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BROKERZY UBEZPIECZENIOWI NA RYNKU
UBEZPIECZEN MAJATKOWYCH I NA ZYCIE

Streszczenie: Analiza danych zawartych w raportach wskazuje, ze dziatalno$¢ brokerow
ubezpieczeniowych to jeden z gldéwnych kanatow dystrybucji ustug ubezpieczeniowych.
Ze wzgledu na specyfike tego zawodu wigkszego znaczenia nabiera dziatalno$¢ w zakresie
ubezpieczen majatkowych. Preferowanym przez brokeréw klientem sa przedsigbiorstwa.

Rynek ubezpieczen na zycie jest niejako czg$cia marginalng w zakresie dziatalnosci bro-
kerskiej, jednak nie oznacza to, Ze nie ma nim zainteresowania, jest ono jednak skierowane
zwlaszcza ku grupowym ubezpieczeniom na zycie.

Stowa kluczowe: dystrybucja, broker, ubezpieczenia, przedsigbiorstwa.

1. Wstep

Jak wynika z analiz danych zawartych w raportach Komisji Nadzoru Finansowego,
brokerzy ubezpieczeniowi stanowia jeden z kilku kanatéw dystrybucji ustug ubez-
pieczeniowych. Ze wzgledu na specyfike tego zawodu wigkszego znaczenia nabiera
dziatalno$¢ w zakresie ubezpieczen majatkowych. Ubezpieczenia na zycie sprze-
dawane sa przede wszystkim przez pracownikow zaktadow ubezpieczen (sprzedaz
bezposrednia) oraz przez agentdw ubezpieczeniowych. Rynek ubezpieczen na zycie
jest niejako czesécia marginalna w zakresie dziatalnosci brokerskiej. Taki stan rzeczy
moze wystepowac z kilku powodow, o ktorych szerzej bedzie mowa w dalszej czgsci
artykutu.

Brokerzy ubezpieczeniowi kieruja swoja dziatalnos¢ ku obsludze podmiotow
gospodarczych i ich majatkowi, poniewaz jezeli firma jest zdecydowana na zawar-
cie umowy ubezpieczenia, to praca brokera zostanie odpowiednio i adekwatnie do
wlozonego wysitku wynagrodzona. Decyzje o zawarciu takiego ubezpieczenia naj-
czesciej podejmuje prezes lub wiasciciel firmy (decyzja zalezy od jednej osoby lub
kilku os6b). W przypadku grupowych ubezpieczen na zycie znacznie trudniej zachg-
ci¢ duza grupg pracownikéw do skorzystania z przedstawionej oferty. Co prawda
decyzje o wprowadzeniu ubezpieczenia na zycie pracownikéw moze podjaé praco-
dawca, jednak pracownik, aby sta¢ si¢ ubezpieczonym, musi wyrazi¢ na to zgode
i najczgsciej dodatkowo zgodzi¢ si¢ na odciaganie sktadek z pensji. Ostateczna de-
cyzja o ubezpieczeniu lezy po stronie ,,rozproszonego” odbiorcy.
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Celem artykutu jest zaprezentowanie dziatalno$ci brokeréw ubezpieczeniowych
na tle innych kanatow dystrybucji ubezpieczen, a takze wskazanie ich preferencji
w zakresie obslugiwanych klientow oraz oferowanych produktow.

2. Kanaly dystrybucji ubezpieczen

Dystrybucja obejmuje decyzje i czynnosci zwiazane z wyborem sposobu udostgp-
niania oferowanych przez firmg ustug ich finalnym konsumentom. Z jednej strony
dystrybucja zwigksza atrakcyjnosc¢ oferty przez umozliwienie klientowi zakupu i ko-
rzystania z ustugi w dogodnym dla niego miejscu i czasie, odpowiednia prezentacj¢
oferty, zapewnienie mozliwosci wyboru, przekazywanie informacji o ustugach, sto-
sowanie roznych form sprzedazy, $wiadczenie wielu dodatkowych ustug itp. Z dru-
giej strony koszty dystrybucji przyczyniaja si¢ do wzrostu ceny ustugi i zmniejszaja

postrzegana przez nabywcow wartos¢ oferty [Czubata 2006, s. 1].

