraca Banku Polska Kasa
Opieki S.A. oraz firmy TU ALLIANZ Polska S.A. Posiadaczom Pakietu Lider
Farmacji bank oferowatl dodatkowe produkty i ustugi, wéréd ktérych znajdowat
si¢ 20-procentowy rabat przy ubezpieczeniu firmy w ramach kompleksowego
programu ubezpieczen majatkowych skierowanych do matych i srednich firm -
Allianz Biznes.

3. Porozumienie dystrybucyjne

Kolejng analizowang formg¢ powigzan bankowo-ubezpieczeniowych stanowi
porozumienie dystrybucyjne. Przyktady produktéw ubezpieczeniowych sprzeda-
wanych w ramach tej formy kooperacji przez banki komercyjne w Polsce na koniec
2005 r. prezentuje tab. 1.
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Tabela 1. Przyklady bancassurance w Polsce — porozumienie dystrybucyjne

w Warszawie
S.A.

Bank ana . Opis produktu
ubezpieczeniowa

Bank Polskiej Skandia Zycie Towa- | Multiprofit

Spétdzielczosci | rzystwo Ubezpieczen (mozliwo$¢ inwestowania w fundusze inwestycyjne

S.A. S.A powiazana z ubezpieczeniem na Zycie)

Bank BPH STU ERGO HESTIA | Forteo

S.A. S.A. (ubezpieczenie NNW w Polsce i za granica)

Bank BPH S.A. | STU ERGO HESTIA Ubezpieczenie mieszkan i dom6éw mieszkalnych

S.A. (ochrona domu wraz ze stalymi elementami i mie-

niem ruchomym, ochrona budynkéw gospodarczych
przed kradzieza z wtamaniem, rozbojem i zdarzenia-
mi losowymi)

Bank BPH S.A. | MTU S.A. Ubezpieczenie Moje Harmonium
(pakiet obejmujacy ubezpieczenie od ognia i innych
zdarzen losowych, ubezpieczenie mienia od kradzie-
zy z wlamaniem i rozboju, ubezpieczenie OC oraz w
opcji dodatkowej: ubezpieczenie szyb, ochrona war-
tosci pienigznych)

Bank AEGON TU na Zycie | 1) Portfel inwestycyjny

Handlowy S.A. (mozliwo$¢ inwestowania w fundusze inwesty-

cyjne powiazana z ubezpieczeniem na zycie)

2) Portfel funduszy zagranicznych
(mozliwo$¢ inwestowania w zagraniczne fundusze
inwestycyjne powiazana z ubezpieczeniem na zycie)

Bank Nationwide Towarzy- | Program inwestycyjny z ubezpieczeniem na zycie
Handlowy stwo Ubezpieczen na (mozliwo$¢ inwestowania w fundusze inwestycyjne
w Warszawie SA. | Zycie S.A. powiazane z ubezpieczeniem na zycie)
Bank PZU S.A. 1) MilleWyptata
Millennium (ubezpieczenie NNW z ratalng wyptata Swiadczen)
S.A. 2) MillePodréz
(ubezpieczenie NNW w trakcie podrézy oraz
ubezpieczenie bagazu podréznego)
3) MilleDom
(pakiet ubezpieczeni obejmujacy: ubezpieczenie na zy-
cie, ubezpieczenie budynkéw i lokali mieszkalnych na
wypadek szkéd bedacych wynikiem katastrof natural-
nych, ubezpieczenie wyposazenia mieszkania)
Bank PZU Zycie S.A. Grupowe ubezpieczenie emerytalne Pogodna Jesien
Millennium S.A.
Bank Polska TU ALLIANZ Zycie Indywidualne Konto Emerytalne Allianz-Pekao
Kasa Opieki Polska S.A. (mozliwo$¢ inwestowania w fundusze inwestycyjne
S.A. powiazana z ubezpieczeniem na zycie)
Bank Polska TU ALLIANZ Zycie Program ubezpieczeniowo-kapitalowy EuroOpieka
Kasa Opieki Polska S.A. (ubezpieczenie na zycie z ubezpieczeniowym fundu-
S.A. szem kapitalowym)
Bank Polska TU ALLIANZ Zycie Program inwestycyjno-ubezpieczeniowy Prosperita
Kasa Opieki Polska S.A (mozliwo$¢ inwestowania w fundusze inwestycyjne
S.A. - inwestujace take na zagranicznych rynkach finanso-

