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W wyniku preznie dziatajacej konkurencji wzrasta rola i znaczenie narzedzi,
ktére umozliwiaja przedsigbiorstwom ubezpieczeniowym wyrdznienie si¢ na rynku
oraz przezwyci¢zenie ograniczen wynikajagcych z dzialan innych podmiotow.
Z uwagi na niematerialno$¢ ustug ubezpieczeniowych, cz¢sciowa symultaniczno$é
proces6w produkeji oraz konsumpcji tychze ustug oraz niskg §wiadomos¢ ubezpie-
czeniowg ich nabywcow i1 uzytkownikow, podstawowymi narzedziami, przy pomo-
cy ktoérych zaklady ubezpieczen mogg uzyskac przewage konkurencyjng na rynku,
s kanaly dystrybucji'.

1. Kanaly dystrybucji ustug ubezpieczeniowych

W s$wietle teorii nauk ekonomicznych, kanaty dystrybucji to niezalezne orga-
nizacje zaangazowane w proces udostepniania produktu lub/i ustugi do uzytkowa-
nia, ktore tworza wzglednie stale powigzania przedsi¢biorstwa z innymi podmiota-
mi dziatajacymi na rynku i maja wplyw na osiagane wyniki ekonomiczne®. Wedhug
innej definicji, kanat dystrybucji okreslany jest jako sie¢ instytucji lub jednostek,
ktore realizuja dziatania marketingowe celem przekazania okreslonego dobra od
producenta do finalnego nabywcy/uzytkownika®’. Odnoszac powyzsza terminologic

' A. Kufel-Siemifiska, Wiasciwosci kanatow dystrybucji ustug ubezpieczeniowych, Wy-

dawnictwo Akademii Ekonomicznej w Poznaniu, Poznan 2005, s. 7.

2 E Kucka, Ubezpieczenia gospodarcze i spoteczne, Wydawnictwo Uniwersytetu War-

minsko-Mazurskiego w Olsztynie, Olsztyn 2009, s. 111.
' K Rodek, J. Visan, Marketing ubezpieczen na Zycie, Poltext, Warszawa 1997, s. 225.
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do rynku ubezpieczen, stwierdzi¢ mozna, ze kanal dystrybucji ustug ubezpiecze-
niowych to wewnetrzna struktura towarzystwa ubezpieczen oraz podmioty ze-
wnetrzne umozliwiajace $wiadczenie ochrony ubezpieczeniowej odpowiadajacej
potrzebom nabywcy w zakresie miejsca, sposobu, czasu i ceny ustugi.

W literaturze finansowej wyroznia si¢ trzy zasadnicze uj¢cia kanatéw dystry-
bucji ustug ubezpieczeniowych:

— ujecie funkcjonalne;

— ujecie podmiotowe;

— ujecie systemowe.

Ujecie funkcjonalne podkresla przedmiotowy aspekt kanatu dystrybucji ustug
ubezpieczeniowych, zgodnie z ktorym kanat ten jest zespotem kolejnych ogniw, za
posrednictwem ktorych dokonuje si¢ przeptyw poszczegdlnych strumieni umozli-
wiajacych dystrybucje ustug ubezpieczeniowych4. Do najwazniejszych strumieni
zaliczy¢ mozna strumien ochrony ubezpieczeniowej, strumien zwigzany z transfe-
rem ryzyka ubezpieczeniowego, strumiefn informacyjny, strumien negocjacyjny,
strumien doradztwa ubezpieczeniowego, strumien platnosci, strumien likwidacji
szkdd i strumien promocji.

Ponadto kanat dystrybucji ustug ubezpieczeniowych w ujeciu funkcjonalnym

jest kanatem dwukierunkowym, co oznacza, ze przeplywy strumieni w kanale na-
stepuja zarowno w przod (od ustlugodawcy do ustugobiorcy), jak i wstecz (od ustu-
gobiorcy do ustugodawcy).
W ujeciu podmiotowym kanat dystrybucji ustug ubezpieczeniowych stanowig
ogniwa uczestniczace w procesie §wiadczenia ustug’. Podobna definicje proponuje
A. Kufel-Sieminska, wedtug ktorej kanaty te sg tancuchem kolejnych podmiotow,
przy pomocy ktoérych ustuga ubezpieczeniowa jest §wiadczona przez ustugodawce,
czyli zaklad ubezpieczen.

