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Kazda dziatalnos¢ gospodarcza w obecng rzeczywistosci funkcjonuje w warunkach
niepewnosci, ktora powoduja rozmaite zdarzenia losowe. Te z kolel sa pochodna obiektywnie
istnigjacych zagrozen, czyli ryzyk, jakich przedsiebiorstwo nie jest w stanie unikna¢. Ryzyka
te zwiazane 53 nie tylko z dziatalnoscia gospodarcza ale i rowniez zagrazaja zdrowiu i zyciu
cztowieka. Istnigie mozliwos¢ zabezpieczenia przed finansowo negatywnymi skutkami
realizacji tych ryzyk — przed zdarzeniami losowymi mozna si¢ zabezpieczy¢. We
wspotczesnych  stosunkach spoteczno-gospodarczych, szczegélnie tych opartych na
mechanizmie rynkowym mozliwe sa dwa sposoby zabezpieczenia si¢ przed negatywnymi
skutkami zdarzen losowych: indywidualhie zgromadzi¢ srodki finansowe na pokrycie strat
finansowych spowodowanych realizacja ryzyk (zdarzeniami losowymi) lub przeniesienie tego
cigzaru finansowego na wyspecjaizowanego, kwalifikowanego przedsicbiorce®. Praktyka
dowiodta, iz bardzig ekonomiczna i racjonalna metoda jest rozwiazanie drugie, ktore
realizowane jest specjalnie do tego celu powotana instytucje. Z definicji wynika, iz
ubezpieczenie jest ustuga, ktoreg) zadaniem (celem) jest tagodzenie (lub w petni likwidowanie)
negatywnych skutkdw zdarzen losowych przez roztozenie cigzaru tego tagodzenia na wiele
jednostek, ktérym takie zdarzenia zagrazaja®. Dzicki tej ustudze jednostka moze sie uwolnié
od finansowego problemu zwiazanego z wystapieniem strat losowych, na jakie nie ma
wplywu, potencjalnie nieuniknionych. Jest to stosunkowo tania i efektywna mozliwosé
rozwiazania problemu trudnych sytuacji finansowych. W tym kontekscie ubezpieczenia moga
— przez dostarczenie srodkow finansowych — przywroci¢ jednostce ekonomiczna (finansowa)
pozycje, jaka miata przed powstaniem szkody (ujecie mikroekonomiczne), a takze
zabezpieczy¢ w miare rownomierny i stabilny sposdb funkcjonowania categl gospodarki
narodowej (uj¢cie makroekonomiczne).

Wszelkie procesy gospodarcze, a tym samym instytucje je obstugujace, maja — poza
ekonomicznym réwniez charakter spoteczny, z racji tego, iz generuja one rozmaitego rodzaju
stosunki miedzyludzkie, wptywaja na sytuacje bytowa czionkOw spoteczenstwa. We
wszystkich krajach, gdzie stosunki ekonomiczne oparte sa na zatozeniach gospodarki
rynkowej, towarzystwa ubezpieczeniowe sa istotnym elementem strony potazowej systemu
zabezpieczenia spotecznego. Gospodarka rynkowa wyzwala i inspiruje rozwdj ubezpieczen
zyciowych, a zatem ze spotecznego punktu widzenia nadaje tym ubezpieczeniom range
podstawowsa. Znaczna czgs¢ spoteczenstwa bgdaca w wieku nieprodukcyjnym nie moze
liczy¢ na pozadane zabezpieczenie materialne swojg starosci z tytutu opieki panstwa
Uzupetnia wigc owa opieke dokonujac zakupu polis ubezpieczen osobowych, przede
wszystkim zyciowych i rentowych. Stad ubezpieczenia zyciowe stgja si¢ niezwykle waznym
urzadzeniem spotecznym, ktére moze rozwiazaé wiele probleméw starzejacych sie
spoteczenstw, do jakich wedtug prognoz demograficznych Polacy maja duze szanse Si¢

! Tadeusz Sangowski, VVademecum ubezpieczen gospodarczych, Poznan 2000, Saga Printing, str. 45-46

2 Mozna powzia¢ zamysl, iz istote i charakter ubezpieczen gospodarczych oddaje najbardziej definicja prawna
ubezpieczen okreslona m. In. W art. 805 polskiego k.c. wedtug ktdrego ,,Przez umowe ubezpieczenia zaktad
ubezpieczen zobowiazuje si¢ spetni¢ okreslone swiadczenie w razie zajscia przewidzianego w umowie wypadku,
a ubezpieczajacy zobowiazuje si¢ zaptaci¢ sktadke”
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zaliczy¢. Natomiast w wymiarze jednostkowym nie do przecenienia jest finansowa pomoc
ubezpieczen osobowych w sytuacji nieszczesliwego wypadku (NW) czy smierci cztonka
rodziny (grupowe ubezpieczenie na zycie), wreszcie smier¢ jedynego zywiciela rodziny. O
spotecznym znaczeniu ubezpieczen gospodarczych — gtéwnie osobowych — decyduje tzw.
poziom $wiadomosci ubezpieczeniowej. Aktualnie w Polsce ubezpieczenia osobowe w zbyt
matym stopniu spetniaja swa mozliwa do zrealizowaniarolg.

