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Po rednictwo ubezpieczeniowe w polskim obszarze 
Jednolitego Rynku Europejskiego 

Insurance intermediation in Polish area of United European Market 

Przedmiotem rozwa a  s  zmiany w otoczeniu, które oddzia uj  na charakter i rol
po rednictwa ubezpieczeniowego w polskim  obszarze Jednolitego Rynku Europejskiego. Celem 
opracowania jest identyfikacja uwarunkowa  i kierunków rozwoju po rednictwa
ubezpieczeniowego, ze szczególnym uwzgl dnieniem skutków wynikaj cych ze zmiennego 
otoczenia dla struktury instytucjonalnej po rednictwa.

Na Jednolitym Rynku Europejskim korzysta si  z ró nych form po rednictwa 
ubezpieczeniowego. Podstawy prawne funkcjonowania po rednictwa ubezpieczeniowego zosta y
uregulowane w Dyrektywie Rady 77/92/EWG z dnia 13 grudnia 1976 roku w sprawie rodków 
u atwiaj cych efektywn  realizacj  swobodnego zak adania dzia alno ci i swobody wiadczenia 
us ug w odniesieniu do dzia alno ci agentów i maklerów ubezpieczeniowych oraz w szczególno ci, 
rodków przej ciowych w odniesieniu do tej dzia alno ci; 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 po rednictwa ubezpieczeniowego. 

W Polsce zak ady ubezpiecze  korzystaj  z po rednictwa ubezpieczeniowego w oparciu 
o przepisy ustawy o po rednictwie ubezpieczeniowym z 22 maja 2003 roku (Dz. U. z dnia 16 lipca 
2003 r., Nr 124, poz. 1154 z pó . zm.).  

Udzia  po redników ubezpieczeniowych oraz podmiotów wspomagaj cych funkcjonowanie 
kana ów dystrybucji, prowadzi mi dzy innymi do wzrostu efektywno ci kontaktów pomi dzy 
uczestnikami kana u, uzyskiwania korzy ci skali oraz redukcji sprzeczno ci funkcjonalnych 
pomi dzy dzia aniami podejmowanymi przez jeden podmiot.

Wst p
Przedmiotem rozwa a  s  zmiany w otoczeniu, które oddzia uj  na charakter  

i rol  po rednictwa ubezpieczeniowego w polskim  obszarze Jednolitego Rynku 
Europejskiego. Celem opracowania jest identyfikacja uwarunkowa  i kierunków 
rozwoju po rednictwa ubezpieczeniowego, ze szczególnym uwzgl dnieniem skutków 
wynikaj cych ze zmiennego otoczenia dla struktury instytucjonalnej po rednictwa.  

Nowoczesny rynek ubezpieczeniowy korzysta z ró nych form po rednictwa 
ubezpieczeniowego. Podstawy prawne funkcjonowania po rednictwa 
ubezpieczeniowego zosta y uregulowane w Dyrektywie Rady 77/92/EWG z dnia  
13 grudnia 1976 roku w sprawie rodków u atwiaj cych efektywn  realizacj
swobodnego zak adania dzia alno ci i swobody wiadczenia us ug w odniesieniu do 
dzia alno ci agentów i maklerów ubezpieczeniowych oraz w szczególno ci, rodków 
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przej ciowych w odniesieniu do tej dzia alno ci; 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 po rednictwa ubezpieczeniowego. 

Do dzia alno ci po redników ubezpieczeniowych odnosz  si  tak e przepisy 
europejskie o charakterze ogólnym, zawarte Traktacie Rzymskim i innych Dyrektywach 
Rady. Traktat Rzymski przewiduje prawo swobodnego wyboru miejsca dzia alno ci tzn. 
zak ada, e ka dy obywatel pa stwa cz onkowskiego Wspólnoty mo e wykonywa
swoj  dzia alno  na terenie innego pa stwa cz onkowskiego na zasadach okre lonych 
przez to pa stwo dla jego w asnych obywateli. Traktat przewiduje tak e prawo wolnego 
wiadczenia us ug.