Struktura kazdego rodzaju tancucha stanowigcego kanat dystrybucji ubezpie-
czen moze si¢ sktada¢ z wickszej anizeli liczby ilo$ci ogniw. Zgodnie z przepisami
ustawy o dziatalno$ci ubezpieczeniowej w zakresie wykonywania czynno$ci fak-
tycznych lub prawnych, ktore zwigzane sa z zawarciem lub wykonywaniem umow
ubezpieczenia, zaktad ubezpieczen moze korzysta¢ z posrednictwa ubezpieczenio-
wego. Biorac pod uwage posrednictwo ubezpieczeniowe w aspekcie podmiotowym,
w Polsce obowigzuje tzw. model niemiecki, zgodny z wymogami unijnymi, wedlug
ktérego posrednikami ubezpieczeniowymi sg jedynie agenci i brokerzy ubezpiecze-
niowi’. Sytuacje ilustruje rysunek 1.

A. Kufel-Sieminska, Wiasciwosci kanatow..., op. cit., s. 26.

A. Payne, Marketing ustug, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa 1996,

s. 185.

6 A Kufel-Sieminska, Wtasciwosci kanatow..., op. cit., s. 14-17.
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Rys. 1. Kanaly dystrybucji ustug ubezpieczeniowych w ujeci podmiotowym (formalno-
prawnym)
Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie: A. Kufel-Sieminska, Wlasciwosci kanatéw...,

op. cit., s. 18.

W ciagu ostatnich kilku lat, w wyniku rozwoju technologii ubezpieczeniowej,
postepu technicznego oraz konsolidacji w sektorze ustug finansowych, nastgpit
wzrost zroznicowania podmiotow uczestniczacych w dystrybucji ustug ubezpiecze-
niowych. Pomimo ze posrednictwem ubezpieczeniowym w wigkszosci panstw Unii
Europejskiej trudnig si¢ agenci i brokerzy ubezpieczeniowi, istnieje duza réznorod-
no$¢ podmiotéw zajmujacych sie ta dziatalnoscia’. Dodatkowo terminy, ktore shuza
okresleniu uczestnikoéw kanatu dystrybucji uslug ubezpieczeniowych, nie zawsze
musza byé zgodne z ich statusem prawnym®. Praktyka wskazuje, ze w systemie
sprzedazy produktow ubezpieczeniowych coraz istotniejsza role przypisuje si¢ in-
stytucjom takim jak: banki, agencje sprzedazy ratalnej, poczta, sklepy detaliczne,
biura podrozy, a takze dealerzy samochodowi. Uczestnictwo tychze podmiotow
w kanale nie musi wykracza¢ poza normy przepisOw prawnych, poniewaz moze

TP Golab, Posrednictwo ubezpieczeniowe w Unii Europejskiej, w: Ubezpieczenia w Unii

Europejskiej, red. J. Monkiewicz, Poltext 2002, s. 190.

¢ B. Nowotarska-Romaniak, System dystrybucji jako istotny element w funkcjonowaniu

polskich firm ubezpieczeniowych, ,,Wiadomosci Ubezpieczeniowe” 2000, nr 34, s. 39.
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by¢ wynikiem wspoétpracy z zakladem ubezpieczen w zakresie produkcji lub dys-
trybucji ustug ubezpieczeniowych.

Systemowe ujecie kanatow dystrybucji ushug ubezpieczeniowych stanowi
odzwierciedlenie oméwionych zmian w zakresie sposoboéw $wiadczenia ushug
ubezpieczeniowych. Podstawowymi elementami tego systemu sg podmioty uczest-
niczagce w $wiadczeniu ustug ubezpieczeniowych przez zaktad ubezpieczen, czyli
jego uczestnicy zarOwno sensu stricte, jak i sensu largo oraz taczace je wiezi.
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1
1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1
. v v b
1 . 1 1
! e [RESELINIEY USLUGOBIORCY [ RZECZOZNAWCY > HMY,
: UBEZPIECZEN 'UBEZPIECZENIOWI 1 : KURIERSKIE
1
1 '
1 '
1 P LIKWIDATORZY ) KOMISARZE
| | | SzZKOD AWARYINI
: AGENCI BROKERZY 1 :
1
1 UBEZPIECZENIOWI UBEZPIECZENIOWI 1 X
! : ! B N AGENCJE BADAN
1 o RyNku
1 '
1 '
1 '
H o TARGI N AGENCJE
1 AGENCI AGENCI o REKLAMOWE
: ZAWODOWI OKAZJONALNI : :
1 '
! TR Poczra F-} MEDIA
1 '
] 1
1 '
. BIURA DEALERZY SKLEPY b FIRMY 5
. IELDY
: PoDROZY SAMOCHODOWI DETALICZNE 1 : CONSULTINGOWE
1
1 1 1

