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Insurance intermediation in Polish area of United European Market

Przedmiotem rozwazan sq zmiany w otoczeniu, ktore oddzialujq na charakter i role
posrednictwa ubezpieczeniowego w polskim obszarze Jednolitego Rynku Europejskiego. Celem
opracowania  jest identyfikacia uwarunkowan i  kierunkéw  rozwoju  posrednictwa
ubezpieczeniowego, ze szczegolnym uwzglednieniem skutkow wynikajacych ze zmiennego
otoczenia dla struktury instytucjonalnej posrednictwa.

Na Jednolitym Rynku Europejskim korzysta sie z réznych form posrednictwa
ubezpieczeniowego. Podstawy prawne funkcjonowania posrednictwa ubezpieczeniowego zostaly
uregulowane w Dyrektywie Rady 77/92/EWG z dnia 13 grudnia 1976 roku w sprawie srodkow
ulatwiajqcych efektywnq realizacje swobodnego zakladania dzialalnosci i swobody swiadczenia
ustug w odniesieniu do dzialalnosci agentow i makleréw ubezpieczeniowych oraz w szczegélnosci,
Srodkow przejsciowych w odniesieniu do tej dzialalnosci; w Rekomendacji Komisji Europejskiej
92/48/EWG oraz w Dyrektywie 2002/92/WE Parlamentu Europejskiego i Rady z dnia 9 grudnia
2002 r. w sprawie posrednictwa ubezpieczeniowego.

W Polsce zaklady ubezpieczen korzystajq z posrednictwa ubezpieczeniowego w oparciu
o przepisy ustawy o posrednictwie ubezpieczeniowym z 22 maja 2003 roku (Dz. U. z dnia 16 lipca
2003 r., Nr 124, poz. 1154 z pozn. zm.).

UdZzial posrednikow ubezpieczeniowych oraz podmiotow wspomagajqcych funkcjonowanie
kanalow dystrybucji, prowadzi miedzy innymi do wzrostu efektywnosci kontaktow pomiedzy
uczestnikami kanatu, uzyskiwania korzysci skali oraz redukcji sprzecznosci funkcjonalnych
pomiedzy dzialaniami podejmowanymi przez jeden podmiot.

Wstep

Przedmiotem rozwazan sa zmiany w otoczeniu, ktoére oddziatuja na charakter
i rolg posrednictwa ubezpieczeniowego w polskim obszarze Jednolitego Rynku
Europejskiego. Celem opracowania jest identyfikacja uwarunkowan i kierunkow
rozwoju posrednictwa ubezpieczeniowego, ze szczegélnym uwzglednieniem skutkow
wynikajacych ze zmiennego otoczenia dla struktury instytucjonalnej posrednictwa.

Nowoczesny rynek ubezpieczeniowy korzysta z réznych form posrednictwa
ubezpieczeniowego. Podstawy prawne funkcjonowania posrednictwa
ubezpieczeniowego zostaly uregulowane w Dyrektywie Rady 77/92/EWG z dnia
13 grudnia 1976 roku w sprawic $rodkdw utatwiajacych efektywna realizacje
swobodnego zaktadania dziatalnosci i swobody $wiadczenia ustug w odniesieniu do
dziatalnosci agentéw i maklerow ubezpieczeniowych oraz w szczegélnosci, srodkow
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przejsciowych w odniesieniu do tej dziatalnosci; w Rekomendacji Komisji Europejskiej
92/48/EWG oraz w Dyrektywie 2002/92/WE Parlamentu Europejskiego i Rady z dnia
9 grudnia 2002 r. w sprawie posrednictwa ubezpieczeniowego.

Do dziatalnos$ci posrednikéw ubezpieczeniowych odnosza si¢ takze przepisy
europejskie o charakterze ogolnym, zawarte Traktacie Rzymskim i innych Dyrektywach
Rady. Traktat Rzymski przewiduje prawo swobodnego wyboru miejsca dziatalnosci tzn.
zaktada, ze kazdy obywatel panstwa czlonkowskiego Wspolnoty moze wykonywac
swoja dzialalno$¢ na terenie innego panstwa czlonkowskiego na zasadach okreslonych
przez to panstwo dla jego wlasnych obywateli. Traktat przewiduje takze prawo wolnego
$wiadczenia ushug.