Dystrybucja us ug ubezpieczeniowych 
Po rednictwo ubezpieczeniowe odgrywa wa n  rol  ekonomiczn  i spo eczn 1,

co nie zawsze znajduje swoje potwierdzenie w literaturze przedmiotu.. Do
powszechnie sprowadza si  rol  po rednictwa ubezpieczeniowego do jednej z jego 
najprostszych funkcji tj. do funkcji kana u dystrybucji us ug ubezpieczeniowych. Samo 
poj cie kana u dystrybucji na rynku ubezpieczeniowym jest interpretowane szeroko. 

Kana em dystrybucji us ug ubezpieczeniowych jest bowiem w pierwszym rz dzie 
zak ad ubezpiecze , jako bezpo redni ich wytwórca, wiadcz cy us ug  konsumentowi. 
Przy post puj cej specjalizacji dzia alno ci gospodarczej i pog biaj cym si  podziale 
pracy dystrybucj  przej li po rednicy, których przedmiotem dzia alno ci jest transfer 
us ugi ubezpieczeniowej od producenta do konsumenta2.

W klasycznej literaturze przedmiotu wskazuje si  na dwa kana y dystrybucji 
us ug ubezpieczeniowych:  

bezpo redni, 
po redni. 

Ubezpieczyciele w celu pozyskiwania potencjalnych klientów  mog  korzysta  z 
w asnych pracowników (kana  bezpo redni) lub po redników ubezpieczeniowych (kana
po redni), którymi mog  by  agenci ubezpieczeniowi i brokerzy ubezpieczeniowi 
(schemat 1). 

Dystrybucja bezpo rednia wyst puje w us ugach ubezpieczeniowych cz ciej ni
po rednia. Wykonywana jest za pomoc  w asnych placówek i w asnego personelu, 
natomiast dystrybucja po rednia ma miejsce wtedy, gdy pomi dzy ubezpieczycielem  
a ubezpieczaj cym wyst puje po rednik.  

1 Przybytniowski J.W., Tendencje zmian na rynku ubezpiecze  gospodarczych w wybranych krajach Europy 
rodkowowschodniej po 1993 roku [w:] (red) Su kowska W., Nowe wyzwania dla rynków ubezpiecze  w 

krajach Europy rodkowej i Wschodniej, Uniwersytet Ekonomiczny w Krakowie, Kraków 2007, s. 29 
2 Garbarski L, Marketing. Istota i Instrumenty. Materia y pomocnicze, Warszawa 1990r, s. 10 
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RYSUNEK 1. KLASYFIKACJA KANA ÓW DYSTRYBUCJI US UG UBEZPIECZENIOWYCH 

ród o: opracowanie w asne na podstawie literatury przedmiotu 

Uj cie marketingowe kana ów dystrybucji us ug ubezpieczeniowych dopuszcza 
dwa zasadnicze kryteria, pomocne w  ich definiowaniu3:

kryterium podmiotowe, 
kryterium przedmiotowe. 

Us uga ubezpieczeniowa nie jest produktem materialnym, a wi c jej dystrybucja 
jest odmienna od dystrybucji produktu materialnego. W a ciwszym wi c od podej cia 
produktowego opartego na kryterium przedmiotowym jest podej cie systemowe oparte 
na kryterium podmiotowym. Zak adaj c w podej ciu systemowym, e proces oferowania 
us ugi ubezpieczeniowej wymaga kana u dystrybucji o okre lonej strukturze 
instytucjonalnej, przedmiotem analizy staj  si  zale no ci (pionowe  
i poziome), cz ce poszczególne podmioty rynku ubezpieczeniowego. 

Na rynku ubezpieczeniowym wyró ni  mo na grupy uczestnicz ce w procesie 
„sprzeda y” umowy ubezpieczenia, które cz  zale no ci umo liwiaj ce przep yw
informacji pomi dzy stron  poda ow , jak  jest ubezpieczyciel a popytow , jak  jest  
podmiot poszukuj cy ochrony ubezpieczeniowej.  