Rys. 2. Systemowe uj¢cie kanatow dystrybucji ustug ubezpieczeniowych

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie: A. Kufel-Sieminska, Polski broker ubezpiecze-
niowy na Jednolitym Rynku Ubezpieczeniowym Unii Europejskiej, VII Kongres
Brokerow, Mikotajki 2004, s. 14 (www.igu.org.pl; dostep: 25.11.2010 r.).

W zwiazku z powyzszym wyrdzni¢ mozna kanaty konwencjonalne, ktérych
uczestnicy zawierajg transakcje na podstawie przeprowadzanych negocjacji. Naleza
do nich kanaty bezposrednie oraz kanaty brokerskie, ktorych uczestnikiem jest
broker ad hoc.

Kolejng grupe kanaléw reprezentujg kanaty pionowo zintegrowane. Ze wzgle-
du na form¢ i zakres tej integracji kanaty dystrybucji ustug ubezpieczeniowych
mogg by¢ jedynie kanatami kontraktowymi. Wigzi pionowe pomiedzy uczestnikami
kanatéw oparte na umowie ubezpieczenia, umowie agencyjnej i umowie broker-
skiej wykluczaja bowiem mozliwo$¢ prawnego lub administracyjnego podporzad-

A Kufel-Sieminska, Wtasciwosci kanatow..., op. cit., s. 33.
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kowania ktoéregokolwiek z uczestnikow kanatu innym. Przyktadem kanatéw kon-
traktowych sa niektére kanaly agencyjne oraz brokerskie, ktérych uczestnikiem jest
broker staty'”.

2. Bancassurance jako posredni kanat dystrybucji ubezpieczen

Zasadniczg formg $wiadczenia ustug ubezpieczeniowych jest sprzedaz w sie-
dzibie zakladu ubezpieczen (sprzedaz bezposrednia). Jednak ten rodzaj kanatu dys-
trybucji ogranicza mozliwosci dostepu do szerszego kregu odbiorcow, jednoczesnie
przynoszac okres$lone korzysci towarzystwu ubezpieczeniowemu (np. mozliwo$é
lepszej kontroli wykonania ushugi, mozliwo$¢ indywidualizacji $wiadczenia i jego
atrybutow, uzyskanie bezposrednich informacji od konsumentéw ustug o poziomie
1 strukturze potrzeb, zmianach ich zakresu i ocenie ustug $wiadczonych przez kon-
kurencyjne firmy)''. Sprzedaz bezposrednia w ciggu ostatnich kilku lat uzupetiona
zostata dziataniami innowacyjnymi zwigzanymi z mozliwos$cia sprzedazy za po-
$rednictwem sieci Internet lub telemarketingu.

Poza kanalami bezposrednimi istniejg réwnie istotne w procesie sprzedazy
produktéw ubezpieczeniowych kanaty posrednie, ktérych ogniwami (uczestnikami)
moga byc'lzz

— agenci ubezpieczeniowi;
brokerzy ubezpieczeniowi;
posrednicy instytucjonalni;

— posrednicy w dziatalno$ci handlowe;.

Wilaczenie powyzszych podmiotdw w proces $wiadczenia ushug ubezpiecze-
niowych ma na celu maksymalizacj¢ przychoddéw zakladéw ubezpieczen poprzez
rozbudowe struktury sieci sprzedazy oferowanych ustug. Szczegodlnego znaczenia
we wspotczesnych systemach dystrybucji ustug ubezpieczeniowych nabiera ustuga
bancassurance, wynikajaca ze S$cistej wspolpracy zakladu ubezpieczen i1 banku
komercyjnego w lancuchu tworzenia warto$ci rynkowej. W klasycznym ujeciu
ustuga bancassurance polegata na swiadczeniu ustug ubezpieczeniowych przy wy-
korzystaniu sieci handlowej bankéw, a wigc koncentrowata si¢ jedynie na sprzeda-
zy polis adresowanych do ich klientéw'”. Obecnie przyjmuje sie, ze bancassurance

10
11

Ibidem, s. 41.