1. Podstawy prawne prowadzenia dzialalnosci ubezpieczeniowe)
1.1. Zr 6dta prawa ubezpieczeniowego

Przez zrodto prawa ubezpieczeniowego nalezy rozumie¢ formy, w jakich przejawia si¢
i w jakich przedstawiana jest przedsichiorcom (osobom fizycznym i osobom prawnym) wola
panstwa w zakresie spraw dotyczacych ubezpieczen. W takim wiasnie formalnym kontekscie
rozpatrywane s i przedstawiane zrédia poszczegélnych gatezi prawa, w tym jedna z gatezi
kompleksowych — jaka jest prawo ubezpieczen gospodarczych.

Prawo ubezpieczen gospodarczych, w przeciwienstwie do wiekszosci podstawowych
galezi prawa, nie jest skodyfikowane, stad tez jeg zrddta prawa sa rozproszone, znajduja Sie w
licznych aktach normatywnych (przede wszystkim w ustawach, rozporzadzeniach i
zarzadzeniach) Ws$rdd nich  migisce  szczegblne zamuje ustawa o dziatanosci
ubezpieczeniowej® oraz kodeks cywilny z 1964 roku. Ponadto ustawa z dnia 22 maja 2003 r.
0 posrednictwie ubezpieczeniowym® okresla zasady wykonywania posrednictwa
ubezpieczeniowego w zakresie ubezpieczen osobowych i majatkowych.

1.2. Posrednictwo ubezpieczeniowe

Posrednictwo ubezpieczeniowe polega na wykonywaniu przez posrednika za
wynagrodzeniem czynnosci faktycznych lub czynnosci prawnych zwiazanych z zawieraniem
lub wykonywaniem uméw ubezpieczenia. Posrednictwo ubezpieczeniowe jest wykonywane
wylacznie przez agentdw ubezpieczeniowych lub brokeréw ubezpieczeniowych i jest
dziatalnoscia gospodarcza w rozumieniu przepiséw ustawy z dnia 19 listopada 1999 r.>.
Posrednik ubezpieczeniowy wykonuje:

- czynnosci w imieniu lub na rzecz zaktadu ubezpieczen, zwane ,czynnosciami
agencyjnymi”, polegajace na: pozyskiwaniu klientbw, wykonywaniu czynnosci
przygotowawczych zmierzajacych do zawierania umow ubezpieczenia, zawieraniu umow
ubezpieczenia oraz uczestniczeniu w administrowaniu i wykonywaniu uméw ubezpieczenia,
takze w sprawach o odszkodowanie, jak rowniez na organizowaniu i nadzorowaniu czynnosci
agencyjnych

- czynnosci w imieniu lub na rzecz podmiotu szukagacego ochrony ubezpieczeniowsy,
Zwane ,czynnosciami brokerskimi”, poleggjace na: zawieraniu lub doprowadzaniu do
zawarcia umow ubezpieczenia, wykonywanie czynnosci przygotowawczych do zawarcia
umow ubezpieczenia oraz uczestniczeniaw zarzadzaniu i wykonywaniu umow ubezpieczenia
rowniez w sprawach o odszkodowanie.

3 Ustawa z dnia 22 maja 2003 r, Dz.U. z dnia 16.07.2003
4DzU. nr 124, poz. 1154
>Dz. U. nr 101, poz. 1178 — Prawo dziatalnosci gospodarczej
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1.3. Agent ubezpieczeniowy

Agentem ubezpieczeniowym jest przedsichiorca wykonujacy dziatalnos¢ agencyjna na
podstawie umowy agencyjnej zawarte z zaktadem ubezpieczen i wpisany do rejestru agentéw
ubezpieczeniowych. Czynnosci agencyjne moga by¢ wykonywane wytacznie przez osobe
fizyczna, ktdra spetnia nastgpujace warunki:

a) posiada petha zdolnos¢ do czynnosci prawnych
b) nie byta prawomocnie skazana za umyslne przestgpstwo:
- przeciwko zyciu i zdrowiu,
- przeciwko wymiarowi sprawiedliwosci,
- przeciwko ochronie informacji,
- przeciwko wiarygodnosci dokumentow,
- przeciwko mieniu,
- przeciwko obrotowi gospodarczemu,
- przeciwko obrotowi pieniedzmi i papierami wartosciowymi,
- skarbowe,
c) daje rekojmi¢ nalezytego wykonywania czynnosci agencyjnych,
d) posiada co ngjmnigj srednie wyksztatcenie,
e) odbyta szkolenie prowadzone przez zaktad ubezpieczen zakonczone zdanym
egzaminem