W procesie nabywania ustug wyr6zni¢ mozna cztery fazy [Ustawa z dnia 22 maja
2003 r...., s. 95]:

» fazg przedsprzedazna, gdy klient poszukuje informacji o wytworcach, poziomie
ustug, analizuje oferty i wybiera ustugodawce,

» fazeg nabywania, w ktorej klient ustala warunki wykonania ustugi, precyzuje za-
warto$¢ ustugowego produktu, formutuje zlecenia, niekiedy ptaci tez za ustugg,
ktora bedzie wykonana w przysztosci,

» fazg Swiadczenia i konsumowania obejmujaca wykonanie ustugi, oceng jakosci
wykonania zlecenia, rozliczenie 1 zaptatg naleznosci,

» fazg posprzedazng, w ktorej klient formuluje opinie o jakosci ustug, korzysta
z obstugi gwarancyjnej, sktada reklamacje i skargi.

Kanal dystrybucji ustug ubezpieczeniowych jest to system, ktory sktada sig
z uczestnikow sensu stricto, tj. podmiotdw uczestniczacych w §wiadczeniu ustug
ubezpieczeniowych, oraz uczestnikow sensu largo, tj. podmiotéw wspomagajacych
funkcjonowanie kanatu w zakresie realizacji pojedynczych funkcji. Migdzy tymi
uczestnikami wystepuja wigzi poziome i pionowe umozliwiajace przeptyw strumie-
ni obligatoryjnych pomiedzy ustugodawca, czyli zakladem ubezpieczen, i ustugo-
biorca.

Rola kanatlu dystrybucji ustug ubezpieczeniowych wykracza poza tradycyjne
dostarczanie ustug ubezpieczeniowych (ich sprzedaz). Odgrywa on réwniez rolg:
czynnika produkcji, dostawcy czynnikéw produkcji zewngtrznych oraz kooperatora
rozumianego jako uczestnik procesow produkcyjnych, w tym rowniez procesu kom-
binacji i transformacji czynnikoéw produkcji [Dzialalnosé brokerow... 2008, s. 49].

W ramach realizowanej strategii dystrybucji towarzystwo ubezpieczeniowe
zmuszone jest okresli¢, jak gesta powinna by¢ sie¢ jego placowek, a zatem, ile wlas-
nych placowek powinno ono uruchomi¢, ewentualnie, ilu posrednikéw powinno ono
zaangazowac do sprzedazy swoich ustug [Czuba 2005].
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Zaktady ubezpieczen wykorzystuja nastepujace kanaty dystrybucji:

» sprzedaz bezposrednia (dokonywana przez ,,etatowych pracownikéw zaktadow
ubezpieczen”),

» sprzedaz agencyjna przez agentow ubezpieczeniowych,

» sprzedaz za posrednictwem brokeréw ubezpieczeniowych.

Tabela 1. Kanaly dystrybucji ubezpieczen zaktadéw ubezpieczen dziatéw I 1 II w latach 1998-2008
(W %)

Sprzedaz Sprzedaz Sprzedaz Inne kanaty
Lata bezposrednia przez agentéw przez brokerow dystrybucji
I I I I I I I I
1998 50,73 44,53 38,78 47,39 10,48 8,08 - -
1999 44,54 38,39 50,81 54,13 4,65 7,48 - -
2000 42,37 34,95 53,09 54,98 4,49 9,59 0,05 0,48
2001 40,33 31,64 55,67 55,04 3,94 11,47 0,06 1,22
2002 41,61 30,01 55,47 55,30 2,91 12,58 0,01 2,11
2003 40,25 28,22 55,20 55,33 3,08 14,64 1,47 1,82
2004 36,87 25,71 55,04 56,28 3,45 15,23 4,04 2,78
2005 33,80 24,73 54,11 58,77 4,26 15,74 7,84 0,76
2006 28,20 24,06 59,90 59,59 3,00 15,38 8,90 0,97
2007 27,30 23,40 66,30 61,00 2,50 14,30 3,90 1,30
2008 22,30 22,35 72,50 61,61 1,60 14,75 3,00 1,29

Zrodto: opracowanie whasne na podstawie [Dzialalnosé brokerow... 2008, s. 15-16; Dziatalnosé bro-
kerow ubezpieczeniowych w 2008 r.... 2009, s. 13; Kufel-Sieminska 2005, s. 13].