Zak ady ubezpiecze  usilnie poszukuj  nowych kana ów dystrybucji w celu 
zwi kszenia poziomu sprzeda y z jednoczesnym zamiarem pomniejszenia jej kosztów. 
Funkcj  po rednika przyjmuj  na siebie prawie wszystkie wspó pracuj ce podmioty 
sektora  finansowego w my l zasady „wszystko pod jednym dachem” (allfinanz).  

Wyró nia si  dwa kierunki takiej wspó pracy: 
1. Bancasurance polega na oferowaniu przez banki  produktów bankowo– 

ubezpieczeniowych, w asnych i obcych; 
2. Assurfinance polega na wykorzystywaniu przez firmy ubezpieczeniowe 

w asnej sieci do dystrybucji ró norodnych produktów finansowych, np. oferuj  one 

3 Szerzej zob. Kufel – Siemi ska A, Kana y dystrybucji us ug ubezpieczeniowych wobec integracji z Uni
Europejsk , [w:] (red). Orty ski K, Procesy integracyjne w Europie a ubezpieczenia w Polsce., Instytut 
Ubezpiecze  i Prewencji Politechniki Radomskiej, Radom 2003 …, ss. 187 i nast.
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przez agentów swoim klientom dodatkowe us ugi,  takie jak po yczki mieszkaniowe, 
samochodowe, wiadcz  us ugi typu assistance, us ugi polegaj ce na zarz dzaniu 
aktywami, emituj  karty bankomatowe. 

Przyczyn tych zmian upatrywa  nale y w innowacyjno ci rynków finansowych, 
w liberalizacji rynku, deregulacji przepisów prawnych, w rozwoju technologii 
informatycznych i w otoczeniu sektora finansowego. Na popytow  stron  rynku 
ubezpieczeniowego wp ywaj  zmiany demograficzne, zmiany preferencji i zmiany 
sk onno ci do oszcz dzania.

RYSUNEK 2. RODZAJE DZIA ALNO CI ALLFINANZ 

ród o: (zob.) liperski M., Bancassurance zwi zki bankowo-ubezpieczeniowe,  
Centrum Doradztwa i Informacji Difin Sp. z o.o., Warszawa 2002, s. 9 

Dystrybucja produktów typowych dla danego segmentu rynku finansowego 
po czona jest coraz cz ciej ze sprzeda  us ug komplementarnych, typowych dla 
innych segmentów tego rynku. Proces ten zaowocowa   nowymi formami sprzeda y,
takimi jak:  

1. Cross-selling4 zwany sprzeda  krzy ow , polegaj cy na tym, e us uga 
komplementarna wygenerowana przez jeden podmiot rynku finansowego jest 
do czona do bazowej us ugi finansowej generowanej zgodnie z zezwoleniem 
przez inny podmiot. Szczególnym przypadkiem cross-sellingu jest tzw.  
up-selling5;

4 (por.) Lenart T.P., Zintegrowane kana y dystrybucji us ug [w:] (red) Przybytniowski J.W., Podstawy 
ubezpiecze  gospodarczych. Stan prawny na dzie  20 lipca 2001 roku., Wy sza Szko a Handlowa  
w Kielcach, Kielce 2002. 
5 Celem wdra ania tych form jest optymalizacja oferty produktowej. Aby maksymalizowa  jej u yteczno
zarówno dla klienta jak i us ugodawcy analizuje si  oczekiwania dotycz ce maksymalizacji zysków i za-
dowolenia klienta. Wynikiem analiz Cross-sell i Up-sell mo e by  zarówno lista klientów, którzy 
z okre lonym prawdopodobie stwem zdecyduj  si  na zakup danego produktu, lub lista produktów i us ug
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2. Up-selling, którego odpowiednikiem polskim jest sprzeda  powi zana a który 
polega na tym, e dokonuje si  sprzeda y dodatkowego produktu (us ugi) 
zwi zanego z pierwotnym, wcze niej nabytym produktem. Dla sta ych klientów 
przedsi biorstwa (np. finansowego) przygotowywana jest nowa oferta zwi zana 
z dotychczas preferowanymi przez nich produktami i us ugami;  
3. Finansowe supermarkety6, których rodowodu upatruje si  w tym, e dla 
zapewnienia zintegrowanej obs ugi klientów grupy kapita owe na rynku 
finansowym uruchamiaj  firmy wyspecjalizowane w dystrybucji produktów 
finansowych,  podmiotów tworz cych grup . Zajmuj  si  one dystrybucj
produktów ubezpieczeniowych, bankowych, obs uguj  fundusze inwestycyjne, 
fundusze emerytalne, prowadz  leasing, factoring itp. 

