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Streszczenie: Artykul omawia pozacenowe czynniki, tj. instytucjonalne (prawne), kulturowe
i technologiczne, ktore stabilizuja znaczenie tradycyjnego brokerskiego kanalu w dystrybucji
ubezpieczen, a jednoczesnie stanowiace przeszkode w rozwoju sprzedazy przez Internet. W Pol-
sce sprzedaz ubezpieczen przez Internet ma aktualnie marginalne znaczenie, za$ kanat brokerski
ma od lat ugruntowang pozycj¢ w dystrybucji ubezpieczen majatkowych i pozostatych osobo-
wych. Wzgledem wybranych rynkéow ubezpieczeniowych na $wiecie, ktore byly analizowane
przez Swiss Re Institute, sprzedaz internetowa w Polsce rozwija si¢ bardzo powoli. Trudno ocze-
kiwa¢, aby uwarunkowania rynku ubezpieczeniowego w Polsce w najblizszych latach
mogly umniejszy¢ rolg brokeréw na rzecz dystrybucji internetowej. W zasadzie tylko czynniki
instytucjonalne moga stanowi¢ pewne zagrozenie dla dziatalnoéci brokerskiej w krotkim okresie.

Stowa kluczowe: broker ubezpieczeniowy, Internet, dystrybucja ubezpieczen.

Summary: The article discusses non-price factors (institutional, cultural and technological)
which stabilize the importance of the traditional broker channel in insurance distribution.
These factors are at the same time an obstacle to the development of Internet sales. In Poland,
direct online sales of insurance are currently of minor significance while the broker channel
has for years been an important item in the distribution of non-life insurance. In relation to
selected insurance markets in the world which were analyzed by the Swiss Re Institute, direct
online insurance sales in Poland are developing very slowly. It is unlikely that the conditions
and environment of the insurance market in Poland in the coming years will diminish the role
of brokers towards online distribution. In principle, only institutional factors can pose some
threat to insurance brokers’ activity in the short term.

Keywords: insurance broker, Internet, insurance distribution.
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1. Wstep

Analiza udziatlu sprzedazy ubezpieczen przez Internet w wybranych krajach na swie-
cie, dokonana przez Swiss Re Institute w 2017 r., wskazuje na marginalne znaczenie
tego sposobu dystrybucji ubezpieczen w Polsce. Z wykresu na rys. 1 wynika, ze
udziatl Internetu w przypisie sktadki na przestrzeni 8 lat (2007-2015) wzrost znacz-
nie na wigkszosci analizowanych rynkow krajowych, za$ w Polsce znaczenie Inter-
netu w sprzedazy ubezpieczen jest niezmiennie niskie'.
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Rys. 1. Udziat sprzedazy ubezpieczen przez Internet w tacznym przypisie sktadki brutto w wybranych
krajach

Zrodlo: [Swiss Re Institute 2017, s. 18].

Internet jako narzedzie oferowania i sprzedazy ubezpieczen moze by¢ wykorzy-
stywany przez wszystkie kanaty dystrybucji (bezposrednio przez zaktady ubezpie-
czen, brokerow i agentow ubezpieczeniowych). Jednakze na rynku polskim dominu-
je tradycyjna metoda sprzedazy ubezpieczen oparta na bezposrednim kontakcie

! Wedtug danych Urzedu Komisji Nadzoru Finansowego za 2017 r. sprzedaz ubezpieczen majat-
kowych i pozostatych osobowych przez Internet stanowita 2,1% ogdlnego przypisu sktadki dziatu II,
za$ w ubezpieczeniach na zycie nie odnotowano takich transakcji [Urzad Komisji Nadzoru Finansowe-
go 2018a]. Dla uscislenia warto jednak podkresli¢, ze taka metoda sprzedazy jest wyszczegolniana
przez KNF w odniesieniu do sprzedazy bezposredniej, czyli przez zaktady ubezpieczen, nie ma takiego
wyszczegolnienia w odniesieniu do sprzedazy przez posrednikow ubezpieczeniowych.
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poszukujacego ochrony ubezpieczeniowej z dystrybutorem ubezpieczen. Artykut
omawia pozacenowe czynniki powodujace przywiazanie klientow w Polsce do tra-
dycyjnego sposobu dystrybucji ubezpieczen przez brokeréw ubezpieczeniowych?,
a jednoczes$nie stanowigce przeszkode w rozwoju sprzedazy przez Internet. Mozna
tu wyr6zni¢ nastgpujace grupy czynnikow: instytucjonalne (prawne), kulturowe
i technologiczne [Swiss Re Institute 2017, s. 19].