Jak wynika z tab. 1, struktura dystrybucji produktéw ubezpieczeniowych z dzia-
hu1od 1998 r. ulegta znacznym przeobrazeniom. W 1998 r. 50,73% sprzedazy ubez-
pieczen z dzialu I odbywato si¢ w sposob bezposredni, 38,78% sprzedawanych byto
przez agentow, natomiast 10,48% — przez brokeréw ubezpieczeniowych. Juz rok
pozniej na znaczeniu przybrala sprzedaz za posrednictwem agentow, nastapil jej
wzrost do 50,81%, w roku 2007 do 66,30%, a w 2008 r. do 72,50%. Sprzedaz bezpo-
$rednia z roku na rok tracita na znaczeniu, zeby w 2008 r. wynies¢ 22,30%. Udziat
brokeréw w sprzedazy produktow ubezpieczeniowych z dziatu ubezpieczen na zycie
systematycznie spadat — w roku 1999 r. wynosit 4,65%, w 2006 r. 3%, natomiast
w 2008 r. wyniost 1,6%. Jak wynika z analizy, brokerzy ubezpieczeniowi odgrywaja
niewielka role na rynku ubezpieczen na zycie.

Podobnie jak w przypadku dziatu I najwigkszy udzial w dystrybucji ubezpie-
czen z dzialu Il maja agenci ubezpieczeniowi oraz pracownicy zakladow ubezpie-
czen (sprzedaz bezposrednia). Jednak od 1998 r. udzial sprzedazy bezposredniej
systematycznie spada — z 44,53% w 1998 r. do 22,35% w 2008 r. Rosnie nato-
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miast udzial agentow ubezpieczeniowych — w 1998 r. wynosit 47,39%, natomiast
w2008 1. 61,61%. Jezeli zas chodzi o brokerow ubezpieczeniowych, to od roku 1998
do 2005 r. ich udzial w dystrybucji ubezpieczen dziatu II systematycznie wzrastat
(z 8,08% w 1998 1. do 15,74% w 2005 r.), natomiast od 2006 r. ulegat nieznacznemu
zmniejszeniu (w 2006 r. wynosit 15,38%, a w 2008 . 14,75%).

Mimo iz udziat brokeréw ubezpieczeniowych w dystrybucji ubezpieczen na zy-
cie (dziat I) jest znikomy — w 2008 r. stanowit zaledwie 1,6%, to w przypadku ubez-
pieczen pozostatych osobowych i majatkowych (dziat II) od 1998 r. sukcesywnie
ro$nie. Na rynku ubezpieczen majatkowych z roku na rok brokerzy ubezpieczeniowi
staja si¢ coraz bardziej liczacym si¢ kanatem dystrybucji.

3. Podstawy prawne dzialalnosci brokerskiej

Dziatalno$¢ brokerow ubezpieczeniowych, jako jeden z istotnych kanatéw dystry-
bucji ubezpieczen, regulowana jest m.in. Ustawa z dnia 22 maja 2003 r. o posrednic-
twie ubezpieczeniowym (DzU 2003 nr 124, poz. 1154).

Posrednictwo ubezpieczeniowe polega na wykonywaniu przez posrednika za wy-
nagrodzeniem czynnosci faktycznych lub czynno$ci prawnych zwigzanych z zawie-
raniem lub wykonywaniem umow ubezpieczenia [Ustawa z dnia 22 maja 2003 r....,
art. 2 ust. 1]. Sa to tzw. czynnoS$ci brokerskie. Broker ubezpieczeniowy wykonuje
czynnosci w imieniu lub na rzecz podmiotu szukajacego ochrony ubezpieczeniowe;.
Czynnosci te polegaja na: zawieraniu lub doprowadzaniu do zawarcia umow ubez-
pieczenia, wykonywaniu czynnosci przygotowawczych do zawarcia umow ubez-
pieczenia oraz uczestniczeniu w zarzadzaniu i wykonywaniu uméw ubezpieczenia
rowniez w sprawach o odszkodowanie (dziatalno$¢ brokerska).

Brokerem ubezpieczeniowym moze by¢ osoba fizyczna albo prawna majaca
wydane przez organ nadzoru zezwolenie na wykonywanie dziatalnosci brokerskiej
i wpisana do rejestru brokerow ubezpieczeniowych. Nadzoér nad dziatalnoscia bro-
keréw ubezpieczeniowych sprawuje Komisja Nadzoru Finansowego.