Dystrybucja ustug ubezpieczeniowych

Posrednictwo ubezpieczeniowe odgrywa wazna role ekonomiczna i spoleczna’,
co nie zawsze znajduje swoje potwierdzenie w literaturze przedmiotu.. Dosé
powszechnie sprowadza si¢ role posrednictwa ubezpieczeniowego do jednej z jego
najprostszych funkcji tj. do funkcji kanatu dystrybucji ushug ubezpieczeniowych. Samo
pojecie kanatu dystrybucji na rynku ubezpieczeniowym jest interpretowane szeroko.

Kanatem dystrybucji ustug ubezpieczeniowych jest bowiem w pierwszym rzedzie
zaktad ubezpieczen, jako bezposredni ich wytworca, §wiadczacy ustuge konsumentowi.
Przy postepujacej specjalizacji dzialalnosci gospodarczej i poglgbiajacym si¢ podziale
pracy dystrybucj¢ przejeli posrednicy, ktérych przedmiotem dziatalnosci jest transfer
ustugi ubezpieczeniowej od producenta do konsumenta®.

W klasycznej literaturze przedmiotu wskazuje si¢ na dwa kanaly dystrybucji
ushug ubezpieczeniowych:

e bezposredni,

e posredni.

Ubezpieczyciele w celu pozyskiwania potencjalnych klientéw moga korzystaé z
wlasnych pracownikéw (kanat bezposredni) lub posrednikow ubezpieczeniowych (kanat
posredni), ktéorymi moga by¢ agenci ubezpieczeniowi i brokerzy ubezpieczeniowi
(schemat 1).

Dystrybucja bezposrednia wystgpuje w ustugach ubezpieczeniowych czgéciej niz
posrednia. Wykonywana jest za pomoca wilasnych placéwek i wlasnego personelu,
natomiast dystrybucja posrednia ma miejsce wtedy, gdy pomigdzy ubezpieczycielem
a ubezpieczajacym wystepuje posrednik.

! Przybytniowski J.W., Tendencje zmian na rynku ubezpieczen gospodarczych w wybranych krajach Europy
Srodkowowschodniej po 1993 roku [w:] (red) Sutkowska W., Nowe wyzwania dla rynkéw ubezpieczen w
krajach Europy Srodkowej i Wschodniej, Uniwersytet Ekonomiczny w Krakowie, Krakow 2007, s. 29

* Garbarski L, Marketing. Istota i Instrumenty. Materiaty pomocnicze, Warszawa 1990r, s. 10
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RYSUNEK 1. KLASYFIKACJA KANALOW DYSTRYBUCJI USLUG UBEZPIECZENIOWYCH

Dystrybucja uslug ubezpieczeniowych

Bezposrednia Posrednia
Strona Stroma Strona — Posrednik — Strona
podaizowa popytowa podazowa ubezpieczeniowy popytowa
(ubezpieczyciel) (konsument) (ubezpieczycie — —— (konsument)

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie literatury przedmiotu

Ujecie marketingowe kanatéw dystrybucji ustug ubezpieczeniowych dopuszcza
dwa zasadnicze kryteria, pomocne w ich definiowaniu®:

e kryterium podmiotowe,

e kryterium przedmiotowe.

Ustuga ubezpieczeniowa nie jest produktem materialnym, a wigc jej dystrybucja
jest odmienna od dystrybucji produktu materialnego. Wtasciwszym wiec od podejscia
produktowego opartego na kryterium przedmiotowym jest podej$cie systemowe oparte
na kryterium podmiotowym. Zaktadajac w podejsciu systemowym, ze proces oferowania
ushugi ubezpieczeniowej wymaga kanalu dystrybucji o okreslonej strukturze
instytucjonalnej,  przedmiotem  analizy  stajag  si¢  zaleznoSci  (pionowe
i poziome), taczace poszczegodlne podmioty rynku ubezpieczeniowego.

Na rynku ubezpieczeniowym wyr6zni¢ mozna grupy uczestniczace w procesie
»sprzedazy” umowy ubezpieczenia, ktore lacza zaleznosci umozliwiajace przepltyw
informacji pomigdzy strona podazowa, jaka jest ubezpieczyciel a popytowa, jaka jest
podmiot poszukujacy ochrony ubezpieczeniowe;j.