2. Sytuacja na rynku ubezpieczen zyciowych w Polsce po 1990 roku

K sztattowanie si¢ howoczesnego rynku ubezpieczeniowego w Polsce nalezy wiazaé z
data 28 lipca 1990 roku, ajest to moment podpisania ustawy o dziatalnosci ubezpieczeniowsy.
Ustawa ta zlikwidowata monopol ubezpieczeniowy panstwa, dopuszczgjac mozliwosc
powotania prywatnych zaktadow ubezpieczen o kapitale krajowym lub zagranicznym —
zapoczatkowato to swego rodzaju rewolucje w ubezpieczeniach i - wraz z nowelizacja z 1995
roku - umozliwita zinstytucjonalizowanie rynku ubezpieczen. Migsce monopolu
Panstwowego Zaktadu Ubezpieczen zastapit rynek, na ktdrym ubezpieczyciele mogli
swobodnie prowadzi¢ dziatalnos¢ ubezpieczeniowa a dzieki wzrastajacel konkurencji klienci
mieli do wyboru coraz lepszej jakosci produkty®. Rynek ten dopiero ulegal procesom
gospodarki  wolnorynkowej stad najwiekszy nacisk kladziono na zainteresowanie
spoteczenstwa nowymi ustugami. W roku 1993 w dziale ubezpieczen na zycie na pierwsze
pozycji byto PZU Zycie, gromadzac 99,2 % zebranej w tgj grupie sktadki. Nastepne migjsca
zajety Commercial Union na Zycie i Amplico Life. Choé¢ PZU Zycie diugo jeszcze byt i
bedzie miat ngjwigkszy udziat w rynku to rozpoczat si¢ okres stopniowe utraty po kilka
punktéw procentowych rynku rocznie na rzecz konkurentéw. W 1993 r. sktadka zebrana za
ubezpieczenia zyciowe stanowita 28,5% wptywow ze sktadek za ubezpieczenia ogdtem’.

Lata 1993 - 1994 przyniosty spadek liczby zawieranych uméw ubezpieczen na zycie.
Na ten stan rzeczy wplyw miata negatywna opinia na temat jednostkowych ubezpieczen
zawartych przez PZU, ktére ulegty deprecjacji wskutek hiperinflacji (rzedu 500 - 700% w
skali roku) na przetomie lat osiemdziesiatych i dziewigc¢dziesiatych. Dominujacym uczuciem
byt strach przed nowosciami.

W 1995 roku (dzicki nowelizacji ustawy ubezpieczeniowej) uksztattowata si¢ struktura
organizacyjno-instytucjonalna rynku ubezpieczen. Rynek ubezpieczeniowy zaczat

® Doan 0. Ubezpieczenia zyciowe", Poltex, Warszawa 1995, str. 89
" PUNU, Wybrane akty prawne dotyczace dziatalnosci ubezpieczeniowej, Ksiazkai Wiedza, W-wa 1999, str.
116
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funkcjonowaé na zasadach gospodarki wolnorynkowej®.

Od momentu wprowadzenia nowelizacji do ustawy o dziatalnosci ubezpieczeniowej
rynek ubezpieczeniowy w Polsce znalazt sie na prawidiowe drodze rozwoju. Zostaty
stworzone ramy dla wiasciwego funkcjonowania rynku jednak formalne dostosowanie i
"dojrzewani€” bylo procesem wieloletnim. W 1995 i 1996 roku polski rynek ubezpieczen
wedtug opinii Europejskiego Stowarzyszenia Ubezpieczeniowcow CEA nalezat do jednego z
najbardzig dynamicznie rozwijgjacych si¢ rynkow w Europie.

Polska od poczatku lat 90-tych byta bardzo atrakcyjnym rynkiem ubezpieczeniowym.
Zdarzaly si¢ przypadki "testowanid', przy okazji wprowadzania reformy ubezpieczen
spotecznych, poprzez tworzenie powszechnego towarzystwa emerytalnego a potem dopiero
rozpoczynanie dziatalnosci stricte ubezpieczeniowej (np. Norwich Union Zycie SA.) czy
powroty po kilkudziesieciu latach nieobecnosci (Generali Zycie TU). Wiaczanie si¢ nowych
uczestnikdw wymusito wzrost konkurencyjnosci, a to przyniosto korzysci dla klientow i
przyczynit si¢ do jakosciowego rozwoju ubezpieczen na zycie a istnigjace ograniczenia w
dostepie zagranicznych ubezpieczycieli do rynku polskiego, ulegaty stopniowe liberalizacji.

Na polski rynek ubezpieczen na zycie wptyw miaty takze, rozpoczete w 1999 roku,
reformy:. ubezpieczen spotecznych i stuzby zdrowia. Uswiadamigjac  potrzeby
ubezpieczeniowe i legislacyjnie, a tym samym stwarzajac nowe mozliwosci dysponowania
kapitatem, aby chronit i zabezpieczat przysztos¢. W 1990 r. funkcjonowaty zaledwie 2 firmy
ubezpieczeniowe w dziale | (ubezpieczenia na zycie), natomiast rynek ubezpieczen na zycie
w roku 2002 podzielony zostat pomiedzy 35 Towarzystw Ubezpieczeniowych (9 z kapitatem
polskim, 26 z kapitatem zagranicznym) [tabela 1]

Tabelal
Liczba zaktadow ubezpieczen posiadajacych zezwolenie Ministra Finansow
Rok/liczba zaktadow 90191/92/93|94|95|/96|97|98|99|00|01|02
Dziat | 1/3|/4]4|8|10{1218|21|28|33[34|35
w tym:
- Z kapitatem krgjowym 0|1|2|2|3|5(5]|7]7[8[9]9]29
- zkapitatemzagranicznym | 1 | 2 | 2 | 2 | 5| 5| 7 |11]14|20|24|25| 26