Broker ubezpieczeniowy moze wykonywac czynnos$ci brokerskie wylacznie
przez osoby fizyczne, ktére spetniaja nastepujace wymogi:

* maja pelna zdolnos$¢ do czynnosci prawnych,
* nie byly prawomocnie skazane za umyslne przestgpstwo:

— przeciwko zyciu i zdrowiu,

— przeciwko wymiarowi sprawiedliwosci,

— przeciwko ochronie informacji,

— przeciwko wiarygodno$ci dokumentow,

— przeciwko mieniu,

— przeciwko obrotowi gospodarczemu,

— przeciwko obrotowi pienigdzmi i papierami wartoSciowymi,

— skarbowe,
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* daja rekojmig nalezytego wykonywania dziatalnosci brokerskiej,

* maja co najmniej $rednie wyksztatcenie,

» zdaly egzamin przed Komisja Egzaminacyjna dla Brokerow Ubezpieczenio-
wych i Reasekuracyjnych,

Broker ubezpieczeniowy moze zleci¢ wykonywanie czynnosci brokerskich wy-
magajacych specjalistycznej wiedzy innym podmiotom, z wylaczeniem prawa skta-
dania i przyjmowania o§wiadczen woli w imieniu klientow.

Wielu specjalistow z branzy ubezpieczeniowej uwaza, ze egzamin brokerski nie
spehia funkcji, jaka powinien petni¢, a mianowicie nie do konca weryfikuje umie-
jetnosci 1 wiedze 0sob ubiegajacych si¢ o miano brokera ubezpieczeniowego. Jego
W znacznej mierze teoretyczny charakter pozwala na zdobycie tytutu zawodowego
niejedokrotnie osobom posiadajacym niewielkie doswiadczenie praktyczne. Oczy-
wiscie wraz ze zmiang prawa ubezpieczeniowego rowniez ewoluowaly egzaminy na
brokera ubezpieczeniowego, czego konsekwencja bylo znaczne zmniejszenie licz-
by 0s6b pozytywnie zdajacych egzamin. Podniesienie stopnia trudno$ci egzaminow
mialo wptynac¢ na podniesienie rangi posrednictwa ubezpieczeniowego, a doktadniej
brokerow ubezpieczeniowych. Miato to wprowadzi¢ wigksza selekcje oraz zwigk-
szy¢ profesjonalizm wsrod osob wykonujacych ten zawod. W konsekwencji miato
przyczynic¢ si¢ do wzrostu zaufania klientéw do rynku ubezpieczeniowego.

4. Dzialalnos¢ brokerow na rynku ubezpieczen

Ogotem sktadka ulokowana przez brokerow w zaktadach ubezpieczen w latach
1998-2008 miata tendencje wzrostowa. W roku 1999 w poréwnaniu z 1998 r. nasta-
pit wzrost sktadki ulokowanej przez brokeréw w zaktadach ubezpieczen — o 31,4%,
w 2000 r. w stosunku do roku 1999 o0 4,7%, w 2001 r. w stosunku do 2000 r. 0 46,4%,
a w roku 2002 w stosunku do 2001 r. o 15,6% oraz w roku 2003 w stosunku do
2002 r. 0 27,6%. W kolejnych latach wzrosty sktadki ogotem byly mniej spektaku-
larne, np. w 2007 r. w poréwnaniu z rokiem 2006 wzrost ten wyniost 6,4%. Nieco
wigkszy wzrost sktadki zanotowano w 2008 r. Wzrost ten w stosunku do roku ubieg-
tego wynosit ok. 17%.

Ogotem wartos$¢ prowizji wyptaconej brokerom przez zaktady ubezpieczen w la-
tach 1998-2008 miata tendencj¢ wzrostowa. W roku 1999 w poréwnaniu z 1998 r.
nastapit wzrost prowizji wyplaconej brokerom przez zaktady ubezpieczen o 33,5%,
w 2000 r. w stosunku do 1999 r. — 0 7,9%, w 2001 r. w stosunku do 2000 r. — 0 46%,
w roku 2002 w stosunku do 2001 r. — 0 2,1%, a w roku 2003 w stosunku do 2002 r. —
025,1%. W 2007 r. w poréwnaniu z rokiem 2006 nastapil wzrost o 9,7%, natomiast
w 2008 r. w poréwnaniu z rokiem 2007 o 17,23%.