B. Nowotarska-Romaniak, Marketingowa orientacja firm ubezpieczeniowych w Polsce,
Prace Naukowe Akademii Ekonomicznej im. Karola Adamieckiego w Katowicach, Katowice

2003, s. 116.

2 B, Nowotarska-Romaniak, Marketing ustug ubezpieczeniowych, Polskie Wydawnictwo

Naukowe, Warszawa 1996, s. 75.

By Handschke, J. Monkiewicz, Ubezpieczenia — podrecznik akademicki, Wydawnictwo

Poltext, Warszawa 2010, s. 348.
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jest dziatalnos$cia, w ramach ktdrej nastepuje integracja produkcji, sprzedazy i mar-
ketingu oferty towarzystw ubezpieczen i bankéw, poczawszy od luznych porozu-
mien o dystrybucji ustug, po glebsze powigzania kapitalowe czy wspolng polityke
inwestycyjna'*.

Wspolpraca bankowo-ubezpieczeniowa przyjmuje zasadniczo trzy formy'’:

— bank informuje o mozliwoséci zawarcia umowy ubezpieczenia, wskazujac
na okreslonego ubezpieczyciela lub udostepnia powierzchni¢ reklamowa
w posiadanej sieci sprzedazy swoich ustug;

— bank funkcjonuje jako agent zaktadu ubezpieczen, zawierajac umowy
w jego imieniu lub posredniczac w procesie ksztattowania ochrony ubez-
pieczeniowej;

— bank zawiera umowe ubezpieczenia we wlasnym imieniu (wystepujac jako
ubezpieczajacy) na rzecz swoich klientdw np. posiadaczy kart kredytowych
czy kredytobiorcow (bedacych ubezpieczonymi).

Rozwoj bankowosci ubezpieczeniowej (okreslanej rowniez strategia ubezpie-
czen bankowych) dzieki zjawisku sprzedazy dodatkowej oraz standaryzacji ushug
stwarza dla potencjalnego klienta poszerzone mozliwosci wyboru réznych ustug
finansowych w jednym miejscu. Innowacje zintegrowanych ustug bankowo-
ubezpieczeniowych charakteryzujg si¢ roéwniez nizszym kosztem produktu w sto-
sunku do ustugi nabytej poprzez innego posrednika ubezpieczeniowego (agenta,
brokera). Réwnie istotna z punktu widzenia klienta jest kwestia uproszczonych
metod platno$ci za ubezpieczenie nabyte poprzez bankowy kanat dystrybucji.
W zalezno$ci od konstrukceji zakupionego produktu oraz jego rodzaju istnieje moz-
liwo$¢ automatycznego pobierania sktadki ubezpieczeniowej bezposrednio z ra-
chunku ubezpieczonego prowadzonego przez bank (posrednika w zawieraniu umo-
wy ubezpieczenia) oraz jej podzialu na ptatnosci okresowe.

W zaleznosci od punktu odniesienia identyfikowane zalety ptynace z bancas-
surance dla poszczegbdlnych uczestnikoéw rynku finansowego sg zrdznicowane.
Jednak w zwigzku zakresem tematycznym publikacji gtowna uwaga skierowana
zostanie na znaczeniu i pozycji bankowego kanatu dystrybucji w sieci sprzedazy
ubezpieczen w sektorze matych i $rednich przedsigbiorstw.

4 E. Kucka, Ubezpieczenia gospodarcze..., op. cit., s. 130.

5w Przybytniowski, Rozwdj ubezpieczen gospodarczych w procesie integracji europej-

skiej, Wydawnictwo Uniwersytetu Przyrodniczo-Humanistycznego Jana Kochanowskiego
w Kielcach, Kielce 2009, s. 130.
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3. Bankowy kanal dystrybucji w systemie sprzedazy ubezpieczen w sektorze
malych i §rednich przedsi¢biorstw

Sektor malych i $rednich przedsigbiorstw stanowi bardzo istotny segment
klientow rynku ubezpieczeniowego. Strategiczne usytuowanie MSP w polityce
zakladoéw ubezpieczen wynika przede wszystkim ze struktury udziatu tegoz sektora
w procesach zachodzacych w gospodarce'® oraz ich potencjatu mierzonego przyro-
stem sktadki ubezpieczeniowe;j brutto'”.