2. Znaczenie kanalu brokerskiego w Polsce
w sprzedazy ubezpieczen

Rola brokera ubezpieczeniowego dla polskiego rynku ubezpieczen moze by¢ oce-
niania przez pryzmat udziatu w pozyskiwaniu sktadki. Wedtug danych Urzgdu KNF
za rok 2017 [Urzad Komisji Nadzoru Finansowego 2018a] kanat brokerski w Polsce
pozyskuje 16,2% przypisu sktadki z ubezpieczen innych niz na zycie i 3,1% z ubez-
pieczen na zycie. Patrzac z perspektywy statycznej (ocena roku biezacego), zauwaza
si¢, ze udziat ten jest niski, poréwnujac z innymi krajami europejskimi, zwtaszcza
Belgia czy Wielka Brytanig, gdzie wynosi ponad 50% w ubezpieczeniach innych niz
na zycie [Insurance Europe 2019a, s. 49-50].

Istotne dla oceny znaczenia kanatlu brokerskiego w sprzedazy ubezpieczen jest
takze podejécie dynamiczne, czyli zwrdcenie uwagi na zmiang znaczenia tego kana-
hu dystrybucji na przestrzeni ostatnich lat. Jak pokazujg dane Insurance Europe, ka-
nal brokerski w Polsce w latach 2004-2016 miatl udzial w tacznym rocznym przypi-
sie sktadki od 7,2% do 11%, uzyskujac maksymalng warto$é¢ w roku 2016. Swiadczy
to o stabilnym znaczeniu kanatu brokerskiego na polskim rynku ubezpieczeniowym,
jednak jego udzial w dystrybucji ubezpieczen w Polsce jest mniejszy od przecigtne-
go udziatlu w krajach Unii Europejskiej w latach 2004-2016 [Insurance Europe
20190b].

3. Czynniki instytucjonalne (prawne)

Czynnikiem instytucjonalnym sg przede wszystkim regulacje prawne, ktére moga
utrudniaé proces zawierania umow ubezpieczenia przez Internet. Takich regulacji
nalezy doszukiwa¢ si¢ przede wszystkim w akcie prawnym [Ustawa z dnia 15 grud-
nia 2017 r. ...]. Do najwazniejszych nalezy zaliczy¢ obowiazkowe etapowe czynno-
$ci dystrybucyjne, ktore muszg poprzedza¢ zawarcie umowy ubezpieczenia, a co
wazne, dotyczace wszystkich dystrybutorow, w tym operujacych w kanale direct. Po
pierwsze, przed zawarciem umowy ubezpieczenia dystrybutor zobowigzany jest
do przeprowadzenia testu wymagan i potrzeb klienta na podstawie uzyskanych od
niego informacji. Nie jest oczywiste, czy wystarczajacy jest tradycyjny formularz

2 Tradycyjny sposob dystrybucji ubezpieczen przez brokerow ubezpieczeniowych oznacza akwi-
zycje ubezpieczen bedaca efektem bezposredniego kontaktu brokera ubezpieczeniowego z klientami.
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wniosku ubezpieczeniowego [Malinowska, Masniak 2017, s. 23]. Jesli bedzie to
kwestionowane przez Komisje Nadzoru Finansowego, to mozna bedzie mowic
o przewadze tradycyjnego sposobu dystrybucji przez brokeréw z tej przyczyny,
ze praktyka brokerska opiera si¢ na audycie potrzeb klienta przez zastosowanie
takich mechanizmow, jak analiza majatku, ankieta brokerska, analiza polis, wywiad
z klientem [Zon 2017, s. 7]. Z kolei tak zroznicowany 1 kompleksowy proces analizy
potrzeb klienta, spetniajacy wymagania nowej ustawy, moze by¢ trudny do realizacji
przez Internet. Po drugie, takze kolejny etap procedury informacyjnej, jakim jest
przekazanie informacji o produkcie ubezpieczeniowym w formie ustandaryzowane-
go dokumentu, oraz poszerzone podmiotowe obowiazki informacyjne rowniez po-
winny faworyzowac¢ konwencjonalne sposoby dystrybucji z powodu bezposrednie-
go kontaktu z klientem oraz dodatkowo — w przypadku podmiotowych obowigzkow
informacyjnych — z powodu rygorystycznych wymagan zwigzanych z udostepnia-
niem informacji przez Internet [Zon 2017, s. 9].