Zaktady ubezpieczen usilnie poszukuja nowych kanalow dystrybucji w celu
zwigkszenia poziomu sprzedazy z jednoczesnym zamiarem pomniejszenia jej kosztow.
Funkcj¢ posrednika przyjmuja na siebie prawie wszystkie wspotpracujace podmioty
sektora finansowego w mysl zasady ,,wszystko pod jednym dachem” (allfinanz).

Wyrédznia si¢ dwa kierunki takiej wspotpracy:

1. Bancasurance polega na oferowaniu przez banki produktow bankowo—
ubezpieczeniowych, wlasnych i obcych;

2. Assurfinance polega na wykorzystywaniu przez firmy ubezpieczeniowe
wlasnej sieci do dystrybucji réznorodnych produktow finansowych, np. oferuja one

3 Szerzej zob. Kufel — Sieminska A, Kanaly dystrybucji ustug ubezpieczeniowych wobec integracji z Unia
Europejska, [w:] (red). Ortynski K, Procesy integracyjne w Europie a ubezpieczenia w Polsce., Instytut
Ubezpieczen i Prewencji Politechniki Radomskiej, Radom 2003 ..., ss. 187 i nast.
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przez agentow swoim klientom dodatkowe ustugi, takie jak pozyczki mieszkaniowe,
samochodowe, swiadcza ushugi typu assistance, ushugi polegajace na zarzadzaniu
aktywami, emituja karty bankomatowe.

Przyczyn tych zmian upatrywac nalezy w innowacyjnosci rynkéow finansowych,
w liberalizacji rynku, deregulacji przepisow prawnych, w rozwoju technologii
informatycznych i w otoczeniu sektora finansowego. Na popytowa strong rynku
ubezpieczeniowego wplywaja zmiany demograficzne, zmiany preferencji i zmiany
sktonnos$ci do oszczedzania.

RYSUNEK 2. RODZAJE DZIALALNOSCI ALLFINANZ

Allfinanz

[ 1 1
Assurfinance Podmioty spoza
w tym assurbanking sektora finansowego

Bancassurance

kryterium podmiotowe kryterium przedmiotowe

! !

Dzialania bankowo- Ushlugi bankowo -
ubezpieczeniowe ubezpieczeniowe

Holdingi

Zrédlo: (zob.) Sliperski M., Bancassurance zwiqzki bankowo-ubezpieczeniowe,
Centrum Doradztwa i Informacji Difin Sp. z o.0., Warszawa 2002, s. 9

Dystrybucja produktéw typowych dla danego segmentu rynku finansowego
polaczona jest coraz czgSciej ze sprzedaza ustug komplementarnych, typowych dla
innych segmentdw tego rynku. Proces ten zaowocowal nowymi formami sprzedazy,
takimi jak:

1. Cross-selling’ zwany sprzedaza krzyzowa, polegajacy na tym, ze ushiga

komplementarna wygenerowana przez jeden podmiot rynku finansowego jest

dotaczona do bazowej ustugi finansowej generowanej zgodnie z zezwoleniem
przez inny podmiot. Szczegdlnym przypadkiem cross-sellingu jest tzw.
up-selling’;

* (por.) Lenart T.P., Zintegrowane kanaly dystrybucji ustug [w:] (red) Przybytniowski J.W., Podstawy
ubezpieczen gospodarczych. Stan prawny na dzien 20 lipca 2001 roku., Wyzsza Szkota Handlowa
w Kielcach, Kielce 2002.

