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Bankopoistenie, motivy a prinos spoluprace banky a poist'ovne

Bankopoistenie funguje na trhoch zapadnej Eurdpy uz viac ako 30 rokov, cez materské
spolo¢nosti sa prenieslo aj na slovensky finan¢ny trh. Je to rychlo sa rozvijajuci predajny kanal pre
poistné produkty, ktory si zacal upeviovat svoje postavenie vysledkom globaliza¢nych

a deregula¢nych trendov v bankovom ako aj poistnom sektore.

Rozvoj bankopoistenia vo svete je nerovnomerny, svoje vyznamné miesto si naSiel v
krajinach s rozvinutou ekonomikou. V Eurdpe ma vedice postavenie v predaji Zivotného poistenia
cez banky Francuzsko, za nim nasleduje Benelux a Spanielsko. Naproti tomu tato distribuéna
metoda nenasla Zivnu podu na rozvoj v Nemecku, Taliansku a Velkej Britanii. Bankopoistenie je
velkym trendom na finanénych trhoch USA a v Japonsku, a postupne si hl'ada svoje miesto aj v

Latinskej Amerike."

Bankopoistenie mézme prirovnat’ k Allfinaz, kde sa pod jednou strechou stretdva ponuka
vel'kej skupiny finanénych sluzieb. V tomto pripade je maklérom poskytujucim poistenie banka,
ktord neslizi iba ako distribu¢ny kandl, ale podiel'a sa aj na vyvoji predavané¢ho poisteného

produktu, jeho marketingu a likvidacii poistnych udalosti.?

Aké su motivy bank a poistovni navzajom sa spajat’ a spolupracovat’ pri predaji

produktov, do akej miery je tato spolupraca vyhodna a dlhodobo udrzatel’na?

Vo vSeobecnosti mézme konstatovat, ze banky su vystavené vel'’kému konkurenénému tlaku,
ktory ich nuti neustale hladat’ nové cesty, ako sa stat’ pre zakaznika viac atraktivne, ako sa
diferencovat’ od ostatnych trhovych hra¢ov aako udrzat pod kontrolou vysoké naklady na

technické a organizacné zabezpecenie hustej siete obchodnych pobociek.
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Nizsia profitabilita core produktov, vysoka trhova saturécia, stipajuce operativne néklady,
nizke Urokové miery, vypadok prijmov z devizovych operacii pri zavedeni Eura, stipajlica
konkurencia a mnoho inych faktorov nuti finan¢né inStiticie prispdsobit’ svoje marketingové
stratégie, a tak dosiahnut’ vysS$iu konkurencieschopnost. Ak chce banka uzivit’ pobockovu siet,
musi cez fiu zabezpecit’ d’alSie prijmy, to je hlavnym motivom predaja poistenia cez siet’ bankovych

pobociek.

Na druhej strane stoja poistovne, ktoré su tlacené hl'adat’ stale nové odbytové moznosti, aby
boli schopné udrziavat’ dostato¢ne Siroké portfolio predanych poistnych produktov, ktoré je
nevyhnutné pre zdravé fungovanie poistného kmena. Predaj cez pobocky banky je kompromisom
medzi nakladnou vlastnou sietou poistnych agentov, alebo nestalych maklérov, ktori pri predaji
osobne komunikuju s klientom, €o je pre predaj urCitych druhov poistenia nevyhnutné a neosobnym

predajom cez elektronické predajne kandly.

Rozvoj bankopoistovnictva poskytol finanénym organizacidam moznost’ krizového predaja
poistnych produktov cez distribu¢nt siet’ banky a bankovych produktov cez distribu¢na siet