Zasadniczym elementem sprzyjajacym zakladom ubezpieczen w pozyskaniu
klienta biznesowego z segmentu matych i $rednich przedsiebiorstw jest rozbudowa-
na i tatwo dostepna sie¢ sprzedazy produktow ubezpieczeniowych. Wspdlczesne
systemy dystrybucji produktow ubezpieczeniowych w znacznym stopniu opieraja
si¢ na strategiach sieciowych, ktére poza tradycyjnymi posrednikami ubezpiecze-
niowymi oraz sprzedazg bezposrednig uwzgledniaja w kanatach dystrybucji ogniwa
takie jak banki czy dealerzy samochodowi.

Pomimo rosnacej liczby uczestnikow sieci dystrybucji ubezpieczen zdecydo-
wana wickszo$¢ matych i $rednich przedsiebiorstw w latach 2008—2010 dokonata
zakupu polisy za posrednictwem agenta ubezpieczeniowego. Szacunkowy udziat
agenta ubezpieczeniowego w obstudze sektora MSP w roku 2010 oscylowat wokoét
65%. Odnotowana warto$¢ na tle lat 2008-2010 charakteryzuje si¢ tendencja spad-
kowa, gdyz w roku 2008 agenci ubezpieczeniowi generowali blisko 80% sktadki
pochodzacej z sektora matych i $rednich przedsigbiorstw'®.

Drugim ogniwem kanatu dystrybucji ubezpieczen w zakresie wielkosci udzia-
tu w obstudze MSP jest placowka towarzystwa ubezpieczeniowego. Ta forme za-
kupu ochrony ubezpieczeniowej w 2010 roku wybralo przecigtnie co pigte male
i srednie przedsigbiorstwo. Warto zaznaczy¢, ze w latach 2008-2010 obserwuje si¢
rosngce zainteresowanie zakupem polisy ubezpieczeniowej w ramach kanatu direct
(sprzedazy bezposredniej). Na przestrzeni trzech omawianych lat warto$¢ sprzeda-
nych polis w placowce zaktadu ubezpieczen odnotowat wzrost o ponad pigé punk-
tow procentowych. Pozostate systemy bezposredniej dystrybucji ubezpieczen (opar-
te o cyfrowe kanaly dostepu) rowniez cechuje tendencja wzrostowa, jednakze
udzial tych form sprzedazy w obstudze sektora MSP jest niewielki (okoto 1%)

16 Sektor MSP to ponad 99% ogoétu przedsigbiorstw, zapewniajacy zatrudnienie 70% pra-

cownikow oraz wytwarzajacy niemal 50% PKB; Raport o stanie sektora malych i Srednich przed-
siebiorstw w Polsce w latach 2007-2008, PARP, Warszawa 2009.

17 Wedlug danych KNF za rok 2008 prawie 60% sktadki przypisanej brutto w Dziale I oraz
40% sktadki przypisanej brutto Dziatu II wniosty przedsi¢biorstwa; D. Gajda, T. Jurkiewicz,
Ubezpieczenia w sektorze MSP w latach 2007-2010 (wyniki bada# ankietowych), ,,Wiadomosci
Ubezpieczeniowe” 2010, nr 2, s. 19.

8 Ibidem, s. 28.
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1 zdeterminowany rodzajem nabywanego ubezpieczenia (najwyzszy udzial osiggany
jest w odniesieniu do ubezpieczen komunikacyjnych).

Z ushug brokera ubezpieczeniowego w 2010 roku korzystalo przecigtnie 4%
matych i $rednich przedsigbiorstw. Znaczenie tego rodzaju posrednikow ubezpie-
czeniowych w ksztaltowaniu ochrony ubezpieczeniowej w sektorze MSP charakte-
ryzuje si¢ malejacym udzialem — w 2008 roku brokerzy obstugiwali okoto 5%
przedsigbiorstw. Jak podaja autorzy raportu analizowanego w niniejszej pracy'’,
zakupu polisy ubezpieczeniowej przez brokera dokonywaly gtownie przedsigbior-
stwa $redniej wielkoSci.

teegoa —
® pozostale (salon samochodowy,
telefon, internet etc.) $0,00% |
bank

60,00% |
placowka zakladuubezpieczen

40,00% |
brokerubezpieczeniowy 20,00% |
B agentubezpieczemiowy 0,00%

2008 2009 2010

Rys. 3. Struktura rynku dystrybucji ubezpieczef w sektorze MSP w latach 2008-2010
Zrédto: D. Gajda, T. Jurkiewicz, Ubezpieczenia w sektorze MSP..., op. cit., s. 28.