Zrodto: Dane PIU oraz KNUIFE®

3. Rola agenta ubezpieczeniowego jako istotnego ogniwa w twor zeniu strategii
sprzedazowych Towar zystw Ubezpieczen na Zycie

Posrednicy ubezpieczeniowi jako ogniwo faczace strong popytowa ze strona podazy
byli i sa bardzo istotnymi uczestnikami rynku ubezpieczeniowego, a zwtaszcza rynku
ubezpieczen na zycie. Naturalnym wiec zjawiskiem jest wzrost liczby posrednikow wraz ze
wzrostem liczby zawieranych uméw ubezpieczen na zycie (wzrost popytu). Jesli chodzi o
ubezpieczenia na zycie posrednicy odgrywaja inna role niz w ubezpieczeniach majatkowych.
Przede wszystkim ubezpieczenia na zycie sa dobrowolne, wigc rola posrednika nie sprowadza
sie tylko do technicznego zawarcia umowy jak czesto ma to migjsce w ubezpieczeniach

8 Sangowski T. (red.), Vademecum ubezpieczen gospodarczych (posrednika ubezpieczeniowego), Saga Printing,
str. 54
% PlU-Polska I zba Ubezpieczen — organizacja ubezpi eczeniowego samorzadu gospodarczego, reprezentujaca
zaktady ubezpieczen
KNUIFE- Komiga Nadzoru Ubezpieczen i Funduszy Emerytal nych — organ nadzoru
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obowiazkowych. Poza tym ubezpieczenia na zycie sa kontraktem dtugoterminowym, wigc
decyzja dotyczaca zawarcia kontraktu winna by¢ nalezycie rozwazona. Zrozumiatym jest jak
wazna role spetnia posrednik, ktory powinien by¢ bardzigf doradca finansowym niz
przedstawicielem firmy ubezpieczeniowe (np. na wzdr Financial Planning Adviser
dziatajacego w Wielkig Brytanii).

Pierwsze polisy ubezpieczen na zycie sprzedane zostaty przy pomocy zngdujacych si¢
juz na rynku struktur sieciowych oraz agencji ubezpieczen majatkowych. Po prostu
wprowadzono kolegjny produkt do juz istnigacych struktur obcych, tworzac jednoczesnie
podwaliny wiasnych systemOéw organizacyjnych oraz poszukujac wilasnych kanatéw
dystrybucji. Jako ze , gospodarka sterowana centralnie” nie wymagata, przy niedoborze
produktéw na rynku, jakichkolwiek dziatan marketingowych, najprostsza forma rekrutacji
(notabene dzis zupetnie nieskuteczna) w postaci emigji ogtoszenia prasowego zaowocowata
bardzo wysoka efektywnoscia [tabela 2]

Tabela?2
Skutecznos¢ pozyskania ngjbardzigj efektywnych agentow
Sposdb rekrutacji Efektywnos¢ [%0]
Ogtoszenie prasowe 21
dziatalnos¢ kierownika 20
dziatalnos¢ agenta 26
informacje od znajomych 20
Inne 13

Zrédto: badania wtasne'

Zapoczatkowanie procesdw zarzadczych w kierunku dostosowania polskiej gospodarki do
regut wolnorynkowych, otwarcie granic na Zachod, oraz pewne cechy narodowe
predestynujace spotecznos¢ RP do wysokig wiasngj aktywnosci gospodarczej, spowodowaty,
iz rzesze nauczycieli, bytych wojskowych oraz policjantéw, ukonczyly dwu-trzy dniowe
szkolenia prowadzone przez przedstawicieli towarzystw ubezpieczeniowych i dostapity
otrzymania zaszczytnego oOwczesnie miana agenta ubezpieczeniowego (z powodu na
niekoniecznie poprawne z punktu widzenia sprzedazy bezposrednigj stereotypy towarzyszace
stowu , agent” — posrednik ubezpieczeniowy wykonujacy czynnosci agencyjne wpisywat na
swojg pierwsze wizytowece: ,, doradca’). Mimo, iz wiedza, jaka mozna uzyska¢ podczas kilku
dni szkolenia byta dalece niedostateczna, aby w odpowiedzialny sposob przedstawié¢ oferte
najprostszego nawet produktu ubezpieczeniowego, paradoksalnie optymizm zaszczepiony
przysztym adeptom rynku ubezpieczeniowego zastapit wiele niedociagnie¢ merytorycznych, a
W potaczeniu z ,nieztomna wiara” sprzedawcy, pochodzaca zazwyczg) ze skapo wydawanych
ulotek reklamowych, wystarczat do przekonania potencjalnego nabywcy (ngjczescieg)
znajomego lub sasiada) do podjecia racze waznel decyzji o dtugoletnim zwiazku z instytucja
finansowa, zwlaszcza iz w tresci warunkéw ogélnych umieszczano zwykle zapis o
niemoznosci wycofania srodkéw przez okres minimum 3 lat, a wysoko$¢ zgromadzonego
kapitatu po 36 miesigcach systematycznego oszczedzania takze nie zostata zawarta wprost w
umowie. Aby w jak najkrétszym okresie uzyska¢ zwrot z zainwestowanego kapitatu, procesy
rekrutacyjne weryfikowaty pozytywnie kazda osobe, ktdra posiadata petna zdolnos¢ do
czynnosci prawnych i nie weszta w konflikt z prawem. Aby podczas zawierania umow
popetniano jak ngmnig bteddw (jedyny btad — rachunkowy mozna byto popetni¢ podczas

19 B adanie ankietowe (n=200) przeprowadzone podczas kongresu najlepszych agentow Commercial Union w
kwietniu 2002
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wyliczania wysokosci sktadki), w cze$ci towarzystw ubezpieczen na zycie, podczas
zawierania umowy pobierana byta wytacznie sktadka roczna, a zakres ubezpieczenia
ograniczono wytacznie do wyptaty okreslong kwoty w przypadku zgonu osoby, na rzecz
ktorej zawarto umowg ubezpieczenia.

