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W przysztym roku banki ostro rusza ze
sprzedazg polis

Ditugoterminowe polisy inwestycyjne, ubezpieczenia aut i rozbudowane, ale juz odptatne,
pakiety assistance — oferty takich ubezpieczen beda rozwijaty w przysztym roku banki.
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Kolejka w banku

W 2009 roku po raz pierwszy od kilku lat przychody ze sktadek z polis sprzedawanych przez banki
beda nizsze niz w poprzednim. W rekordowym 2008 roku przekroczyty 17,5 mid zt. lle bedzie w tym,
nikt doktadnie nie podejmuje sie oszacowac, bo btad moze siega¢ nawet kilku miliardéw ztotych.
Wysokie obroty byty efektem gtéwnie grupowych polis inwestycyjnych, ktére w ubiegtym roku
przyniosty towarzystwom 11,8 mld zt sktadek. W tym roku rynek sie skurczyt, bo ze sprzedazy poliso
lokat zrezygnowata Aviva, a ograniczyto jg PZU Zycie — dwdch najistotniejszych graczy w tym
segmencie.

Ale to niejedyny powod zmniejszenia sie obrotéw. — Klienci w okresie gorszej koniunktury na gietdzie
mniej chetnie kupowali polisy z ubezpieczeniowym funduszem kapitatowym ze sktadkg jednorazowg —
mowi Adam Antczak z GE Money Banku. Wedtug niego, w przysztym roku klienci zweryfikujg
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produkty strukturyzowane. Mogg zniechecic¢ sie do tych ofert, gdy zobacza, ze spora czes¢ z nich daje
tylko zwrot wptaconych pieniedzy.

Na zycie, tylko na kilka lat

Dla ubezpieczycieli i bankowcéw nie jest to jednak duzy powdd do zmartwien, bo ani jedni, ani drudzy
nie zarabiali duzo na sprzedazy takich polis. Tym bardziej ze znalezli juz nowe — duzo lepsze zrodto
przychodow, ktore cho¢ da mniejsze wolumeny sktadek, to przywigze klienta na dtuzej:
diugoterminowe polisy inwestycyjne ze sktadkg regularng. — To odpowiedz na potrzeby tych klientow,
ktérzy majg swiadomosg¢, ze juz dzisiaj trzeba oszczedzaé, aby na emeryturze moc zy¢ na poziomie
takim jak w czasie aktywnosci zawodowej — mowi Monika Sadowska z Departamentu Centrum
Inwestycyjne Deutsche Bank PBC.

Jej firma w tym roku wprowadzita takie programy we wspétpracy z PZU Zycie, Generali czy Skandia,
obliczone na nie mniej niz 10-15 lat. Takie polisy przynoszg bankom znacznie wieksze zyski. —
Doswiadczenia pokazuja, ze wieksza jest stabilnos¢ klientow bancassurance w poréwnaniu do
klientow TFI, ktoérzy korzystajg z roznych rozwigzan inwestycyjnych — méwi Adam Antczak.

tatwiej o polise na auto

Wazniejszy problem bankéw, to spadek wartosci i liczby udzielanych kredytéw hipotecznych, bo to
one sg nosnikiem wysokomarzowych ubezpieczen. Banki bedg staraty sie wyréwnac straty rozwijajac
ubezpieczenia utraty pracy czy czasowej niezdolnosci do pracy w réznych wariantach. Zagwarantujg
albo sptate rat kredytu, albo pokrywanie statych optat (np. czynsz, rachunki). Nowym produktem, ktory
pojawit sie ostatnio na naszym rynku jest tzw. title insurance, czyli ubezpieczenie wad prawnych
kredytowanej nieruchomosci. Na przyktad TU Europa juz po Il kwartatach zebrata z takich polis 28
min zt.

To jednak zbyt mato, by zwiekszy¢ przychody z bancassurance do poziomu z 2008 roku. — Dlatego
banki bedg musiaty zmieni¢ strategie sprzedazy polis — méwi Norbert Jeziolowicz ze Zwigzku Bankéw
Polskich. Postawig one na sprzedaz samodzielnych produktéw ubezpieczeniowych, przede wszystkim
komunikacyjnych, ale tez ubezpieczen mieszkan czy prostych polis zyciowych. — Bedg staratly sie
petni¢ role otwartych platform dystrybucyjnych, supermarketéw ubezpieczeniowych — méwi Norbert
Jeziolowicz.

Ale bankowcy dostrzegajg, ze konkurencja jest coraz ostrzejsza. — Polisy sprzedajg nie tylko
towarzystwa. Zabierajq sie do tego firmy telekomunikacyjne, sieci detaliczne czy niezalezne
poréwnywarki — moéwi Adam Antczak z GE Money Banku.

Assistance bedzie odptatne

Spore zmiany czekajg nas w segmencie produktow assistance, ktére do tej pory byly dodawane gratis
do kart czy kont, jako bonus dla klienta. Wyglada na to, ze konhczy sie czas tanich produktéow
assistance, z ktorych klienci nie korzystali bo nie mieli Swiadomosci, ze je maja. W to miejsce pojawig
sie odptatne opcje assistance, ktérych zaletg bedzie szerszy zakres. — Banki beda dazy¢ do
personalizowania ofert i uelastycznienia ich tak, zeby zadowoli¢ indywidualne potrzeby jak najwiekszej
liczby osob — mowi Joanna Wieckowska z Europ Assistance.

Jej firma opracowata ostatnio trzy programy pomocy dla posiadaczy kart kredytowych i debetowych
Toyota Banku. Kazdy kosztuje 2 zt miesiecznie, a klient moze wybra¢ wariant: Home obejmujacy
assistance domowy i medyczny, Tele — obejmujacy infolinie i ustugi prywatnego asystenta oraz Moto —
dla zmotoryzowanych klientéw. — Sprzedaz dodatkowych pakietow daje bankowi nowe zrodto
przychodu, a klient ma dostep do znacznie bardziej rozbudowanych produktéw — méwi Jacek
Konieczny, z Inter Partner Assistance.

Dodaje, ze oprocz standardowych pakietéw assistance medycznego czy domowego, duzym
zainteresowaniem cieszg sie produkty zawierajgce swiadczenia organizacyjne i pomocowe, zwigzane
ze sprawami zycia codziennego. — Wiecej jest tez zapytan o pakiety Office Assistance, co wigze sie z
rozwojem oferty bankowej dla srednich i matych przedsiebiorstw — moéwi Joanna Wieckowska.