* Celem wdrazania tych form jest optymalizacja oferty produktowej. Aby maksymalizowa¢ jej uzytecznosé
zaréwno dla klienta jak iustugodawcy analizuje si¢ oczekiwania dotyczace maksymalizacji zyskow i za-
dowolenia klienta. Wynikiem analiz Cross-sell iUp-sell moze by¢ zaréwno lista klientdw, ktorzy
z okreslonym prawdopodobienstwem zdecyduja si¢ na zakup danego produktu, lub lista produktéw i ustug
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2. Up-selling, ktorego odpowiednikiem polskim jest sprzedaz powigzana a ktory
polega na tym, ze dokonuje si¢ sprzedazy dodatkowego produktu (ustugi)
zwiazanego z pierwotnym, wczesniej nabytym produktem. Dla statych klientéw
przedsigbiorstwa (np. finansowego) przygotowywana jest nowa oferta zwigzana
z dotychczas preferowanymi przez nich produktami i ustugami;

3. Finansowe supermarkety’, ktorych rodowodu upatruje si¢ w tym, ze dla
zapewnienia zintegrowanej obstugi klientow grupy kapitalowe na rynku
finansowym uruchamiaja firmy wyspecjalizowane w dystrybucji produktow
finansowych, podmiotéw tworzacych grupg. Zajmuja si¢ one dystrybucja
produktow ubezpieczeniowych, bankowych, obsluguja fundusze inwestycyjne,
fundusze emerytalne, prowadza leasing, factoring itp.

Kanaly dystrybucji ubezpieczen w Polsce

Kanaty dystrybucji sa waznym instrumentem w budowaniu pozycji rynkowe;j
przedsigbiorstwa ubezpieczeniowego. Za ich posrednictwem produkt ubezpieczeniowy
pokonuje droge od producenta (zakladu ubezpieczen) do ostatecznego nabywecy,
uzytkownika (klienta). Kanaly dystrybucji bywaja takze utozsamiane z kanalami
marketingowymi, rynkowymi lub kanatami zbytu.” W ujeciu podmiotowym kanat
dystrybucji jest tancuchem kolejnych podmiotow, przy pomocy, ktérych ustuga
ubezpieczeniowa jest $wiadczona przez ustugodawce, czyli zaklad ubezpieczen.
Niektére z podmiotéw moga w procesie dystrybucji odgrywaé podwoédjna rolg:
uczestnikow kanatu dystrybucji, czyli podmiotéw przy pomocy, ktorych ustuga jest
swiadczona przez uslugodawce, zas z drugiej strony pelnig rolg¢ podmiotow
wspomagajacych swiadczenie ushug ubezpieczeniowych.

Udziat posrednikow ubezpieczeniowych oraz podmiotow wspomagajacych
funkcjonowanie kanatu dystrybucji, prowadzi migdzy innymi do wzrostu efektywnosci
kontaktéw pomigdzy uczestnikami kanatu, uzyskiwania korzy$ci skali oraz redukcji
sprzecznosci funkcjonalnych pomigdzy dzialaniami podejmowanymi przez jeden
podmiot.” W Polsce zaklady ubezpieczen korzystaja z posrednictwa ubezpieczeniowego
W oparciu o przepisy ustawy o posrednictwie ubezpieczeniowym z 22 maja 2003 roku
(Dz. U. z dnia 16 lipca 2003 r., Nr 124, poz. 1154z p6zn. zm.). Zasad¢ pozwalajaca na
korzystanie przez zaktady ubezpieczen z posrednictwa ubezpieczeniowego sankcjonuje
artykut 2 tej Ustawy.

W celu zdobycia, rozszerzenia lub utrzymania pozycji rynkowej zaktad
ubezpieczen, jak kazde przedsigbiorstwo rynkowe podejmuje decyzje dotyczace wyboru

czgsto nabywanych réwnoczes$nie przez klientdw. Zadaniem jest ocena lojalnosci klientow w trosce o ich
utrzymanie i przeciwdziatanie ich odejsciu.

¢ Przyktadem moze by¢ utworzona w ramach miedzynarodowej grupy finansowej ING w czerwcu 2000 r.
firma Nationale-Nederlanden Employee Benefits Polska S.A. [<http://www.natnedeb.com.pl> ] $wiadczaca
zintegrowane usilugi finansowe typu employee benefits. Jest firma wyspecjalizowana w oferowaniu
pracodawcom kompleksowego pakietu ustug finansowych przeznaczonych dla ich pracownikow

’ Stawinska M., Strategia dystrybucji,[w]: (red) Michalak A., Marketing, Akademia Ekonomiczna w Poznaniu,
Poznan 1999, s.125

¥ Kufel-Sieminska A, Wtasciwosci kanatéw dystrybucji ushug ubezpieczeniowych, Akademia Ekonomiczna
w Poznaniu, Poznan 2005, s.14

° Lambin J., Strategiczne zarzadzanie marketingowe, PWN, Warszawa 2001, 5.451

177



kanatow dystrybucji. Znaczenie tych decyzji jest szczegolnie wazne dla ubezpieczyciela.
Decyzje te nie pozostaja tez bez wptywu na sytuacje klienta.