Kolgne szczeble awansu zawodowego na kierownika zespotu (zwanego , menedzerem”) czy
dyrektora struktury (noszacego miano ,branch managera’), warunkowane byty wytacznie
osiaganymi wynikami sprzedazowymi, tudziez liczba osob, ktora rozpoczeta wspbtprace za
posrednictwem awansowanel osoby, stad droga do awansu pionowego byla szybka oraz
przynoszaca znaczne profity pienigzne. Dynamika wzrostu w poczatkowym okresie
dziatalnosci firm sprzedazowych na bardzo chtonnych rynkach jest na tyle wysoka, iz nawet
razace btedy w zarzadzaniu poszczegdlnymi strukturami sa tatwe do przeoczenia — nie ma
jeszcze punktu odniesienia a znaczny wzrost sprzedazy w calg) gatezi sprawia, iz mimo
zatrudniania niewtasciwych i nieprzygotowanych osdb, zysk jest satysfakcjonujacy i nie sa
znajdowane podstawy by probowaé wprowadzaé tak istotne dzis zmiany. Owczesna tendencje
zobrazowano w tabeli 3.

Tabela3
Liczba zawartych uméw agencyjnych w ZU dziat | — 1997-2002
Rok 1997 1998 1999 2000 2001 2002
liczba 1296 32037 38604 42015 34937 28114

Zrodto: KNUIFE!

Niestety, jak wynika z ponizszej tabeli [4], zatozenie owo nie do konca byto dodatnio
skorelowane ze zmienigjaca Si¢ rzeczywistoscia rynku. Znaczna dynamika wzrostu sktadki,
tak widoczna w latach 1991-1996, ulegta zdecydowanemu spowolnieniu, poczawszy od roku
1997. Ow spadek powodowany zar6wno nasyceniem rynku jak i zwiekszajaca Sie powoli acz
systematycznie liczba uczestnikbw gry rynkowsej, a takze spowolnieniem tempa wzrostu
gospodarczego, wymusit na istnigjacych w Polsce Towarzystwach Ubezpieczeniowych
procesy restrukturyzacyjne, jakie trwaa do chwili obecng, jednak $ledzac wyniki

Ubezpieczycieli na Zycie, efekty owych ,czynnosci naprawczych” dalekie sa od
doskonatosci.

Tabela4d

Udziat w rynku 4 ngjwigkszych Towarzystw Ubezpieczeniowych w latach 1991-2002

Rok/ 91 | 92 | 93 | 94 | 95 | 9% | 97 | 98 | 9 | 00O | 01 | 02
udziat [%]
PZU
Zycie 946 (970|966 | 94,7 | 872|770 | 692 | 636 | 564 | 52,7 | 52,1 | 50,8
CuU 04 | 28 | 64 |116|159|179|20,0| 194 | 191 | 18,1
AlG 000[006| 03| 20|46 | 73|86 | 92 (100|101| 96 | 96
ING NN 04 | 20| 46 | 66 | 88 |100| 95 | 88

Zrodto: Dane PIU oraz KNUIFE

1 Agenci Ubezpieczeniowi, Sprawozdanie za lata 1996-2002, Departament posrednictwa i akwizycji, Warszawa
2003, strona 4



Strona nieparzysta 7

4. Agent ubezpieczeniowy: partner w biznese czy srodek do realizacji celow
akcjonariuszy?

Zaktady ubezpieczen wykorzystuja nastepujace kanaty dystrybugji [tabela5]:
- sprzedaz bezposrednia (dokonywana przez ,, etatowych pracownikéw zaktadow”),
- sprzedaz agencyjna poprzez agentow ubezpieczeniowych,

- sprzedaz za posredni ctwem brokeréw ubezpieczeniowych,

Tabela5
Kanaty dystrybucji ubezpieczen zaktaddéw ubezpieczen dziatu | w latach 1998-2002 [%0]
Wyszczegolnienie 1998 1999 2000 2001 2002
Sprzedaz bezposrednia 50,73 44,54 42,37 40,33 41,61
Sprzedaz przez agentdw 38,78 50,81 53,09 55,67 55,47
Sprzedaz przez brokeréw 10,48 4,65 4,49 3,94 2,91
Inne kanaty dystrybucji - - 0,05 0,06 0,01