Dane zawarte w tab. 3, potwierdzaja wczesniejsze stwierdzenie mowiace o margi-
nalnej roli ubezpieczen na zycie w zestawieniu z ubezpieczeniami dziatu I1. Na przy-
ktad w 2008 r. prowizja wyplacona brokerom z dziatu [ wyniosta zaledwie 44 min zi,
natomiast z dziatu Il byto to prawie dziesigciokrotnie wigcej, bo az 416,49 mlin zi.
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Srednia prowizja wyptacona brokerom przez zaktady ubezpieczen (liczona jako
stosunek sktadki ulokowanej do wyptaconej prowizji) w latach 1998-2008 nie ule-
gala znacznym zmianom i wahata si¢ migdzy 10,65% w 2005 r. a 12,7% w latach
2000 oraz 2001. Jednoczesnie wystgpuja znaczne roznice migdzy Srednia prowizja
wyptacang przez zaktady ubezpieczen dziatu I a zakladami ubezpieczen dziatu II.
W 2008 r. byto to odpowiednio 5,88% oraz 12,24%, natomiast w roku 2002 byto to
4,87% oraz 12,55%.

5. Rodzaje ubezpieczen preferowane w dzialalnosci brokerskiej

W dziatalnosci brokerskiej zdecydowany prym wioda ubezpieczenia majatko-
we. Dzieje sig tak przede wszystkim ze wzglgdu na ich skomplikowany charakter.
W przypadku ubezpieczen majatkowych duza rolg odgrywa wiedza posiadana przez
brokera, jego dos§wiadczenie zawodowe, znajomos$¢ specyfiki dziatalnosci klienta,
a przede wszystkim umiejetnos¢ szacowania ryzyka oraz przewidywania niepo-
zadanych sytuacji, w jakich klient moglby si¢ znalez¢. Ubezpieczenia majatkowe
wymagaja dokonywania szerszych porownan ofert przedstawianych przez zaktady
ubezpieczen. Ogdlne warunki ubezpieczen majatkowych poszczegolnych zaktadow
ubezpieczen sa rowniez bardziej roznorodne niz w przypadku pozostatych ubezpie-
czen. W celu przygotowania dla klienta programu ubezpieczeniowego w zakresie
majatkowym potrzebna jest wszechstronna wiedza po stronie brokera (znajomos¢
rachunkowosci, sposobow wyceny majatku, prawa itp.). Wsrdéd ubezpieczen ma-
jatkowych specyficznym rodzajem ubezpieczenia jest ubezpieczenie odpowiedzial-
nosci cywilnej. Mozna zaryzykowa¢ stwierdzenie, ze niewielu jest specjalistow
z tej dziedziny. Wiele natomiast osob twierdzi, ze takimi specjalistami sa, jednak
w wigkszo$ci wypadkow ich wiedza ogranicza si¢ do znajomosci produktéw po-
szczegodlnych zaktadow ubezpieczen oraz klauzul rozszerzajacych zakres tego ubez-
pieczenia. Ztozonos¢ prawa z zakresu odpowiedzialno$ci cywilnej oraz praktycznie
niezliczona liczba sytuacji, z jakimi mozna si¢ spotkac na gruncie odpowiedzialno-
Sci cywilnej, czyni te ubezpieczenia, jak juz to byto podkreslane wczesniej, jednymi
z najtrudniejszych, o ile nie najtrudniejszymi. Nawet srodowiska akademickie zaj-
mujace si¢ problematyka prawa ubezpieczeniowego niejednokrotnie w rézny spo-
sob interpretuja te same zagadnienia. Wyjasni¢ rowniez nalezy, ze samo zawarcie
umowy ubezpieczenia odpowiedzialnosci cywilnej nie stanowi problemu, o ile nie
bedzie weryfikowana jako$¢ takiej umowy. Jednak najlepsze analizy moga okazac
si¢ zawodne, poniewaz rzeczywista jako$¢ produktu ubezpieczeniowego zostaje
ujawniona na etapie likwidacji szkody. Dopiero po zaistnieniu wypadku ubezpiecze-
niowego — a w jego nastepstwie szkody, ktora zostanie zlikwidowana przez zaktad
ubezpieczen, oraz kiedy odszkodowanie zostanie wyptacone, mozna si¢ przekonac
o prawdziwej jakosci tego ubezpieczenia oraz profesjonalizmie posrednika, ktory
zarekomendowal produkt.
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Brokerzy generalnie koncentruja si¢ na obstudze firm. Firmy wymagaja wigk-
szego zaangazownaia w proces obstugi ubezpieczeniowej. Przedsigbiorstwa, ktore
posiadaja znaczny majatek i prowadza zakrojona na szeroka skale dziatalno$¢ go-
spodarcza, potrzebuja profesjonalnego doradztwa w zakresie zabezpieczenia przed
ryzykiem. Ze wzgledu na wysokie sktadki ubezpieczeniowe nalezy prawidtowo
oszacowac, czy bardziej optacalne bgdzie ubezpieczenie ryzyka, czy tez jego pozo-
stawienie na udziale wlasnym. Jezeli ryzyko ma by¢ pozostawione na udziale wias-
nym, nalezy odpowiedzie¢ na pytanie: w jakim zakresie. Klient instytucjonalny, ze
wzgledu na znacznie wigksze potrzeby ubezpieczeniowe, a tym samym sktadke,
jaka ptaci zaktadowi ubezpieczen, jest atrakcyjniejszy finansowo niz klient indy-
widualny. Obstuga klienta indywidualnego jest niejednokrotnie bardzo absorbujaca
i czasochtonna', natomiast wynagrodzenie brokera od niewielkiej sktadki, jaka zwy-
kle ptaci klient indywidualny, jest oczywiscie nieporownywalnie nizsze niz w przy-
padku kurtazu od ubezpieczenia majatku przedsigbiorstwa.