RYSUNEK 3. KANALY SWIADCZENIA USLUGI UBEZPIECZENIOWEJ

Eanal swiadczenmausluz ubezpieczeniowe)

EKanal posredni

Eanal bezposredni —

wtyn
a)

Elagsyvemy (agent ubezpieczeniowy,
broker ubezpieczeniowy),

Wty

a) Ubezpieczyciel.

b) Nieklasyczny (np. dealerzy, b) Pracownicy
posrednicy niemuchomoscl, poczta, ubezpieczycela
targi, bancassurance, posrednicy
ushig turystycznych. itp .

<& Direct L oy
ht I I L

Zrodlo: opracowanie wiasne

Na rynkach ubezpieczen dominuje dystrybucja wielokanatowa, czyli taka,
w ktorej zaktady korzystaja z przynajmniej dwoch kanaléw dystrybucji. Dywersyfikacja
kanatéw dystrybucji podyktowana jest segmentacja rynku, zréznicowaniem oferty
ubezpieczeniowej i zréznicowaniem potencjalnych odbiorcow ushug
ubezpieczeniowych. Poszczegolne kanaty dystrybucji nie wykluczaja si¢ wzajemnie i nie
stanowia dla siebie alternatywy. Ubezpieczyciele moga korzysta¢ z kanatow
bezposrednich, kanaléw posrednich tj. agencyjnych 1 brokerskich, kanatow
redystrybucyjnych oraz moga okresla¢ udzial uczestnikow wspomagajacych
funkcjonowanie kanahu.

Kanaly dystrybucji zmieniaja si¢ wraz ze wzrostem znaczenia podmiotow
wspomagajacych ich funkcjonowanie (np.: poczta, banki), wzrostem liczby podmiotow
zajmujacych si¢ dystrybucja ubezpieczen, zanikaniem ograniczen terytorialnych
w dystrybucji ubezpieczen oraz wyodrgbnianiem nowych podmiotow uczestniczacych
w dystrybucji ustug ubezpieczeniowych. Zmiany przepisow prawnych dotyczace
funkcjonowania  podmiotéw  $wiadczacych  posrednictwo  ubezpieczeniowe'
i unormowan okreslajacych zasady korzystania przez zaklady ubezpieczen z ushug
posrednictwa ubezpieczeniowego sa fundamentalnym czynnikiem rozwoju posrednictwa
ubezpieczeniowego.

O Istnieje potrzeba stworzenia jednolitego aktu prawnego normujacego catos¢ zagadnien zwiazanych
z posrednictwem ze wzgledu na tempo zmian rynku i rozwoju nowych form posrednictwa.
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Waznym elementem w systemach wspierajacych ubezpieczenia sa mechanizmy
umozliwiajace sprzedaz bezposrednia — direct poprzez rozne kanaty dystrybucji''.

Direct insurance to termin  oznaczajacy  oferowanie  produktow
ubezpieczeniowych przez media najczesciej przez telefon lub Internet.'” Coraz czesciej
oferowanie ushug ubezpieczeniowych za posrednictwem telefonu ujmowane jest, jako
odrebna, niezalezna droga ich dystrybucji (ubezpieczenia direct”).

TABELA 1. DIRECT W DYSTRYBUCJI USLUG UBEZPIECZENIOWYCH W DZIALE 1 i II
W LATACH 2000 — 2006 (W TYS. ZL.)
Ubezpieczenia dzialu I
Ogoélem ubezpieczenia indywidualne] Ubezpieczenia dziatu IT
i grupowe
2000{2001(2002(2003]|2004|2005/2006(2000{2001|2002|2003|2004 | 2005 | 2006
Kanal Internet| x X X x [0,33]10,33/0,47| x X X x [0,28| 0,65 1,46
bezposredni | Banki | x x | X | x X X X X X X X [92,61]128,12(183,89
Zrodlo: Opracowanie wlasne na podstawie danych statystycznych Polskiej Izby Ubezpieczen,
Komisji Nadzoru Finansowego oraz Glownego Urzedu Statystycznego, Warszawa 2007

Kanat dystrybucji

Jak wynika z danych firm ubezpieczeniowych i Komisji Nadzoru Finansowego
telefon, Internet stanowi kanat komunikacji z rynkiem oraz kanat obstugi klienta.