Kana y dystrybucji ubezpiecze  w Polsce 
Kana y dystrybucji s  wa nym instrumentem w budowaniu pozycji rynkowej 

przedsi biorstwa ubezpieczeniowego. Za ich po rednictwem produkt ubezpieczeniowy 
pokonuje drog  od producenta (zak adu ubezpiecze ) do ostatecznego nabywcy, 
u ytkownika (klienta). Kana y dystrybucji bywaj  tak e uto samiane z kana ami 
marketingowymi, rynkowymi lub kana ami zbytu.7 W uj ciu podmiotowym kana
dystrybucji jest a cuchem kolejnych podmiotów, przy pomocy, których us uga
ubezpieczeniowa jest wiadczona przez us ugodawc , czyli zak ad ubezpiecze .
Niektóre z podmiotów mog  w procesie dystrybucji odgrywa  podwójn  rol :
uczestników kana u dystrybucji, czyli podmiotów przy pomocy, których us uga jest 
wiadczona przez us ugodawc , za  z drugiej strony pe ni  rol  podmiotów 

wspomagaj cych wiadczenie us ug ubezpieczeniowych.8
Udzia  po redników ubezpieczeniowych oraz podmiotów wspomagaj cych

funkcjonowanie kana u dystrybucji, prowadzi mi dzy innymi do wzrostu efektywno ci
kontaktów pomi dzy uczestnikami kana u, uzyskiwania korzy ci skali oraz redukcji 
sprzeczno ci funkcjonalnych pomi dzy dzia aniami podejmowanymi przez jeden 
podmiot.9 W Polsce zak ady ubezpiecze  korzystaj  z po rednictwa ubezpieczeniowego 
w oparciu o przepisy ustawy o po rednictwie ubezpieczeniowym z 22 maja 2003 roku 
(Dz. U. z dnia 16 lipca 2003 r., Nr 124, poz. 1154z pó . zm.). Zasad  pozwalaj c  na 
korzystanie przez zak ady ubezpiecze  z po rednictwa ubezpieczeniowego sankcjonuje 
artyku  2 tej Ustawy. 

W celu zdobycia, rozszerzenia lub utrzymania pozycji rynkowej zak ad
ubezpiecze , jak ka de przedsi biorstwo rynkowe podejmuje decyzje dotycz ce wyboru 

                                                                                                    
cz sto nabywanych równocze nie przez klientów. Zadaniem jest ocena  lojalno ci klientów w trosce o ich 
utrzymanie i przeciwdzia anie ich odej ciu.
6 Przyk adem mo e by  utworzona w ramach mi dzynarodowej grupy finansowej ING w czerwcu 2000 r. 
firma Nationale-Nederlanden Employee Benefits Polska S.A. [<http://www.natnedeb.com.pl> ] wiadcz ca 
zintegrowane us ugi finansowe typu employee benefits. Jest firm  wyspecjalizowan  w oferowaniu 
pracodawcom kompleksowego pakietu us ug finansowych przeznaczonych dla ich pracowników
7 S awi ska M., Strategia dystrybucji,[w]: (red) Michalak A., Marketing, Akademia Ekonomiczna w Poznaniu, 
Pozna  1999, s.125 
8 Kufel-Siemi ska A, W a ciwo ci kana ów dystrybucji us ug ubezpieczeniowych, Akademia Ekonomiczna  
w Poznaniu, Pozna  2005, s.14 
9 Lambin J., Strategiczne zarz dzanie marketingowe, PWN, Warszawa 2001, s.451 
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kana ów dystrybucji. Znaczenie tych decyzji jest szczególnie wa ne dla ubezpieczyciela. 
Decyzje te nie pozostaj  te  bez wp ywu na sytuacj  klienta. 