Ubezpieczenia na zycie swego czasu byly zdecydowanie mniej powszechne niz
ubezpieczenia majatkowe. Niejednokrotnie mozna byto spotka¢ si¢ ze stwierdze-
niem, ze ,,Polacy wola ubezpieczy¢ swoj samochdd niz wlasne zycie”. Oczywiscie
przyczyny tego stanu rzeczy sa roznorodne: mtody i wciaz rozwijajacy sig¢ rynek
ubezpieczen, brak przezornoséci ze strony polskich klientow, niska $wiadomosé
ubezpieczeniowa, staba sktonno$¢ do oszczedzania, stary system emerytalny, ktory
nie przewidywat wlasnej inicjatywy pracownika w zakresie zabezpieczenia na cele
emerytalne itp.

Brokerzy zaczgli bardziej interesowac si¢ rynkiem ubezpieczen na zycie w mo-
mencie, kiedy ,,upowszechnily” si¢ grupowe ubezpieczenia na zycie, szczeg6lnie
wowczas, kiedy firma zatrudniata kilkaset, a zwtaszcza kilka tysigcy osob. Posred-
niczenie przy zawarciu tego typu ubezpieczenia stawato si¢ dla brokerdéw intratnym
biznesem. Nalezy zauwazy¢, ze ubezpieczenia majatkowe zawierane sa zwykle raz
w roku i jezeli sktadka jest ptacona jednorazowo, to broker otrzymuje jedno wyna-
grodzenie w ciagu catego okresu ubezpieczenia. W przypadku grupowych ubezpie-
czen na zycie mamy do czynienia ze sktadka miesigczna, w zwiazku z czym broker
uzyskuje dochody systematycznie, wykonujac tak naprawde pracg raz, wowczas
kiedy dochodzi do zawarcia umowy ubezpieczenia.

Potwierdzeniem preferencji brokerow w zakresie ubezpieczen dziatu I sa dane
zawarte w tab. 5. W 2008 r. za ich posrednictwem zaklady ubezpieczen zebraly
ok. 43,37 miIn sktadki przypisanej brutto z tytutu indywidualnych ubezpieczen na zy-
cie i ok. 565 min sktadki przypisanej brutto z tytutu grupowych ubezpieczen dziatu I.

Kolejnym powodem marginalnego znaczenia ubezpieczen na zycie w dziatalno-
Sci brokerskiej jest z pewnoscia fakt, ze tatwiej przekona¢ klienta do ubezpieczen
majatkowych niz zyciowych. Klientom tatwiej wyobrazi¢ sobie szkode rzeczowa

! Obstuga klienta indywidualnego potrafi by¢ podobnie absorbujaca i czasochtonna jak obstuga
klienta instytucjonalnego.
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oraz jej negatywne konsekwencje. W sytuacji ubezpieczen na zycie jest to zdecydo-
wanie trudniejsze. Wiele 0sob stara si¢ nie dopuszczac do siebie mysli, ze moze ich
spotkac co$ ztego?.