W 2007 roku zakup polis przez telefon i Internet zwigkszyt si¢ znaczaco,
o czym $wiadczy wzrost wartosci zawartych ta droga polis ze 185 min zt w 2006 r. do
okoto 350 mln zt. Najwigksze przyrosty wartosci dotycza 3 i 10 grupy ubezpieczen
dziatu II.

Kanaty bezposrednie wykorzystywane moga by¢ zaréwno przez ubezpieczycieli
jak i posrednikéw ubezpieczeniowych. Kanaly bezposrednie powinny odciazaé osoby
zaangazowane w sprzedaz, w tym i posrednikow, pozwalajac im skupi¢ si¢ na obstudze
sprzedazy 1 budowaniu relacji z klientem. Ponadto powinny dostarcza¢ informacji o
nowych mozliwosciach dystrybucji np. w postaci referencji i kontaktow, wynikow
analizy danych. Moga by¢ takze wykorzystywane do edukacji klientdw, czyli
podnoszenia ich §wiadomosci ubezpieczeniowe;.

Rynek posrednictwa ubezpieczeniowego w Polsce

W dystrybucji  ubezpieczen  ubezpieczyciele  korzystaja  najczgsSciej
z posrednictwa wykonywanego przez agenta ubezpieczeniowego bedacego osoba
fizyczna, znacznie rzadziej przez brokera bedacego osobg prawna. Trzecim podmiotem
kanatu posredniego, za pomoca, ktérego zaklady ubezpieczen generuja umowy
ubezpieczenia s3 agenci ubezpieczeniowi bgdacy osobami prawnymi o innym statusie
niz banki.

" Lewandowski J., Nowe trendy rozwiazan IT dla rynku ubezpieczen [w:] Nowe technologie, Magazyn
Comarch nr 2/2007 s. 12.

2 Rogacki M., Polisa na telefon, Comarch Direct Insurance w: Nowe technologie, Magazyn Comarch nr
2/2007 s. 28.

1> Gléwnie ubezpieczano w ten sposéb samochody. Dlatego w 2008 roku na rezultaty rynku direct na pewno
wplynie rozpoczgcie takiej dziatalnosci przez PZU, ktére nadal kontroluje 50 proc. tego rynku. Cyt za: Gazeta
Prawna Nr 59 (2181) wtorek, 25 marca 2008 r., Biznes i prawo gospodarcze

"(por.) Kanaty sprzedazy i obstugi [w:] Klienci w ubezpieczeniach: efektywne relacje, produkty i obshuga,
Acceture, 2007, s. 20.
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WYKRES 1. SKEADKA PRZYPISANA BRUTTO (OGOLEM) PRZEZ WSZYSTKIE KANALY
DYSTRYBUCJI W DZIALE I W LATACH 1996 — 2006 (W TYS. ZL). TENDENCJA ROZWOJU DO
ROKU 2010
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Zrédlo: Opracowanie wlasne na podstawie danych statystycznych Polskiej Izby Ubezpieczen,
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Z analizy szczegdtowej wedhug dziatdw wynika, ze zaklady ubezpieczen na zycie
(dziahu IT) niemal na rowni korzystaja z posrednictwa tak agenta bedacego osoba fizyczng
jak i osobg prawna. Udziat brokeréw ubezpieczeniowych w dystrybucji ubezpieczen
dziatu I jest niemal 4-krotnie nizszy niz w dziale II. (wykres 11 2).