RYSUNEK 3. KANA Y WIADCZENIA US UGI UBEZPIECZENIOWEJ 

ród o: opracowanie w asne

Na rynkach ubezpiecze  dominuje dystrybucja wielokana owa, czyli taka,  
w której zak ady korzystaj  z przynajmniej dwóch kana ów dystrybucji. Dywersyfikacja 
kana ów dystrybucji podyktowana jest segmentacj  rynku, zró nicowaniem oferty 
ubezpieczeniowej i zró nicowaniem potencjalnych odbiorców us ug
ubezpieczeniowych. Poszczególne kana y dystrybucji nie wykluczaj  si  wzajemnie i nie 
stanowi  dla siebie alternatywy. Ubezpieczyciele mog  korzysta  z kana ów
bezpo rednich, kana ów po rednich tj. agencyjnych i brokerskich, kana ów 
redystrybucyjnych oraz mog  okre la  udzia  uczestników wspomagaj cych 
funkcjonowanie kana u.  

Kana y dystrybucji zmieniaj  si  wraz ze wzrostem znaczenia podmiotów 
wspomagaj cych ich funkcjonowanie (np.: poczta, banki), wzrostem liczby podmiotów 
zajmuj cych si  dystrybucj  ubezpiecze , zanikaniem ogranicze  terytorialnych  
w dystrybucji ubezpiecze  oraz wyodr bnianiem nowych podmiotów uczestnicz cych
w dystrybucji us ug ubezpieczeniowych. Zmiany przepisów prawnych dotycz ce 
funkcjonowania podmiotów wiadcz cych po rednictwo ubezpieczeniowe10

i unormowa  okre laj cych zasady korzystania przez zak ady ubezpiecze  z us ug
po rednictwa ubezpieczeniowego s  fundamentalnym czynnikiem rozwoju po rednictwa 
ubezpieczeniowego. 

10 Istnieje potrzeba stworzenia jednolitego aktu prawnego normuj cego ca o  zagadnie  zwi zanych
z po rednictwem ze wzgl du na tempo zmian rynku i rozwoju nowych form po rednictwa.  
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Wa nym elementem w systemach wspieraj cych ubezpieczenia s  mechanizmy 
umo liwiaj ce sprzeda  bezpo redni  – direct poprzez ró ne kana y dystrybucji11.

Direct insurance to termin oznaczaj cy oferowanie produktów 
ubezpieczeniowych przez media najcz ciej przez telefon lub Internet.12 Coraz cz ciej
oferowanie us ug ubezpieczeniowych za po rednictwem telefonu ujmowane jest, jako 
odr bna, niezale na droga ich dystrybucji (ubezpieczenia direct13).

TABELA 1. DIRECT W DYSTRYBUCJI US UG UBEZPIECZENIOWYCH W DZIALE I i II  
W LATACH 2000 – 2006 (W TYS. Z .)

Ubezpieczenia dzia u I 
Ogó em ubezpieczenia indywidualne 
i grupowe 

Ubezpieczenia dzia u II Kana  dystrybucji 

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 
Internet x x X x 0,33 0,33 0,47 x x x x 0,28 0,65 1,46 Kana

bezpo redni Banki x x X x x x x x x x x 92,61 128,12 183,89 
ród o: Opracowanie w asne na podstawie danych statystycznych Polskiej Izby Ubezpiecze ,

Komisji Nadzoru Finansowego oraz G ównego Urz du Statystycznego, Warszawa 2007 

Jak wynika z danych firm ubezpieczeniowych i Komisji Nadzoru Finansowego 
telefon, Internet stanowi kana  komunikacji z rynkiem oraz kana  obs ugi klienta.  

W 2007 roku zakup polis przez telefon i Internet zwi kszy  si  znacz co,
o czym wiadczy wzrost warto ci zawartych t  drog  polis ze 185 mln z  w 2006 r. do 
oko o 350 mln z . Najwi ksze przyrosty warto ci dotycz   3 i 10 grupy ubezpiecze
dzia u II. 