wych — powiazana z ubezpieczeniem na zycie i NNW)
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tab. 1, cd.
BZ WBK S.A. | AIG Polska TU S.A. Ubezpieczenie doméw i lokali mieszkalnych
(paldet ubezpieczen obejmujacy: ubezpieczenie budyn-
kéw i lokali mieszkalnych na wypadek szkéd bedacych
wynikiem katastrof naturalnych, ubezpieczenie mienia
ruchomego, ubezpieczenie OC w Zyciu prywatnym)
Deutsche Bank | TU INTER Polska Ubezpieczenie kosztéw leczenia VISION
PBC S.A. S.A (4 warianty ubezpieczenia koszt6w leczenia — zakres
ubezpieczen w zaleznosci od opcji, w opcji dodatko-
wej takze §wiadczenia zwigzane z medycyna pracy,
zabiegi protetyczne na skutek NNW, dzienny zasitek
szpitalny, a ponadto do kazdego wariantu: niewyma-
gajace dodatkowej oplaty ubezpieczenie dotyczace
kosztéw leczenia, organizacji pomocy assistance,
koszt6w transportu i repatriacji)
DZ BANK PAPTUnZiR Ubezpieczeniowy Fundusz Kapitalowy AMPLICO
Polska S.A. AMPLICO-LIFE S.A. | INWESTOR
DZ BANK Skandia Zycie TU 1) FUNDUSZ KAPITALOWY DZ
Polska S.A. S.A. MULTIPORTFEL SPEKTRUM
2) FUNDUSZ KAPITALOWY DZ
MULTIPORTFEL MISIEK
(programy gwarantujace mozliwo$¢ inwestowania
w fundusze inwestycyjne, powiazang z ubezpie-
czeniem na zycie)
DZ BANK AEGON TU na Zycie | Programy inwestycyjne AEGON
Polska S.A. S.A. (mozliwoé¢ inwestowania w fundusze inwestycyjne
powiazana z ubezpieczeniem na zycie)
Invest-Bank Polisa Zycie S.A. Bankowe Ubezpieczenie Grupowe na Zycie
S.A.
Mazowiecki TU POLISA-Zycie Grupowe Ubezpieczenie na zycie klientéw Mazo-
Bank Regio- S.A. wieckiego Banku Regionalnego S.A.
nalny S.A.
Nordea Bank Nordea Polska TU na Nordea IKE
S.A. Zycie S.A. (ubezpieczenie na zycie z ubezpieczeniowym fundu-
szem emerytalnym)
Kredyt Bank TUiR Warta S.A. Indywidualne Ubezpieczenie z Funduszem Warta
S.A. Gwarancja Plus
Kredyt Bank TUIR Warta S.A. 1) ubezpieczenia mieszkaniowe
S.A. (Warta Dom SerwiS, Warta Mieszkanie, Warta Dom

w Budowie, Warta Dom Letniskowy)

2) komunikacyjne

(ubezpieczenie OC, ubezpieczenie AC/KR, NNW komu-
nikacyjne, Warta Moto-Assistance, pakiet ubezpieczen
samochodowych — lokalne programy samochodowe)

3) turystyczne i osobowe

(NNW Warta pomoc w wypadku, Warta Travel,
NNW i OC os6b zagranicznych w tym koszty lecze-
nia na terenie Polski)
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Kredyt Bank
S.A.

TUiIR Warta S.A.

1) Warta MiS — ubezpieczenia dla malych i sred-
nich przedsigbiorstw (w formie pakietu tub pacz-
ki)

2) ubezpieczenia mienia od réznych rodzajéw ryzyka

3) ubezpieczenia sprzgtu elektronicznego od wszyst-
kich rodzajéw ryzyka

4) ubezpieczenia OC od réznych zdarzen

5) ubezpieczenie OC w zyciu prywatnym

6) ubezpieczenie OC lekarzy i aptekarzy i innych
0s6b wykonujacych zawéd medyczny

Kredyt Bank
S.A.

