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BANKOPOISŤOVNÍCTVO  - prednáška č. 10
Jednou z najvýznamnejších zmien vo finančnom sektore za posledných niekoľko rokov bol vznik a následný vývoj bankopoisťovníctva.

· banky aj poisťovne považujú bankopoistenie za atraktívnu a ziskovú súčasť ich aktivít

· je to výnosný doplnok k existujúcim produktom a službám

· bankopoistenie zahŕňa poistenie alebo bankové produkty z tých istých zdrojov resp. z tej istej zákazníckej  základne

· ide o vzájomné prepojenie bánk a poisťovní a predstavuje tak nové odvetvie NH

· existujú rôzne definície bankopoisťovníctva – pritom sa používajú aj iné náhradné termíny ako napr. Allfinanz, finanzia globale, assurbanque

· ide o integrovaný spôsob vykonávania finančných služieb

· ide o zoskupovanie všetkých finančných potrieb zákazníkov ( bankových aj poistných )
· vstup do bankopoistného vzťahu predstavuje cestu k zvýšeniu efektívnosti pre banky aj poisťovne

Výhody bankopoistenia pre banku: 

1. udržanie si klienta

2. uspokojenie viacerých finančných potrieb na jednom mieste

3. diverzifikácia príjmov 

4. výhodnejšie zdroje na dosiahnutie zisku

5. obohatenie pracovného prostredia

6. predajne orientovaná štruktúra

Výhody pre poisťovňu:

1. príjmová a kanálová diverzifikácia

2. kvalitný prístup ku klientovi

3. rýchlejší prístup do nových geografických oblastí

4. silnejší kapitál poisťovne

5. dosiahnutie synergického efektu s bankou

Synergický efekt sa prejavuje znížením administratívnych nákladov a nákladov spojených s infraštruktúrou, ale aj s rastom finančného potenciálu. 
Model bankopoisťovníctva môžu finančné inštitúcie uplatňovať v troch základných formách

1. model  Oddelená predajná sila 
2. integrovaný model

3. ruka v rukavici

Model Oddelená predajná sila 

· zamestnanci poisťovne predávajú bankové produkty
· výhodou je rýchla implementácia modelu

· poisťovne kontroluje predajný proces

· nevýhodou môže byť najmenšia efektívnosť v oblasti využitia bankovej klientely

Integrovaný model
· bankoví zamestnanci predávajú poistenie
· proces je riadený bankou

· poisťovňa len prevádzkuje predaj produktov
· silné stránky poisťovne sa nevyužívajú

· vyžaduje si to väčšiu zmenu manažmentu

Model ruka v rukavici
· poisťovňa predáva produkty v priestoroch banky
· rýchla implementácia

· využitie silných stránok oboch partnerov

· banka vo funkcii uvádzača, poisťovňa predavač

Príčiny vstupu bánk do bankopoisťovníctva
1.snaha zlepšiť výnosnosť  a produktivitu bánk  - intenzívne súťaženie medzi bankami , na  

   pozadí ktorého je sústavné znižovanie príjmov bánk, zvyšovanie administratívnych 

   a marketingových nákladov, limitované rozpätie zisku

2. provízie a zisky z bankopoistného obchodu

3. Zredukovanie nákladov  na prevádzku pobočiek
4. príležitosti na zvýšenie produktivity personálu 
Prínosy banky do bankopoistného vzťahu
· banky majú lepšie vyvinutú sieť pobočiek, čo zlepšuje  dostupnosť poistných produktov pre klientov

· nárastom objemu poistného majú banky k dispozícii viac peňazí na dlhšiu dobu pre ďalšie finančné operácie

· banka dáva k dispozícii svoju distribučnú sieť a obchodnú značku

· banková pobočková sieť umožňuje osobný kontakt s klientom, čo zvyšuje jej dôveryhodnosť

· banky majú skúsenosti v akvizičnej činnosti 

· banky majú obrovskú databázu  klientov

· banky disponujú informáciami o peňažnej a sociálnej situácii zákazníkov – vedie lepšie identifikovať ich potreby

Príčiny vstupu poisťovní do bankopoisťovníctva
· prameň nového obchodu 

· nová širšia škála produktov , ktoré môžu pritiahnuť zákazníkov
· úspory administratívnych a investičných nákladov ( zlepší sa výnosnosť, môžu sa znížiť ceny poistných produktov- zvýšenie konkurencieschopnosti

Hlavnou myšlienkou vstupu do bankopoisťovníctva je snaha o udržanie si klienta a získanie jeho vernosti. 

