SMIERC PROWIZJI ?
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Raport LIMRY o uprzedzeniach w sprawie wyplacanych posrednikom prowizji.

Wydaje sie¢, ze przejscie do doradztwa finansowo-ubezpieczeniowego ze stala oplata (fee
base advise) to juz stopniowa Swiatowa tendencja w zmianie filozofii wynagradzania
posrednikéw ubezpieczeniowych. Takie rozwigzanie ma za zadanie na zawsze
wyeliminowa¢ zagrozenia zwiazane z systemem prowizyjnym, ktéry stwarzal pokuse
sprzedazy produktu/rozwigzania finansowego nagradzanego wi¢ksza prowizja w
miejsce propozycji optymalnej dla klienta z punktu widzenia jego potrzeb i mozliwosci
w danym momencie.

Raport obejmuje badanie na rynkach w Australii, Niemczech, Indiach, Holandii,
Poludniowej Afryce, Wielkiej Brytanii i USA.

Badania LIMRY wskazuja na fakt, ze wigksza czg$¢ konsumentow w USA preferuje stata
oplatg za doradztwo w miejsce prowizji. Dzi§ w USA w wigkszosci przypadkow optaty
dokonuje sig¢ wtasnie w taki sposob. To podejscie wpisuje si¢ w ustawe (2010 Dodds-Frank
Act), w ktorej wyraznie mowi si¢ o powierniczej starannosci doradcéw ubezpieczeniowo-
finansowych, ktorzy teraz, przy oferowaniu ushug swoim klientom, musza by¢ bardziej
transparentni (precyzyjni i doktadni), w zwiazku z kosztami i podejmowanym ryzykiem, jakie

proponuja.

W Wielkiej Brytanii od nowego roku 2012 doradcy nie beda mogli otrzymywac prowizji z
tytulu sprzedazy niektorych produktow/rozwigzan finansowych, jak dotychczas. Doradcy
beda zmuszeni uzgodni¢ optate za porade, ktorej maja zamiar udzieli¢ i wyjasni¢ klarownie
koszty zwiazane z danym produktem/rozwigzaniem.

Klienci nadal beda mogli prosi¢ swoich doradcéw o pobieranie oplaty z czesci inwestycyjnej,
ale to bedzie mechanizm dotyczacy sposobu poboru samej optaty, a nie ustalanie jej
wysokosci.

Kiedy jednak wejdzie w Zycie druga wersja europejskiej dyrektywy o finansowych
instrumentach (Markets In Financial Instruments Directive — MiFID), zasada ta bedzie
mogla by¢ zinterpretowana jako zakaz pobierania wynagrodzenia od klienta, mimo ze mozna
przyjaé, ze umowa zostata juz wczesniej zawarta.

Wiele organizacji i zainteresowanych stron z takim podej$ciem si¢ fundamentalnie nie
zgadza. Brytyjski regulator FSA (Financial Services Authority) utrzymuje, ze wigkszo$¢
skandali tzw. ,,mis-selling” jest wlasnie zwigzanych z niewtasciwa strukturg prowizyjna.

Izba Ubezpieczeniowa Wielkiej Brytanii (tha Association of British Insurers) w swoich
analizach doszta do wniosku, ze firma moze zwigkszy¢ wzrost sprzedazy o 70% zwigkszajac
prowizj¢ o 10%. Z drugiej strony wptywowe organizacje konsumenckie nie moga si¢
doczekac¢ odejscia od optat za poradg finansowo-ubezpieczeniowa w formie prowizji od sumy
inwestowanej (commission based investment advised).

Wielka Brytania nie jest osamotniona, na innych rozwinigtych rynkach decyzja co do zmian



systemu wynagradzania juz zapadta.

Od 1 lipca 2012 w Australii wynagrodzenie doradcéw, obliczane jako procent inwestowanej
sktadki, zostanie zakazane. Podyktowane to jest przekonaniem, ze ciagle zbyt mala czgs¢
spoteczenstwa jest ubezpieczona w systemie prywatnym m.in. dlatego, Ze nie moze sobie
pozwoli¢ na zaplacenie wysokiej sktadki. Zmiany te jednak, podobnie w Wielkiej Brytanii,
nie dotycza produktow/rozwiazan czysto ubezpieczeniowych.