Na tle powyzszej zobrazowanej struktury rynku posrednictwa ubezpieczenio-
wego bankowy kanat dystrybucji ubezpieczen charakteryzuje si¢ niewielkim udzia-
tem. W 2010 roku przecigtnie 2% matych i $rednich przedsigbiorstw skorzystato
z oferty zakupu polisy ubezpieczeniowej w banku. Istotny jest jednak fakt, ze ban-
kowy kanat dystrybucji wykazuje silng tendencje wzrostowa na tle pozostatych
uczestnikow systemow dystrybucji ubezpieczen. Poréwnujac procentowy udziat
banku w dystrybucji ustug ubezpieczeniowych w 2008 roku w relacji do poziomu
z roku 2010, stwierdzi¢ nalezy, ze jego warto$¢ wzrosta czterokrotnie.

19 Analizowany w artykule material empiryczny pochodzi z raportu D. Gajdy, T. Jurkiewi-

cza Ubezpieczenia w sektorze MSP w latach 2007-2010 (wyniki badar ankietowych) opubliko-
wanego na famach ,,Wiadomosci Ubezpieczeniowych” nr 2 z 2010. Podstawe do wnioskowania
stanowi tabela zamieszczona na s. 28.
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Warto wskazac, ze za posrednictwem placéwki banku mate i $rednie przedsie-
biorstwa najczgsciej dokonywaty zakupu ubezpieczen majatkowych, ze szczegol-
nym uwzglednieniem ubezpieczen mienia nieruchomego. Ubezpieczenia chronigce
majatek przedsicbiorstw od ognia i innych zdarzen losowych oraz rabunku i kra-
dziezy stanowily dominujaca grupe ubezpieczen zakupionych za posrednictwem
bankowego kanatlu dystrybucji. Na podstawie powyzszego przyja¢ mozna, ze
wzrost wartosci udziatu banku w dystrybucji ustug ubezpieczeniowych byt bezpo-
$rednio powigzany z jego dziatalnoscig kredytowa i shuzy¢ miat ochronie finanso-
wanych przez niego pozycji majatku MSP. W zakresie ksztattowania ochrony
ubezpieczeniowej w sektorze MSP istotna jest rowniez kwestia strategicznego usy-
tuowania majatku przedsigbiorstwa w jego rozwoju oraz generowaniu dochodow
warunkujacych sprawne prowadzenie dziatalnos$ci biezace;.

Zakonczenie

Zasadniczg przestanka dalszego rozwoju strategii $wiadczenia przez bank
ushug ubezpieczeniowych na rzecz MSP jest ksztaltowanie odpowiedniej oferty
przeznaczonej dla sektora. Jednym z podstawowych warunkéw sprzyjajacych roz-
wojowi sojuszy bankowo-ubezpieczeniowych jest uwzglednienie w ofercie bankow
produktéw ubezpieczeniowych niebedacych jedynie ustugami komplementarnymi
wzgledem §wiadczonych ustug bankowych. Poszerzenie oferty bankowej o nieza-
lezne, a nawet substytucyjne, produkty ubezpieczeniowe skutkowa¢ moze zwigk-
szeniem udziatu banku w systemie dystrybucji uslug ubezpieczeniowych, czego
pochodna jest kompleksowa obstuga MSP w jednym miejscu i po nizszym koszcie.

BANCASSURANCE AGAINST INSURANCE DISTRIBUTION CHANNELS
IN SMALL AND MEDIUM SIZED ENTERPRISES

Summary

The aim of the article is to describe the position and importance of bancassurance
as a insurance distribution channel in small and medium sized enterprises in Poland.
The first part of the paper presents kinds of distribution channels in processing insur-
ance services. Afterwards the essence of bancasurance was described and considered
by the point of view of polish SMEs.
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