TU na Zycie Warta
Vita S.A.

1) Indywidualne Ubezpieczenie z Funduszem
WARTA Gwarancja Plus

2) indywidualne Ubezpieczenie Terminowe na Zycie
Warta Vita — Europa 2001

3) ubezpieczenie na zycie kredytobiorcéw zaciagaja-
cych kredyt gotéwkowy

Raiffeisen
Bank Polska
S.A.

UNIQA na Zycie S.A.

Pakiet domowy

(ubezpieczenie mieszkania, ubezpieczenie OC w
zyciu prywatnym, ubezpieczenie NNW, ubezpiecze-
nie ochrony prawnej, ubezpieczenie szyb i innych
przedmiotdw szklanych od sttuczenia, ubezpieczenie
$wiadczenia szpitalnego)

Raiffeisen
Bank Polska
S.A.

PAPTUnZiR

AMPLICO-LIFE S.A.

Optimax Plus — Ubezpieczenie na Zycie z Ubezpie-
czeniowym Funduszem Kapitatowym

PKO BP S.A.

TU na Zycie Polisa
Zycie S.A.

PKO GWARANCIJA:
(ubezpieczenie na zycie, ubezpieczenic z tytutu
zgonu wskutek NNW)

mBank

GENERALI ZYCIE
TU S.A.

1) ubezpieczenie na zycie z funduszem kapitalowym
.~LeoLife”

2) mlIKE ubezpieczenie
(ubezpieczenie na zycie z ubezpieczeniowym
funduszem kapitalowym)

mBank

GENERALITU S.A.

1) ubezpieczenie turystyczne mPodréznik:
(ubezpieczenie: kosztéw leczenia, transportu me-
dycznego, natychmiastowej pomocy Assistance,
NNW, utraty i uszkodzenia bagazu podréznego,
OC, kosztéw odwotania uczestnictwa w zagra-
nicznej imprezie turystycznej lub tez wczesniej-
SZego powrotu)

2) ubezpieczenie NNW

3) ubezpieczenie majatkowe:

(ubezpieczenie mieszkania, domu jednorodzinne-
go lub domu w budowie, OC)

mBank

TU Compensa S.A.

Ubezpieczenia komunikacyjne (OC, AC, NNW,
Zielona Karta, Assistance)

MultiBank

GENERALI ZYCIE
TU S.A.

Program Inwestycyjny z ubezpieczeniem na zycie

MultiBank

GENERALI ZYCIE
TU S.A.

IKE MultiUbezpieczenie
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tab. 1, cd.
BRE Bank S.A. | GENERALI ZYCIE Ubezpieczenie na zycie z funduszem kapitatlowym
TU S.A.
W tym tzw. ,,polisy antypodatkowe”
BRE Bank S.A. | GENERALI ZYCIE Ubezpieczenie na zycie i dozycie — strategia gwaran-
TU S.A. towana
Dominet Bank | FinLife TU na Zycie Polisa Lokacyjna FinLife
S.A. (ubezpieczenie na zycie i dozycie)
Raiffeisen UNIQA na Zycie S.A. | Kapital & Pewno$¢ — inwestycyjne ubezpieczenie na
Bank Polska zycie
S.A. (ubezpieczenie na zycie i dozycie)
Bank PZU Zycie S.A. Millelnwestycja
Millennium (ubezpieczenie na zycie i dozycie)
S.A.
Winterthur Fortis Bank S.A. Czysty zysk
Zycie Towa- (ubezpieczenie na zycie i dozycie)
rzystwo Ubez-
pieczen S.A
Kredyt Bank TU na Zycie Warta Indywidualne Ubezpieczenie na Zycie i Dozycie
S.A. Vita S.A. Warta Gwarancja
Nordea Bank Nordea Polska TU na Nordea Profit Plus
S.A. Zycie S.A. (ubezpieczenie na zycie i dozycie)
Volkswagen/ GERLING POLSKA Rentier plus
Bank direct S.A. | TU na Zycie S.A. (ubezpieczenie na dozycie)
Getin Bank TU na Zycie EUROPA | Pewne Oszczedzanie
S.A. S.A. (ubezpieczenie na zycie i dozycie)
Deutsche Bank | COMMERCIAL Polisa lokacyjna Commercial Union
PBC S.A. UNION Polska -TU (ubezpieczenie na zycie i dozycie)
na Zycie S.A.
Deutsche Bank | GERLING POLSKA Polisa lokacyjna
PBC S.A. TU na Zycie S.A. (ubezpieczenie na zycie i dozycie)
Bank Handlo- MetLife Towarzystwo | Polisa na Dobre Zycie
wy w Warsza- Ubezpieczen na Zycie | (indywidualne ubezpieczenie na zycie i dozycie)
wie S.A. S.A. Polisa Gwarancyjna
(ubezpieczenie na zycie)
LUKAS Bank TU na Zycie EUROPA | Antidotum
S.A. S.A (ubezpieczenie na zycie i dozycie)