Kana y bezpo rednie wykorzystywane mog  by  zarówno przez ubezpieczycieli 
jak i po redników ubezpieczeniowych. Kana y bezpo rednie powinny odci a  osoby 
zaanga owane w sprzeda , w tym i po redników, pozwalaj c im skupi  si  na obs udze 
sprzeda y i budowaniu relacji z klientem. Ponadto powinny dostarcza  informacji o 
nowych mo liwo ciach dystrybucji np. w postaci referencji i kontaktów, wyników 
analizy danych. Mog  by  tak e wykorzystywane do edukacji klientów, czyli 
podnoszenia ich wiadomo ci ubezpieczeniowej.14

Rynek po rednictwa ubezpieczeniowego w Polsce 
W dystrybucji ubezpiecze  ubezpieczyciele korzystaj  najcz ciej  

z po rednictwa wykonywanego przez agenta ubezpieczeniowego b d cego osob
fizyczn , znacznie rzadziej przez brokera b d cego osob  prawn . Trzecim podmiotem 
kana u po redniego, za pomoc , którego zak ady ubezpiecze  generuj  umowy 
ubezpieczenia s  agenci ubezpieczeniowi b d cy osobami prawnymi o innym statusie 
ni  banki.  

11 Lewandowski J., Nowe trendy rozwi za  IT dla rynku ubezpiecze  [w:] Nowe technologie, Magazyn 
Comarch nr 2/2007 s. 12.  
12 Rogacki M., Polisa na telefon, Comarch Direct Insurance w: Nowe technologie, Magazyn Comarch nr 
2/2007 s. 28. 
13 G ównie ubezpieczano w ten sposób samochody. Dlatego w 2008 roku na rezultaty rynku direct na pewno 
wp ynie rozpocz cie takiej dzia alno ci przez PZU, które nadal kontroluje 50 proc. tego rynku. Cyt za: Gazeta 
Prawna Nr 59 (2181) wtorek, 25 marca 2008 r., Biznes i prawo gospodarcze 
14(por.) Kana y sprzeda y i obs ugi [w:] Klienci w ubezpieczeniach: efektywne relacje, produkty i obs uga, 
Acceture, 2007, s. 20. 
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WYKRES 1. SK ADKA PRZYPISANA BRUTTO (OGÓ EM) PRZEZ WSZYSTKIE KANA Y
DYSTRYBUCJI W DZIALE I W LATACH 1996 – 2006 (W TYS. Z ). TENDENCJA ROZWOJU DO 
ROKU 2010 

ród o: Opracowanie w asne na podstawie danych statystycznych Polskiej Izby Ubezpiecze ,
Komisji Nadzoru Finansowego oraz G ównego Urz du Statystycznego, Warszawa 2007 

Z analizy szczegó owej wed ug dzia ów wynika, e zak ady ubezpiecze  na ycie
(dzia u I) niemal na równi korzystaj  z po rednictwa tak agenta b d cego osob  fizyczn
jak i osob  prawn . Udzia  brokerów ubezpieczeniowych w dystrybucji ubezpiecze
dzia u I jest niemal 4-krotnie ni szy ni  w dziale II. (wykres 1 i 2).  

WYKRES 2. SK ADKA PRZYPISANA BRUTTO (OGÓ EM) PRZEZ WSZYSTKIE KANA Y
DYSTRYBUCJI W DZIALE II W LATACH 1996 – 2006 (W TYS. Z ). TENDENCJA ZMIAN DO 
ROKU 2010 

ród o: Opracowanie w asne na podstawie danych statystycznych Polskiej Izby Ubezpiecze ,
Komisji Nadzoru Finansowego oraz G ównego Urz du Statystycznego, Warszawa 2007 

Tak e liczba polis czynnych w dziale I zawarta jest g ównie za po rednictwem 
agentów ubezpieczeniowych i kana u bezpo redniego. Tendencja taka z bardzo du ym
prawdopodobie stwem utrzyma si  tak e w najbli szej przysz o ci.
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WYKRES 3. LICZBA POLIS CZYNNYCH ZAWARTYCH PRZEZ WSZYSTKIE KANA Y
DYSTRYBUCJI W DZIALE I W LATACH 1996 – 2006 (W TYS. Z ). TENDENCJA ZMIAN DO 
ROKU 2010 

ród o: Opracowanie w asne na podstawie danych statystycznych Polskiej Izby Ubezpiecze ,
Komisji Nadzoru Finansowego oraz G ównego Urz du Statystycznego, Warszawa 2007 