Tabela 5. Kanaty dystrybucji. Sktadka przypisana brutto w dziale I w tys. zt

B Ubezpieczenia indywidualne Ubezpieczenia grupowe
Lp. Kanaty dystrybucji
2007 2008 2007 2008
1 |Sprzedaz bezposrednia 605 469 2 541 520 6369 407 6400 926
— pracownicy
2 |- Internet 61 41 0 0
3 |- telefon 232 1155 1 0
4 |-inne X 12 485 X 62 612
5 | Agenci ubezpieczeniowi 4690 810 3334078 644 748 819 555
— osoby fizyczne
6 |- osoby prawne — banki 3 968 940 5568 731 1997 659 11749 329
7 |- skoki X 85893 X 49 947
8 |- pozostate 3551126 3286855 905 904 2632518
9 |- podmioty bez osobowosci 935 053 394 160 219039 252722
prawnej
10 | Brokerzy ubezpieczeniowi 26281 20172 93 813 88 864
i reasekuracyjni — osoby
fizyczne
11 |- osoby prawne 27092 23202 468 743 476 209
12 | Inne kanaty dystrybucji 232072 1163 969 776 226 20 815
13 | Ogodtem 14 037 136 16 432 261 11475540 | 22553497

Zrédto: [Polska Izba Ubezpieczen 2009, s. 15].

Mozna sig pokusi¢ o stwierdzenie, ze jesteSmy sktonni ubezpieczaé sig, jeze-
li perspektywa ewentualnej wyptaty odszkodowania Iub $wiadczenia nie jest od-
legta. Warto tu zwroci¢ uwagg, jak bardzo popularne staly si¢ tzw. opcje rodzinne
w ubezpieczeniach grupowych na zycie — urodzenie dziecka, zgon rodzica, tescia.
Popularno$¢ ,,opcji rodzinnych” wynika ze stosunkowo czgstych wyptat z ich tytutu,
zwlaszcza w wigkszych grupach ubezpieczonych.

Ubezpieczenia na zycie sa sprzedawane przede wszystkim osobom $wiadomym
— cho¢ nie jest to reguta. Czasami $§wiadomos$¢ ogranicza si¢ do ,,momentu kontak-
tu z posrednikiem” i ,,chwilg” po tym kontakcie. Niestety po pewnym czasie wielu

2 Nalezy rozumie¢ to jako wypadek losowy, powodujacy negatywne skutki w zyciu i zdrowiu
osoby.
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klientéw zaktadow ubezpieczen zapomina, dlaczego w ogole zawarli taka umowe,
i niejednokrotnie z niej rezygnuje. W takiej sytuacji potrzebny bytby bardzo dobrze
rozwinigty serwis polis. Klient powinien mie¢ staly kontakt z posrednikiem, ktory wy-
jasnitby mu wszelkie watpliwosci, zwlaszcza w chwili, kiedy chciatby on rezygnowac
z ubezpieczenia. Posrednik powinien utrwala¢ w kliencie przekonanie, ze podjeta jakis
czas temu decyzja o zawarciu umowy byta stuszna i nalezy przy niej trwac. Ci z bro-
kerow, ktorzy zajmuja si¢ obstuga wigkszych przedsigbiorstw, bardzo czgsto nie maja
czasu na prowadzenie takiego serwisu wsrdd klientéw indywidualnych.

Z serwisem jest rowniez problem wsrdd agentow — zwlaszcza wtedy, kiedy pro-
wizja jest ptacona w pierwszym roku ubezpieczenia, natomiast w kolejnych latach
albo jej w ogodle nie ma, albo drastycznie spada. Taki agent preferuje pozyskiwanie
nowych klientow, a nie tracenie czasu na przekonywanie ,,starego” klienta, aby nie
rezygnowat z polisy. Dodatkowo bardzo duza rotacja wsrod agentow nie wplywa
dobrze na rynek ubezpieczen na zycie i na zaufanie klientow.