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie przeprowadzonych badan wiasnych.

W klasycznej postaci porozumienia jego przedmiotem jest sprzedaz przez bank
»czystego” produktu ubezpieczeniowego, niepowiazanego z ofertg produktéw ban-
kowych (stand-alone). W praktyce jednak realizacja tej formy bancassurance cze-
sto sprowadza si¢ do dystrybucji ubezpieczen, ktére cho¢ nie stanowia przyktadu
cross-selling, sa jednak w pewnym stopniu powiazane z oferta banku. Nabycie
uslugi ubezpieczeniowej czgsto staje si¢ bowiem mozliwe dopiero po zatozeniu
przez klienta rachunku bankowego. Najczgsciej uzasadnione jest to usprawnieniem
procesu platnosci sktadek ubezpieczeniowych z tytutu zakupionego produktu, gdyz
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banki automatycznie, w stosownych odstgpach czasowych, pobieraja skladke bez-
posrednio z rachunku klienta. Cechg porozumienia dystrybucyjnego jest zatem to,
iz nie opiera si¢ ono na mechanizmie wywolywania popytu na ustugg¢ ubezpiecze-
niowa podczas zakupu ustugi bankowe;j.

Przyktad tego, wéréd powigzan wystgpujacych na koniec 2005 r., stanowic
mogty ubezpieczenia sprzedawane za pomoca wirtualnego mBanku — jak chociaz-
by opisany w punkcie dotyczacym umowy promocyjnej produkt , LeoLife”. Reali-
zacja jego zakupu wymagala dokonania platnosci za ubezpieczenie za pomoca
ustugi mMTRANSFER, dostepnej wylacznie dla posiadaczy okreslonych rodzajow
rachunkéw mBanku. Zgodnie ze specyfika porozumienia dystrybucyjnego, zwia-
zek pomiedzy ustugami obu instytucji nie opiera si¢ jednak na popycie wzbudzo-
nym. a nabycie produktu bankowego (rachunku bankowego) jedynie umozliwia
zakup ustugi ubezpieczeniowej, ktéra w tym przypadku ma charakter pierwotny.
Klient nie nabywa bowiem ubezpieczenia w celu zakupu rachunku bankowego; o
Jjego nabyciu decyduje wylacznie konieczno$¢ — wymagania stawiane przez bank w
celu realizacji zakupu ubezpieczenia.

4. Podsumowanie

Sposréd 47 bankéw komercyjnych zaangazowanych w dzialalno$¢ bancassu-
rance na koniec 2005 r. tylko 7 podmiotéw stosowalo umoweg promocyjna. Badania
przeprowadzone przez autorke wykazuja, iz ze wzgledu na ograniczone mozliwo-
sci pozytywnych efektéw tej formy wspétpracy wystgpowala ona najrzadziej. Naj-
czestszym modelem kooperacji w tym zakresie okazaty sie programy rabatowe.

