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REKOMENDACJA U - PIERWSZE DOSWIADCZENIA

Co dale] z grupowkami?

Rekomendacja U bardzo silnie i restrykcyjnie reguluje relacje z jednym tylko posrednikiem, czyli agentem. Stosunki banku
2 brokerem pozostawia w duzej mierze swobodnej Woli Stron. - Macoaria Perkimvicz Kover.

Kanat bancassurance byt dotad nicwatpli-
wie kluczowym narzgdziem w sprzedazy
ubezpieczen grupowych. Wedtug danych
zebranych przez Polskq 1zbg Ubezpicczent
w ramach analizy rynku bancassurance
po 2014 r. ponad 97% ubezpicczei zawie-
ranych przez banki to umowy grupowe.
7. danych PIU wynika takze, ze 100%
sktadki z tytutu ochrony dotyczacej splaty
zadtuzenia w bankach pozyskiwane byto
dotad whasnic z uméw grupowych (brak
sprzedazy w formie indywidualnej).
Réwniez w zakresie sprzedazy ubez-
picczei na zycie banki odgrywaja zna-
czacq rolg, choé widoczna jest tenden-

cja spadkowa —w 2014 r. skladka zebrana
w kanale bancassurance przez ubezpic-
czyciceli zyciowych na tle sktadki zebrangj
og6tem wyniosta 40,8%, a dwa lata weze-
$niej — ponad 53%.

Wraz z wejsciem w zycie Rekomendacji
U rynck ubezpicczen, a w szczegdlno-

$ci kanat bancassurance, zmuszony zostat
do wprowadzenia pewnych zmian. Z caly
pewnoscia trudno powiedzieé jak duzych,
ale raczej obylo si¢ bez rewolugji. Nice
styszatam, aby wczesniej tak glosno pro-
gnozowany wzrost prowizji, marz i optat
zwigzanych z udziclaniem kredytéw odbit
si¢ szerokim echem na rynku. Podobnie
jesli chodzi o mozliwo$é wylegitymowa-
nia si¢ wlasng polisa. Klienci bankow nadal
cenig sobie 0szczednoSE czasu i korzystajq

z polis oferowanych przez banki.

MODEL BROKERSKI
Banki, aby sprosta¢ wytycznym KINF,
przygotowaly si¢ do sprzedazy ubezpie-
czen przede wszystkim w modelu agen-
cyjnym. Swiadczg o tym informacje KNF,
z ktorych wynika, ze na przestrzeni ostat-
nich kilku miesigey liczba 0séb wykonu-
jacych czynnosci agencyjne znacznie sig
zwickszyta.
W moim odczuciu najlepszym rozwia-
zaniem rekomendowanym i wdrazanym
jest stosowanie przez bank przy zawiera-
niu uméw ubezpieczen modelu broker-
skiego. Przewagi modelu brokerskiego
nad agencyjnym s3 nastgpujace:
=% broker konstruuje zapytanic broker-
skie, przez co daje mozliwos§é wspot-
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pracy z wszystkimi zakladami ubezpie-
czen, a nastgpnic dokonuje odpowied-
nicj selekeji ubezpicczen i rekomen-
duje najkorzystnicjszy produkt;

® dzicki brokerowi klient banku reali-
zuje swoje prawo swobodnego wyboru
zaktadu ubezpicezei;

% bank ma mozliwos¢ petnej kontroli
warunkéw ubezpicczenia;

® pracownicy banku nie s3 agentami
ubezpieczycicla, nie podpisuja zadnych
dokumentéw dotyczacych zawicrania
umoéw ubezpicczenia i nie sa zobowia-
zani do uczestnictwa w zadnych szko-
leniach, poniewaz wszelka wiedzg uzy-
skuja od brokera;

= wickszo$¢ czynnosci zwigzanych
z obstuga i administrowaniem umo-
wami ubezpieczenia przerzucona jest
na brokera; broker przyjmuje zglosze-
nia szkdd, monitoruje i nadzoruje pro-
ces likwidacji;

® broker dziala w interesie klienta banku
— w razie spraw spornych reprezentuje
poszkodowanego.

Korzysci banku ze wspotpracy z broke-

rem to w szczegdlnosei:

= przenicsienie odpowiedzialnosci na
brokera (gdy umowg podpisuje pra-
cownik banku jako agent wykonujacy
czynnosci agencyjne na rzecz wig-
cej niz jednego zakladu ubezpieczen,
to on odpowiada za szkody powstate
z tytulu wykonywania tych czynnosci
wyrzadzone klientowi);

®» mozliwo$¢ oferowania szerokiego
wachlarza produktéw ubezpicczenio-
wych;

®» oszczedno$é czasu pracownikéw
banku (po wyborze ubezpieczenia
przez klienta pracownik banku zobo-

wigzany jest wylacznie do wydruku
dokumentu ubezpieczenia);

® zaangazowanic brokera w proces
likwidacji szkod.

W $wictle powyzszego, to whasnie model
brokerski daje gwarancje spetnienia warunkow
stawianych przez KNF w ramach Rekomendacji U.
Warto rowniez zwrdcié uwagg, ze Reko-
mendacja U bardzo silnic i restrykeyjnic
reguluje relagje z jednym tylko posred-
nikiem, czyli agentem. Stosunki banku

z brokerem pozostawia w duzej mierze
swobodnej woli stron. Oznacza to, zc

np. w kwestii modelu finansowania ban-
cassurance z udzialem brokera sprawa jest
tatwicjsza i bardziej elastyczna.

GRUPOWKI

A co dalej z grupéwkami? W mojej oce-
nie majy si¢ dobrze. Ze strony ubezpie-
czycieli nie stycha¢ réwniez, aby sytuacja
grupéwek miata ulec drastycznej zmia-
nie. Zaktady ubezpicczen stawiaja raczej
na clastycznos$¢ w zakresic potrzeb stawia-
nych przez partneréw, jakimi sa banki, ze
szczegblnym naciskiem na transparent-
nos¢, jesli chodzi o wzajemne rozliczenia.
Jedno jest pewne. Im wigkszy nacisk polozg
banki na relacje proklienckie przy zawieraniu
umow ubezpieczen z klientami, tym wieksze
prawdopodobienstwo poprawy reputacji insty-
tucji finansowych i szansa na budowanie prawi-
diowych relacji w tym obszarze, a wtedy ist-
nienie grupdwek nie bedzie zagrozone.

A jakie s3 konsekwencje Rekomenda-

¢ji U w przedsigbiorstwach? Umowy
grupowe beda kontynuowane tak jak
dotychcezas, spetniajac swoje kluczowe
funkcje. Z jednym wyjatkiem. Rekomen-
dacja przenoszona jest na grunt innych
umoéw ubezpicezenn grupowych np. typ P.
W $wictle braku mozliwosci tacze-

nia funkgji ubezpieczajacego i posred-
nika umowy te zawicrane sa bez formuly
pobierania wynagrodzenia przez ubezpie-
czajacych. Stosowne wynagrodzenic moga
otrzymywa¢ osoby obstugujace umowg
w przedsigbiorstwice, zwigzki zawodowe
lub inne organizacje takie jak kluby czy
stowarzyszenia. O