Prínosy poisťovne do bankopoistného vzťahu

· poisťovňa ponúka skúsenosti pri vývoji a vzniku nových produktov

· zaučený personál 

· vyšší stupeň provízii pri poistných produktoch ako pri finančných 

VÝHODY   A    NEVÝHODY    BANKOPOISŤOVNE
1.Výhody z pohľadu banky
· lepšia  amortizácia vysokých investičných nákladov spojených s budovaním hustej siete pobočiek ( odhad 20-40% hlavne znížením počtu pracovníkov)

· zvýšenie objemu predaja ( napr. pri vybavovaní úveru si ho priamo aj poistíme)

· využitie predajných kapacít

· možnosť osloviť nových klientov

· znižovanie nákladov

2. Nevýhody z pohľadu banky
· v súvislosti s rozšírením palety produktov môže nastať situácia, kedy zdanlivo nový obchod môže predstavovať len prevedenie bankového obchodu na poisťovací . Takéto prípady nevedú k zvýšeniu obratu, no môžu byť prínosné pre zákazníka
· rozšírenie palety produktov môže viesť ku komplikovanejšiemu riadeniu.( viac vysokokvalifikovaných pracovníkov) – vyššie náklady

· jednotlivé produkty je potrebné hodnotiť aj z hľadiska rizikovosti ( čo v prípade mnohých bankových operácii nie je )

· problémom môžu byť postoje zákazníkov, ktorí sú možno zvyknutí na svojho poisťovateľa  a nie sú ochotní sa zveriť niekomu inému

3. Výhody z pohľadu poisťovne

· dlhodobé znižovanie prevádzkových nákladov

· rozšírenie potenciálneho trhu – v bankách sú často kompletnejšie databázy o klientoch 

· vynecháva sa medzičlánok – poisťovací agent či maklér, pričom sa ušetrí na ich vysokých províziách

· zvyšovanie predaja  a predajných miest
· častejší kontakt s klientom ( chodí do banky)

Výhody a nevýhody pre zákazníka 
Z hľadiska zákazníka prináša bankopoistenie prevažne výhody 

· poisťovateľ môže posilniť vlastný kapitál úverovej inštitúcie a tým poskytnúť väčšiu bezpečnosť pre vklady zákazníkov

· vďaka rozšíreniu kapacít môžu byť poskytované väčšie úvery, môžu byť zjednávané obchody väčšieho rozsahu

· štandardné produkty môžu byť na základe nižších sadzieb lacnejšie

· širšia a komplexnejšia ponuka finančných služieb

· rizikom môže byť získavanie jednostranných informácii, ktoré sú výhodného pre ponúkajúceho

Bankopoisťovne najčastejšie vznikajú formou: 

· fúzii

· akvizícii

· založením vlastnej pobočky bankou či poisťovňou

Existujú rôzne strategické postupy pre vytváranie bankopoisťovní: 
1. založenie novej filiálky : veľa európskych bánk si vytvorilo svoje filiálky za účelom poskytovania poistenia. Naopak zakladanie nových bánk poisťovňami je v Európe menej časté. Bariéry vstupu do bankového sektora sú omnoho väčšie

2. založenie spoločného podniku
· v dôsledku internacionalizácie
3. zakladanie spoločných holdingových spoločností

- menej využívaná forma, v mnohých krajinách naráža na zákaz vytvárania holdingov finančnými partnermi

4. stratégia majoritného podielu – získanie kontroly nad už existujúcim podnikom. Väčšinou poisťovne odkupujú majoritný podiel v banke
5. stratégia dobrovoľných fúzii – vzájomné prepojenie distribučných sieti
Faktory vedúce k úspechu bankopoisťovníctva
č. 1 : Zabezpečiť plánovanie a integráciu celej distribúcie
č. 2   nutnosť špičkovej kvality služieb

3. zaviesť dôveryhodný a jednoduchý produkt

4. deľba zisku a rozloženie rizika

5. zvýšiť efektivitu predaja

6. zachovať podnikovú kultúru

7. investovať do technológie

8. pracovať so správnymi partnermi 