Sprzedaz bezposrednia przez pracownikdéw towarzystw  ubezpieczeniowych,
aczkolwiek charakteryzuje si¢ znacznym wolumenem ilosciowym, nie odzwierciedla
efektywnosci sprzedazy — czynnosci posrednictwa wykonuja oprécz  pracownikow
zatrudnianych w zaktadach ubezpieczen réwniez pracownicy bankdéw, biur podrézy, jak
rowniez listonosze. Jednak 6w kanat dystrybucji, z racji tego, iz nie zostata zatwierdzona
ustawva o podpisie eektronicznym, diugo pozostanie nagjtanszym zrodiem pozyskania
sprzedazy ubezpieczen (agentowi czy brokerowi nalezy zaptaci¢ prowizje, Siegajaca nawet
90% pierwszoroczneg sktadki). Jak wynika z powyzszego zestawienia, udzial agentow
ubezpieczeniowych w catosci dystrybucji produktéw zaktadow ubezpieczen jest bardzo
wysoki i utrzymuje si¢ na statym poziomie, jednak problemy bedace pochodna wczesnie)
dokonanych dziatan na polu strategii sprzedazowych sa zauwazalne. Ow stan rzeczy moze
by¢ upatrywany w nastepujacych przyczynach:

- Wigkszos¢ o0sOb zaczynata pracg na rynku pierwotnym, ktéry ulegt powaznym
przeksztatceniom. Stare techniki sprzedazy, dotychczas bardzo skuteczne, nie produkuja juz
rezultatow, klient 2004 jest bardzigj uswiadomiony i jednoczesnie bardziel wymagajacy.

- Drugi problem stanowi utrzymanie klienta i jego obstuga. Dotychczasowa tendencja
rozwoju rynku byta wznoszaca. Po reformie emerytalngg miat migjsce przetom i rynek klienta
firm ubezpieczeniowych stat si¢ rynkiem dojrzatym, z wszystkimi tego konsekwencjami.
Jednoczesnie rozpoczeta sie dekoniunktura w gospodarce. Krag potencjalnych klientow
bardzo si¢ skurczyt.

- Kampania reklamowa prowadzona przez media utworzyta pewien specyficzny stan
swiadomosci spoteczngl. Wielu PolakOdw posiada juz ubezpieczenie na zycie i zyje w
przekonaniu, iz pojmowany nie do konca w zgodzie ze stanem faktycznym instrument
finansowy, z ktorego skorzystali, rozwiazuje od strony finansowej w 100% ich przyszie
problemy emerytane. W rzeczywistosci efektywnos¢ polisy na zycie, jako zrédia
gromadzenia kapitatu jest congjmnig watpliwa.
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Obecnie wysoka liczba upadkéw polis uwidacznia niezaprzeczalny fakt, ze ci, ktérzy
sprzedali najwigcg), niekoniecznie sprzedawali najlepig...Pojawito si¢ w terminologii
okreslenie "misselling” - czyli angielska nazwa ztgj sprzedazy. Superinwestycje z dodatkowa
ochrona okazuja si¢ nie do konca tym, czym miaty by¢ i mamy wiasnie do czynienia ze
Zjawiskiem spotykanym w kazdym kraju, gdyz zadna, nawet najdoskonalsza strategia nie jest
w stanie zupetnie wykluczy¢ wstapienia w szeregi agentow ubezpieczeniowych osob o nie
pozadanych w tg dziatalnosci cechach. Karykaturalna kalka zarzadzania przez cele z wieloma
pierwiastkami teorii X McGregora'?, ktérej gtéwnymi punktami byty ponizsze zatozenia,

- ludzie nie lubig pracowat | stargja si¢ unikaé pracy,

- poniewaz ludzie nie lubia pracowa¢, menedzerowie, by sktoni¢ ich do pracy na rzecz
realizacji celéw organizacji, musza ich kontrolowa¢, zmusza¢, kierowa¢ nimi i grozi¢ im
karami,

- ludzie wola, by nimi kierowano, pragna unika¢ odpowiedzialnosci, pragna tez
bezpieczenstwa, Ich ambicje sa niewielkie,

masowo stosowane w towarzystwach oferujacych ubezpieczenia na zycie, zbiera obecnie swe
zniwo. Agent powinien mie¢ nie tylko wrodzone zdolnosci edukacyjne, ale rowniez wiasciwa,
rzetelna wiedze. Powinien umie¢ pokaza¢ klientowi wartos¢ pieniadza w czasie. Wysoko
wykwalifikowany doradca musi umie¢ policzy¢ wartos¢ procentu sktadanego zaréwno w
przypadku jednorazowych sktadek, jak i sktadek okresowych - miesiecznych, kwartalnych
czy rocznych. Powinien umie¢ oszacowac zyski, a takze liczy¢. Niestety, bywa iz nie zawsze
w domu Klienta zagosci osoba posiadajaca takie wiasnie kwalifikacje. Mozna powziaé
zamyst, ze zarzadzajacy firmami ubezpieczeniowymi, celowo przemilczeli pewne tresci
dotyczace finansowych aspektow zawarcia uméw ubezpieczenia, poniewaz wskazniki
stosowane w realiach zachodnich nie odbiegaja az tak bardzo od polskig rzeczywistosci.
Temat ten ostatnio budzi wiele kontrowersji, nie jest jednak tatwy do rozwiazania. Cze¢sto
jedynym kryterium oceny agentow jest wielkos¢ produkcji. Jezeli nie jest ona
satysfakcjonujaca, z agentem rozwiazywana jest umowa i traci on tym samym caty portfel
Klientow. Agent zostg e pozbawiony zrodta dochodu a firma obniza koszty akwizycji.