Zdecydowanie tatwiej naméwi¢ ubezpieczonych do przystapienia do grupowego
ubezpieczenia na zycie, zwlaszcza jezeli pracodawca pokrywa przynajmniej czg-
sciowo koszt takiego ubezpieczenia. Niektore firmy traktuja polisy ubezpieczenia na
zycie pracownikdéw jako element ,,polityki lojalnosciowe;j”.

Dodatkowo wraz z wprowadzaniem prywatnych ubezpieczen zdrowotnych
sprzedawanych przez zaktady ubezpieczen rowniez one sa chetnie oferowane przez
brokeréw. Jednakze ze wzgledu na ich jeszcze wysoki koszt w formie grupowej sa
one zakupowane przez firmy, w ktorych pracodawca pokrywa koszt takiego ubez-
pieczenia (dla catej zatogi albo dla 0osob kluczowych w firmie).

Zdarza sig, ze w przypadku ubezpieczen na zycie broker ubezpieczeniowy spet-
nia dodatkowa funkcjg, a mianowicie staje si¢ ,,ubezpieczajacym”. Dzigki takim
zabiegom mozliwe jest ubezpieczenie jakiej$ grupy osdb bez angazowania praco-
dawcy (pracodawca nie jest strona umowy). Taki zabieg moze by¢ wykorzystany np.
woweczas, kiedy do zawarcia umowy ubezpieczenia konieczne jest przeprowadzenie
przetargu (podmioty publiczne), a pracodawca, chcac unikna¢ wiazacej si¢ z tym
skomplikowanej procedury przetargowej wynikajacej z ustawy o zamowieniach pu-
blicznych, rezygnuje z zawarcia umowy. W takiej sytuacji pozbawia mozliwosci
ubezpieczenia swoich pracownikéw. Kiedy natomiast broker staje si¢ ubezpiecza-
jacym, nie jest konieczna procedura przetargowa, a pracownicy moga swobodnie
przystepowac do ubezpieczenia oferowanego przez posrednika.

6. Podsumowanie

Brokerzy ubezpieczeniowi stanowia jeden z kanatow dystrybucji ustug ubezpie-
czeniowych. Ich dziatalno$¢ skupia si¢ przede wszystkim na ubezpieczeniach ma-
jatkowych podmiotow gospodarczych. Dochodowo$¢ klienta indywidualnego i in-
stytucjonalnego jest nieporownywalna, natomiast ogrom pracy, jaki nalezy wlozy¢
w obstugg jednego i drugiego, niejednokrotnie bywa zblizony.
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Istnieje przekonanie, iz ubezpieczenia na zycie nie sg tak skomplikowane jak
ubezpieczenia majatkowe, w zwiazku z czym przy wyborze oferty nie jest konieczna
specjalistyczna wiedza brokera. Oczywiscie jest to opinia subiektywna. Biorac pod
uwage roznorodnos¢ produktéw ubezpieczen na zycie, czasami trudno zgodzi¢ si¢
Z tym stwierdzeniem.

Brokerzy zainteresowani sa takze po§redniczeniem przy zawieraniu umow ubez-
pieczenia na zycie, jednak przede wszystkim ubezpieczen grupowych, a najlepiej
kiedy grupy sa bardzo liczne. Jednakze nalezy sobie zdawac sprawg z tego, ze tych
bardzo licznych grup pracowniczych nie jest az tak duzo, a tych, ktére sa, dotyczy
dos¢ mocna konkurencja.

Nadal panuje przekonanie wérdd naszego spoteczenstwa, ze najwazniejsze to za-
bezpieczy¢ swoj majatek, natomiast ubezpieczenie wlasnego zycia odsuwane jest na
dalszy plan. To oczywiscie z roku na rok ulega zmianie. Ro$nie rowniez Swiadomo$é
naszego spoleczenstwa, w zwiazku z czym jest szansa, aby brokerzy ubezpieczenio-
wi odgrywali coraz wigksza role w zakresie ubezpieczen na zycie®.
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THE INSURANCE BROKERS IN THE PROPERTY
AND LIFE INSURANCE MARKET

Summary: The analysis of data contained in reports shows that the insurance brokers are one
of the main distribution channels of insurance service. In view of this profession’s specifica-
tion, the main focus is put on property insurance. The brokers prefer working for businesses.
The life insurance market is a marginal part to some extent in brokerage activity however it
does not mean that the brokers are not interested in it. They are mainly interested in group
life insurance.
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