Bardziej popularna forma powigzan, jaka wystgpowala na rynku bankowo-
-ubezpieczeniowym w Polsce w ramach tzw. uméw o zwyktej wspétpracy, byto z
kolei porozumienie dystrybucyjne. Zdecydowana wigkszos$¢ oferowanych produk-
téw stanowity polisy ze skiadka jednorazowg — ubezpieczenia zwolnione, w mysl
ustawy o podatku dochodowym od 0séb fizycznych, z podatku od zyskéw kapita-
towych (13 przypadkéw) oraz ubezpieczenia typu unit-linked (9 przypadkéw).
Lacznie dystrybucja obu tych produktéw stanowita przedmiot 65% uméw zreali-
zowanych za pomoca tej formy bancassurance.

,»Polisy antypodatkowe”, przyjmujace posta¢ ubezpieczen na zycie i dozycie
badz udzielajace ochrony wytacznie z tytutu dozycia ubezpieczonego do okreslo-
nego momentu, zyskaly popularnosé, umozliwiajac wyplate kwoty catosci $wiad-
czenia, tj. bez jej pomniejszenia o 19-procentowy podatek. Podobnie takze produk-
ty unit-linked umozliwialy uzyskanie korzysci podatkowych, choé
w zdecydowanie mniejszym zakresie. Dzigki konstrukcji produktu jego nabywcy
zwolnieni byli z podatku od zyskéw kapitalowych w momencie przenoszenia srod-
kéw migdzy funduszami — podobnie jak w przypadku funduszy funduszy (funds of
funds) czy funduszy parasolowych (umbrella funds). Nalezy podkresli¢ jednakze.
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iz korzysci podatkowe uzyskiwane byty tylko w odniesieniu do konwers)i srod-
kéw; w momencie ich wyplaty podatek zostawat bowiem naliczony. Cecha ta
zwiekszala niewatpliwie atrakcyjno$¢ ubezpieczei powiazanych z funduszami
inwestycyjnymi w poréwnaniu z indywidualnym inwestowaniem w fundusze.
Przewaga tego ostatniego rozwigzania byla jednak mozliwosé¢ swobodnej sprzeda-
zy jednostek w dowolnym momencie, podczas gdy w przypadku polisy unit-linked
wczesniejsza rezygnacja z programu wiazatla si¢ z koniecznoscig poniesienia optat
likwidacyjnych. Sposobem na zniwelowanie tej niedogodnosci w przypadku pro-
duktéw unit-linked byla oferowana przez towarzystwa mozliwos¢ wyodrebnienia z
og6tu wnoszonych do polisy srodkéw tzw. czesci ptynnej, przy ktérej wczesniejsze
wycofanie nie bylo obarczone dodatkowymi optatami z tego tytutu.

Konstrukcja zaréwno pierwszej, jak i drugiej grupy produktéw dominujacych
w sprzedazy ubezpieczen za pomoca porozumienia dystrybucyjnego wyraznie ak-
centuje zatem czg¢s$¢ inwestycyjna produktu. W przypadku oméwionych ubezpie-
czen element ochronny ma z kolei znikome znaczenie. Ustugi dystrybuowane
przez bank jako ,,czyste” produkty ubezpieczeniowe w badanym okresie miaty w
zwiazku z tym w wigkszosci przypadkéw charakter substytucyjny. Motorem za-
wieranych powiazan bankowo-ubezpieczeniowych byta mozliwosé podkreslenia
oszczednosciowego, inwestycyjnego charakteru polisy za pomoca jej dystrybucji w
oddziatach bankowych. Wydaje si¢, iz gléwna determinanta tego rodzaju dziatan
podejmowanych przez banki byto zabezpieczenie si¢ przed negatywnymi konse-
kwencjami przesunigcia wolnych $rodkéw spoteczenstwa z lokat bankowych do
ubezpieczeniowych produktéw oszczgdnosciowych, ktére ciesza si¢ duza popular-
noscig wsrod spoleczenstwa.
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BANK-INSURANCE COOPERATION ANALYSIS WITHIN THE CONFINES
OF AGREEMENT OF COOPERATION IN SEPARATED FIELD

Summary

The aim of article is the prescntation of banks-insurance links realized within the conlines ol two
objected forms: co-promotion and distribution agreements occurred on Polish market at the end of
2005. On the basis of research which was carried out for the author it was stated that only seven lrom
all banks used co-promotion agreements. More popular was distribution agreements where products
which enable tax advantages predominate.
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