WYKRES 2. SKEADKA PRZYPISANA BRUTTO (OGOLEM) PRZEZ WSZYSTKIE KANALY
DYSTRYBUCJI W DZIALE II W LATACH 1996 — 2006 (W TYS. ZL). TENDENCJA ZMIAN DO
ROKU 2010
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Takze liczba polis czynnych w dziale I zawarta jest gldwnie za posrednictwem

agentow ubezpieczeniowych i kanatu bezposredniego. Tendencja taka z bardzo duzym
prawdopodobienstwem utrzyma si¢ takze w najblizszej przysztosci.
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WYKRES 3. LICZBA POLIS CZYNNYCH ZAWARTYCH PRZEZ WSZYSTKIE KANALY
DYSTRYBUCJI W DZIALE 1 W LATACH 1996 — 2006 (W TYS. ZL). TENDENCJA ZMIAN DO
ROKU 2010
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W dziale II liczba polis czynnych zawartych za posrednictwem agenta
ubezpieczeniowego w latach 1996-2006 przejawiata state tendencje wzrostowe, ktore
utrzymaja si¢ takze w najblizszej przysziosci. Przewaga polis zawartych za
posrednictwem agentow jest ponad pigciokrotna w stosunku do polis zawartych za
posrednictwem kanalu bezposredniego (wykres 3 i 4).

WYKRES 4. LICZBA POLIS CZYNNYCH ZAWARTYCH PRZEZ WSZYSTKIE KANALY
DYSTRYBUCJI W DZIALE 11 W LATACH 1996 — 2006 (W TYS. ZL). PROGNOZA DO ROKU 2010
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Whioski

Proces $wiadczenia ustug ubezpieczeniowych jest zroznicowany. Stosowane sg
rézne metody dotarcia do konsumenta z ushuga ubezpieczeniowa. Obok tradycyjnych
form posrednictwa ubezpieczeniowego takich jak wustugi agentéw 1 brokerow
ubezpieczeniowych uprawiane sa formy dystrybucji bezposredniej, wykorzystujace
nowe technologie komunikacji z klientem, sprzedazy i $wiadczenia ustug
ubezpieczeniowych. W wyniku przeprowadzonej w opracowaniu analizy sformutowano
nastgpujace wnioski:

1. Wspoélne, jednolite regulacje wspomagaja rozwoj] rynku posrednictwa
ubezpieczeniowego. Nie  powoduja  naduzyé interpretacyjnych.  Spojnosc
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i jednolitos¢ aktow prawnych zwigksza sprawnos¢ funkcjonowania rynku, zwigksza
poczucie bezpieczenstwa klienta, wptywa na wzrost zaufania klientéw do zakladéw
ubezpieczen i posrednikoéw ubezpieczeniowych. W celu uniknigcia nieporozumien i
rozbiezno$ci w prezentacji danych, nalezatoby rozpoczaé prace nad ujednoliceniem
ustawy o posrednictwie ubezpieczeniowym,;

2. W celu zdobycia, rozszerzenia lub utrzymania pozycji rynkowej zaklad
ubezpieczen, jak kazde przedsigbiorstwo rynkowe podejmuje decyzje dotyczace wyboru
kanatow dystrybucji. Dywersyfikacja kanaléw dystrybucji wynika ze strategii
dystrybucyjnej zaktadu i podyktowana jest segmentacja rynku, zréznicowaniem oferty
ubezpieczeniowej i zréznicowaniem potencjalnych odbiorcow ushug
ubezpieczeniowych;

3. Wybor kanalu dystrybucji jest determinowany nie tylko czynnikami
ekonomiczno — spotecznymi, ale zalezy w sposob istotny od poziomu $wiadomosci
ubezpieczeniowe]j podmiotow rynku ubezpieczeniowego;

4. W obu dzialach zaklady ubezpieczen najchetniej korzystaja z kanatu
posredniego.

Reasumujac, posrednictwo ubezpieczeniowe stanowi nieodiaczny element rynku
ustug ubezpieczeniowych. Zaktady ubezpieczen kierujac si¢ struktura popytu,
zréznicowaniem oferty ubezpieczeniowej oraz wlasng strategia rozwoju, dokonuja
wyboru kanatéw dystrybucji. W praktyce rynkowej najczgsciej wystepuje dystrybucja
wieloraka, jako forma optymalnego dotarcia do zréznicowanych segmentow rynku.
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Summary
In the paper authors presents changes in environment with affect character and role of

insurance intermediation in Polish area of the United European Market. The aim of paper is
recognize of condition and direction of development of insurance intermediation.
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