Towarzystwa stosujace owe praktyki dzierza palme pierwszenstwa w Polsce — nawet
otrzymuja nagrody za efektywnos¢. Jednak problem 6w jest wieloaspektowy i dotyczy
wszystkich szczebli zarzadzania w organizacjach zajmujacych sie sprzedaza ubezpieczen na
zycie. Aczkolwiek rotacja wsrod agentdw ubezpieczeniowych siega nawet 94% w ciagu
czterech lat, niewiele lepig sytuacja przedstawia si¢ wsrod srednigl kadry kierowniczej, ktéra
Czesto zamiast czynnie wspomagac oddziaty sprzedazowe, grzgznie w nattoku czynnosci
administracyjnych, w wiekszosci przypadkéw chyba nie do konca przemyslanych®.

5. Dzialalnosé¢ agenta-przedsiebiorcy w kontekscie strategii firm ubezpieczeniowych po
akcegi do Unii Europeskig - podsumowanie

W krajach nalezacych do Unii Europejskig klienci oczekuja od agenta profesjonalizmu,
wiarygodnosci a przede wszystkim uczciwosci. W interesie wlasnym agenta a takze
reprezentowanego przez niego Towarzystwa Ubezpieczeniowego lezy wiasciwe doradztwo —
wybranie wspdlnie z klientem najkorzystnigjszego dla niego wariantu ubezpieczeniowego,
ttumaczenie rzeczy prosto, pokazanie catosciowo i potaczenie wielu czynnikow razem. Za
nierzetelng sprzedaz groza sankcje zaréwno finansowe, jak i karne, z ktorych najbardzig
dotkliwa wydaje si¢ byc¢ ,, smier¢ zawodowa’ — zta sprzedaz skutkuje rozprzestrzenieniem si¢

12 Aleksy Pocztowski, Zarzadzanie zasobami ludzkimi, PWE Warszawa 2003, str. 43
13 peter Drucker, The essential Drucker, MT Biznes 2001, str.401
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informacji o nie do konca uczciwym podejsciu do zawodu agenta ubezpieczeniowego, a tym
samym zaweza krag osob zainteresowanych jakakolwiek wspotpraca z dana osoba.

Rynek ubezpieczen w Polsce po reformie dojrzat do nowego etapu, mianowicie do
rynku w petni profegonalnych agentow, doskonae przeszkolonych i zaimujacych sig
jednozawodowo sprzedaza. Juz w roku 2002 wsrod agentdw jednego z najwickszych
Towarzystw Ubezpieczeniowych, prowadzacych dziatalnos¢ operacyjna w Polsce, uczelnig
wyzsza ukonczyto 57% kobiet i 55% mezczyzn [tabela 6], a obecne procesy rekrutacyjne
zmierzaja do pozyskania do pracy tylko i wytacznie 0sdb z wyzszym wyksztatceniem.

Tabela 6
Rozktad posiadanego wyksztatcenia wsrod agentéw
Rodza) wyksztatcenia M [%] | K[%]
Srednie nietechniczne 17 21
Srednie techniczne 26 19
Wyzsze nietechniczne 19 47
Wyzsze techniczne 33 8

Zrodto: badania wiasne

W Wielkig Brytanii agent, jaki posiada kwot¢ zerwanych polis powyzg 15%
otrzymuje zakaz sprzedazy, dopdki nie poprawi swoich wskaznikow. Nie moze takze
rozpocza¢ wspotpracy z inna firma. Dodatkowo agent winien by¢ w posiadaniu znaku jakosci
w finansach. Czuwa nad tym Financial Services Authority FSA, organizacja podobna z
zatozenia do KNUIFE. Ma ona jednak zupetnie odmienne zadania, migdzy innymi prowadzi
rejestr agentéw, sprawuje takze kontrole jakosci oraz przeprowadza egzaminy uprawnigjace
do wykonywania czynnosci agenta ubezpieczeniowego (Towarzystwa zachowaty prawo do
samodzielnego szkolenia swoich agentéw). Dodatkowo towarzystwa ubezpieczeniowe
wplacaja za kazdego agenta stosowne optaty.

W Polsce istnigje sprzecznosé¢ interesow w obrebie towarzystwa. Kazdy zaktad jest
wysoce zainteresowany tym, zeby potencjalni agenci zdali egzamin. Zewngtrzna organizacja
jest zainteresowana tylko tym, zeby zdali ci, ktoérzy wykaza sie odpowiednimi
umigetnosciami i wiedza. FSA raz na dwa lata wizytuje towarzystwa - jezeli sytuacja w
towarzystwie wskazuje na istnienie ztgj sprzedazy, kary sa bardzo dotkliwe, z zakazem
wykonywania dziatalnosci wiacznie. Podobnie przedstawia si¢ sytuacjaw przypadku agenta -
powinien pokaza¢ optymalny wariant ubezpieczenia klientowi. Jezeli jest inaczeg i klient
wnosi skargg, agentowi zostaja zabrane uprawnienia do wykonywania zawodul.