W dziale II liczba polis czynnych zawartych za po rednictwem agenta 
ubezpieczeniowego w latach 1996-2006 przejawia a sta e tendencje wzrostowe, które 
utrzymaj  si  tak e w najbli szej przysz o ci. Przewaga polis zawartych za 
po rednictwem agentów jest ponad pi ciokrotna w stosunku do polis zawartych za 
po rednictwem kana u bezpo redniego (wykres 3 i 4). 

WYKRES 4. LICZBA POLIS CZYNNYCH ZAWARTYCH PRZEZ WSZYSTKIE KANA Y
DYSTRYBUCJI W DZIALE II W LATACH 1996 – 2006 (W TYS. Z ). PROGNOZA DO ROKU 2010 

ród o: Opracowanie w asne na podstawie danych statystycznych Polskiej Izby Ubezpiecze ,
Komisji Nadzoru Finansowego oraz G ównego Urz du Statystycznego, Warszawa 2007 

Wnioski 
Proces wiadczenia us ug ubezpieczeniowych jest zró nicowany. Stosowane s

ró ne metody dotarcia do konsumenta z us ug  ubezpieczeniow . Obok tradycyjnych 
form po rednictwa ubezpieczeniowego takich jak us ugi agentów i brokerów 
ubezpieczeniowych uprawiane s  formy dystrybucji bezpo redniej, wykorzystuj ce 
nowe technologie komunikacji z klientem, sprzeda y i wiadczenia us ug
ubezpieczeniowych. W wyniku przeprowadzonej w opracowaniu analizy sformu owano 
nast puj ce wnioski: 

1. Wspólne, jednolite regulacje wspomagaj  rozwój rynku po rednictwa 
ubezpieczeniowego. Nie powoduj  nadu y  interpretacyjnych. Spójno
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i jednolito  aktów prawnych zwi ksza sprawno  funkcjonowania rynku, zwi ksza 
poczucie bezpiecze stwa klienta, wp ywa na wzrost zaufania klientów do zak adów
ubezpiecze  i po redników ubezpieczeniowych. W celu unikni cia nieporozumie  i 
rozbie no ci w prezentacji danych, nale a oby rozpocz  prac  nad ujednoliceniem 
ustawy o po rednictwie ubezpieczeniowym; 

2. W celu zdobycia, rozszerzenia lub utrzymania pozycji rynkowej zak ad
ubezpiecze , jak ka de przedsi biorstwo rynkowe podejmuje decyzje dotycz ce wyboru 
kana ów dystrybucji. Dywersyfikacja kana ów dystrybucji wynika ze strategii 
dystrybucyjnej zak adu i podyktowana jest segmentacj  rynku, zró nicowaniem oferty 
ubezpieczeniowej i zró nicowaniem potencjalnych odbiorców us ug
ubezpieczeniowych; 

3. Wybór kana u dystrybucji jest determinowany nie tylko czynnikami 
ekonomiczno – spo ecznymi, ale zale y w sposób istotny od poziomu wiadomo ci
ubezpieczeniowej podmiotów rynku ubezpieczeniowego;   

4. W obu dzia ach zak ady ubezpiecze  najch tniej korzystaj  z kana u
po redniego. 

Reasumuj c, po rednictwo ubezpieczeniowe stanowi nieod czny element rynku 
us ug ubezpieczeniowych. Zak ady ubezpiecze  kieruj c si  struktur  popytu, 
zró nicowaniem oferty ubezpieczeniowej oraz w asn  strategi  rozwoju, dokonuj
wyboru kana ów dystrybucji. W praktyce rynkowej najcz ciej wyst puje dystrybucja 
wieloraka, jako forma optymalnego dotarcia do zró nicowanych segmentów 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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