W Holandii minister finanséw ztozyt wniosek, aby zakaza¢ ptacenia prowizji za
kompleksowe produkty. Nowe prawo musi by¢ jeszcze zaakceptowane przez holenderski
parlament, ale rynek spodziewa sig, ze regulacja wejdzie w zycie w 2013 roku.

Co ciekawe, samo okreslenie ,,kompleksowe” dotyczy réwniez ztozonych produktow
ubezpieczen na zycie. Inaczej jest w Wielkiej Brytanii 1 Australii i nie do konica klarownej
sytuacji ,,ryzyk zyciowych” w Holandii.

Sprawa prowizji i ewentualnych skutkéw zmian w sposobie wynagradzania doradcow
finansowo- ubezpieczeniowych dotyczy nie tylko rynkow rozwinigtych.

W Indiach wiele skarg, ktore spowodowaly wzrost kosztow, mata przezroczystosé¢
produktow/rozwiazan i staba obstuga klienta doprowadzily do powstania w 2009 roku
Swaru Komitetu, ktory zaproponowal, aby prowizja zostata zamieniona na stala optatg. To
rozwiazanie zostato konsekwentnie wprowadzone dla funduszy inwestycyjnych. Jednak rzad
Indii jest niech¢tny wprowadzeniu stalej optaty dla wszystkich produktéw/rozwiazan, bojac
si¢, ze w odlegtych rejonach kraju firmy beda miaty problemy z naborem agentow.

Rzeczywiscie dla wielu os6b w sektorze finansowo-ubezpieczeniowym zmiana zasad
systemu prowizyjnego moze okaza¢ si¢ trudna do przyjecia. Dla czg$ci agentow bedzie
oznaczala spadek dochodow. Jasne jest, ze w Wielkiej Brytanii i Australii przyj¢to
rozwiazanie kompromisowe. Na dotychczasowych zasadach sprzedawana jest polisa bedaca
podstawowym ubezpieczeniem na zycie (basic life cover). Spory niepokoj budzi jednak w
srodowisku perspektywa sprzedazy pozostatych produktow (term insurance).

W wielu krajach nowe zasady optat begda przeszkoda w zdobywaniu mniej zamoznych
klientow. Dlatego CEA (federacje europejskich ubezpieczycieli) uwaza, ze przyszte
rozwigzania dotyczace zmian zasad wynagrodzenia dystrybucji powinny by¢ dostosowane
do lokalnych rynkéw. Michaela Koller —dyrektor generalny CEA podkreslita, ze wtasnie
elastyczno$¢ jest potrzebna, aby zabezpieczy¢ klientdw i ustrzec rynki przed negatywnymi
konsekwencjami. W Wielkiej Brytanii dominuje przeswiadczenie, Ze zamiana prowizji na
state optaty potaczona z coraz wyzszymi wymaganiami dotyczacymi standardow obstugi
spowoduje koncentracjg uwagi niezaleznych doradcow (IFA) na bardziej zamoznych
klientach.

Zdobycie klienta stanie si¢ trudniejsze i mniej optacalne. Po pierwsze, stala optata moze
jeszcze bardziej spowodowacé, ze przy jednorazowej sktadce 670 funtéow skalkulowanej dla
prostego produktu, nie wszyscy beda mogli sobie na nig pozwoli¢. Po drugie, wymagane
takze w tym przypadku petne doradztwo moze czyni¢ ten wysilek nicoptacalnym.

Zastgpca prezesa Prudential w Wielkiej Brytanii Barry O’Dwyer skomentowalt, Ze jego



zdaniem luka, ktora powstanie przy obstudze klienta masowego, powinna by¢ wypetniona
personalnym doradztwem finansowym za pomoca on-line, tak jak to ma miejsce na
detalicznej platformie Amazon. Jednoczesnie zaznaczyl, ze to, co si¢ sprawdza na platformie
sprzedazy ksiazek, nie moze by¢ traktowane jako wzorzec i substytut profesjonalnej ustugi
finansowego planowania. RzadWielkiej Brytanii réwniez oczekuje od sektora finansowo-
ubezpieczeniowego jakijs uproszczonej formy doradztwa dla klienta masowego (w miejsce
RDR - Retail Distribution Review), ktéra w nowych warunkach bgdzie bardzo trudna.

Jaka to bedzie ostatecznie formuta, na razie trudno do konca przewidziec.
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