poistovne a tym zvysit ich efektivnost’.®

Napriek tomu, Ze predaj poistnych produktov cez bankové pobocky ma svoje
neodskriepiteI'né vyhody pre obe strany, t.j. pre banku ako aj pre poistoviiu, jeho zavedenie nie je
lahké. Je to dlha atfnistd cesta prekondvania nielen rady technickych problémov ale hlavne
prekonania rozdielnosti predajnych kultir. Banky st zvyknuté celkom prirodzene uspokojovat
priania a poziadavky svojich klientov. Dodnes vidime v halach bank mnoZstvo zikaznikov. To
potvrdzuje, Ze za bankovymi sluzbami sa chodi, Ziada sa o ne. Ale o sluzby poistovni (s vynimkou
cestovného poistenia a poistenia zodpovednosti z drzby motorového vozidla, ktoré ustanovuje
zékon) sa priamo neziada. Poistovne maji ini marketingovou politiku. Poistenie musia predavat’
aktivne, ponukat’ ho, uvadzat vyhody a hlavne odstrasujuce pripady nepoistenych katastrof
a nestasti. Klient si malokedy ide sam kupit’ zivotné poistenie, nejde k prepazke a nevypytuje sa na
parametre toho ¢i onoho produktu. V tom je podstata, preco sa bankopoistenie obtiazne zavadza do
praxe. Ide o vel'mi bolestné zblizovanie dvoch nestrodych predajnych kultur vo finanénych

sluzbach.?

Medzi nevyhody predaja poistnych produktov cez bankové pobocky mozeme zaradit’ hlavne

®  Lymperopoulos, C.,: Strategic developments in financial services markting, Editorial of the Journal of Financial

Services Marketing 13/2008, s.1

4 Létal, J.: Bankopojisténi hrozba nebo ptilezitost?, Seminarni prace, Bfezen 2008, Bankovni institute, s.15



riziko straty dobrého mena banky, vzhl'adom na nedostato¢nti kontrolu nad kvalitou vybavovania
poistnych udalosti a spravy poistenia predaného cez banku, nedostato¢né zrucnosti bankovych
pracovnikov pri predaji poistenia, pribrzdenie rozvoja a oneskorenie zavadzania poistnych
produktov na trh, beric do uvahy neflexibilné predajné procesy v outsorsovanej predajnej sieti,
znizenie celkovej vykonnosti bankovej siete pobociek kvoli priliSnému zat'azeniu predajcov vel'kym

mnozstvom nesurodych produktov ako aj v§eobecné riziko konfliktu zdujmov predajnych kanalov.

Je nesporné, Ze bankpoistenie je vyhodné pre banku ako aj pre poistoviiu, aj ked’

vzajomna spolupraca prinasa viacero rizik. Ako je na tom v§ak samotny zakaznik?

Poistné produkty musia byt vel'mi jednoduché, predavaju ich totiz institucie, pre ktoré je
predaj poistenia iba doplnkovou c¢innostou. To je vSak v rozpore strendmi, ktoré mdzeme na
poistnom trhu zaznamenat, za nimi stoji snaha vyrazne rozsirovat’ flexibilitu produktov. Mnoho
klientom tak pontkané produkty nemusia vyhovovat. Vyraznou vyhodou poistnych produktov

predavanych cez banku je ich cena, ktora je niz$ia ako pri predaji cez iné predajné kanaly.5

Vdaka dosiahnutej velkosti pri spojeni banky a poistovne moézu byt brané vécsie Ciastky
uverov, ukladané vicsie penazné Ciastky a mozu byt zjednané obchody vacsieho rozsahu, ¢o moze
byt v prospech zakaznika. Nevyhodu pre zakaznika moéze byt skreslenie pohl'adu na finanény trh,

ked’ zoberieme do uvahy, Ze bude dostavat’ iba informécie vyhodné pre jedného predavajuceho. 6

Dal$ou nespornou vyhodou pre klienta je fakt, Ze rozvojom bankopoistenia si klient uz
nebude do banky chodit’ vkladat’ a vyberat’ peniaze, ale bude to miesto, kde mu Specializovany
pracovnik spracuje finan¢nu analyzu, rozoberie jeho rodinnl finan¢nu situaciu a ponukne rieSenie,
ako speniazmi vyhodne nalozit. Tu je ale na mieste pripomenut, ze vdaka bankopoisteniu
dochadza k vzajomnému prepojeniu banky a poistovne v radmci jednej financnej skupiny, ¢im sa
klient, ak vyuzije moZnost’ ,,vSetko pod jednou strechou* dostava do situacie, ze vSetky zmluvy
a vSetky svoje finanéné prostriedky ma investované v ramci jednej financnej skupiny, ¢o prestava

diverzifikovat’ jeho portfolio.”
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