Kolgny aspekt rozwazan dla towarzystw ubezpieczeniowych stanowia kanaty
dystrybucji. Agent jest najbardzig skutecznym, ae zarazem i nadrozszym sposobem na
pozyskanie i utrzymanie biznesu. Niektére z zarzadow dziatgjacych w Polsce zaktadow
ubezpieczen podjety decyzje o zmianach w umowach agencyjnych, jakie spowodowaty
masowa rezygnacje agentow ze wspbtpracy. W ekstremalnych przypadkach redukcja pionu
sprzedazowego siegneta 70% stanu. W tym migjscu nalezy postawi¢ pytanie, czy jest to
krotkookresowa polityka majaca na celu wykazanie jak najwickszego zysku dla akcjonariuszy
a tym samym wyptacenie premii dla zarzadéw, czy element dtugookresowe strategii
zmierzajacel ku poprawie efektywnosci i jakosci biznesu. Zwazywszy na fakt, iz znaczna
liczba ,, zwolnionych” agentow moze pochwali¢ si¢ znacznymi sukcesami na polu sprzedazy u
konkurentow a rotacja wsrod cztonkéw zarzadow towarzystw ubezpieczeniowych jest spora,
interpretacja tego stanu nie moze by¢ jednoznaczna, tym bardzig iz istnigja kraje, ktore
zrezygnowaly niemal catkowicie z ustug posrednictwa $wiadczonych przez agentow. We
Wioszech na przyktad w wigkszym stopniu wykorzystywana jest , sprzedaz z okienka’ w
bankach, znaczna liczba umow zawierana jest za posrednictwem internetu. Aczkolwiek
ubezpieczenia na zycie, charakteryzujace si¢ dos¢ duzym stopniem ztozonosci, nie Sa
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zazwycza) oferowane elektronicznie (oferta dotyczy najprostszych produktow), jesli zostanie
unormowany prawnie ,podpis elektroniczny” nie nalezy wyklucza¢ i tg mozliwosci. Na
podstawie obecnie obserwowanych zmian na rynku ubezpieczen zyciowych mozna
domniemywa¢, iz w najblizszych latach nie bedziemy swiadkami przetomowych dokonan w
dziedzinie zmian w dziedzinie ustug posrednictwa ubezpieczeniowego, jesli polskie
ustawodawstwo nie zostanie dodatnio skorelowane z unormowaniami dotyczacymi rynku
europgskiego. Obecnie istnigjace prawo skutecznie ogranicza rozw0j instytucji posrednika
ubezpieczeniowego, a mianowicie:

- brak ustawodawstwa dotyczacego podpisu elektronicznego skutecznie blokuje
mozliwosci sprzedazy ubezpieczen zyciowych przez internet,

- koniecznos¢ zawarcia umowy ubezpieczenia OC na sume gwarancyjna 1000000 euro od
15.01.2005™ dla os6b, ktdre zwiazane sa z kilkoma towarzystwami ubezpieczeniowymi oraz
brokerow ubezpieczeniowych, spowoduje, iz wiele 0sdb, ze wzgledu na wysoki koszt tego
ubezpieczenia, zmuszone zostanie do rezygnacji z wykonywanej dziatalnosci.

Na osobg bedaca przedstawicielem tylko jednego zaktadu ubezpieczen Ustawodawca
nie naktada obowiazku zawarcia umowy odpowiedzialnosci cywilngl. Wobec powyzszego
nasuwa si¢ pytanie czy zamystem zapisbw ustawowych bylo zupelnie sprzeczne z
uwarunkowaniami normatywnymi Unii Europejskigj utrudnienie rozszerzania dziatalnosci
agencyjnegj, gdyz nie istnige na polskim rynku towarzystwo ubezpieczen na zycie, ktore
dysponowataby natyle szeroka gama produktow ubezpieczeniowych aby umozliwié agentowi
stanie si¢ profesonanym doradca klienta, czy jest to sposdb na pokrycie deficytu
budzetowego. Zgodnie z zasada swobody $wiadczenia ustug ubezpieczeniowych istnige
mozliwos¢ wykonywania czynnosci agenta ubezpieczeniowego w dowolnym kraju Unii
Europejskig. Jako ze w przypadku Polakow w wiekszosci krajow wprowadzono zakaz pracy
natychmiast po dacie akcegi tudziez kilku a nawet kilkunastoletnie okresy przejsciowe,
nalezy domniemywac, ze ubezpieczenia w Polsce sprzedawa¢ beda osoby zamieszkate na
terytorium innych panstw — cztonkéw Unii Europejskig niz Polska. Wystepuje zatem
wysokie prawdopodobienstwo, iz nastapi utrata znacznej czesci rynku ubezpieczeniowego na
rzecz przedsighiorcow zagranicznych, ktérzy podatki ptaca w krajach macierzystych. W
branzy ubezpieczeniowej nie milkna spory o zasadnos¢ wprowadzania niektorych zapisow w
ostatnigf nowelizacji do Ustawy ubezpieczeniowe, ktéra zamiast pomaga¢ w rozwoju
przedsiebiorczosci w Polsce w przededniu konfrontacji ze znacznie silnigjsza konkurencja,
stawia pod znakiem zapytania przyszte istnienie zawodu polskiego agenta
ubezpieczeniowego.

14 Rozporzadzenie Ministra Finansow z dnia 04.12.2004, Dz. U. nr 211, poz. 2066