Na marginesie warto zauwazy¢, ze ustawodawca, realizujac ide¢ ochrony konsu-
mentow, w sposob niezamierzony moze si¢ przyczynia¢ do uatrakcyjnienia sprzeda-
zy internetowej wzgledem tradycyjnej sprzedazy przez brokerow. Przyktadem jest
wprowadzone do dokumentu [Ustawa z dnia 22 maja 2003 r. o ubezpieczeniach
obowigzkowych...] prawo do odstgpienia od umowy ubezpieczenia OC posiadaczy
pojazdéw mechanicznych (art. 33 pkt 8), OC rolnika (art. 49 pkt 6) oraz budynkow
rolniczych (art. 65 pkt 5) w ciagu 30 dni od zawarcia umowy ubezpieczenia na odle-
gtos¢. Takie prawo nie przystuguje konsumentowi zawierajacemu umowe za posred-
nictwem tradycyjnego brokerskiego kanatu dystrybucji.

4. Czynniki kulturowe

Wplyw czynnikéw kulturowych na sktonno$¢ do zastgpowania tradycyjnego sposo-
bu dystrybucji przez Internet, jest trudno mierzalny z powodu trudnosci w obserwa-
cji wszystkich cech spotecznych i preferencji mogacych mie¢ wptyw na zakup ubez-
pieczenia. Do badan wykorzysta¢ mozna przykltadowo czynniki zidentyfikowane
przez centrum badawcze profesora Geerta Hofstedego. Na podstawie analizy kore-
lacji miedzy cechami kulturowymi a czgstotliwoscia dokonywania transakcji ubez-
pieczeniowych przez Internet w réznych krajach na $wiecie mozna wskazac, ze
[Swiss Re Institute 2017, s. 20]:

a) spoleczenstwa indywidualistow sa bardziej sktonne do nabycia ubezpiecze-
nia przez Internet anizeli spoleczenstwa kolektywistyczne;

b) spoteczenstwa funkcjonujace na mocnych fundamentach hierarchicznych
opieraja si¢ na osobowych zrodtach rekomendacji dotyczacych zawarcia umowy
ubezpieczenia, tym samym wykorzystujac tradycyjne metody dystrybucji; w takich
spotecznos$ciach Internet jest traktowany jako bezosobowe zrodto informacji i przez
to jest mato wykorzystywany w ubezpieczeniach;
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c) spoleczenstwa charakteryzujace si¢ awersja do ryzyka i duzym konserwaty-
zmem zachowan sg bardziej sktonne do korzystania z bezposrednich porad eksper-
tow, jakimi sg posrednicy ubezpieczeniowi, anizeli spoteczenstwa charakteryzujace
si¢ postawa obojetnosci na ryzyko.

Uwzgledniajac zaprezentowane wnioski, mozna przeprowadzi¢ doktadniejsza
analiz¢ dotyczaca Polski. Ot6z na podstawie badan Centrum Geerta Hofstedego spo-
teczenstwo polskie charakteryzuja nastepujace parametry [https://geert-hofstede.
com/poland.html]?:

a) znaczna hierarchizacja spoleczenstwa (wskaznik 68 na 100),

b) znaczna indywidualizacja spoteczenstwa, polegajaca na wickszej dbatosci
o interes swoj i najblizszych anizeli o interes wigkszych grup spotecznych (wskaznik
60 na 100)*,

¢) bardzo wysoki stopien niecheci do niepewnosci, co przejawia si¢ w niskiej
tolerancji wobec nieszablonowych pomystow i zachowan, potrzebie istnienia zasad
i norm, dystansie do innowacji i prymacie potrzeby bezpieczenstwa (wskaznik 93 na
100).

Na rysunku 2 zaprezentowano wskazniki kulturowe w wybranych krajach Unii
Europejskiej. Analiza cech kulturowych spoteczenstwa polskiego na tle innych kra-
jow Unii Europejskiej pozwala na stwierdzenie, ze Polska jest w czotowce krajow
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Rys. 2. Wskazniki kulturowe dotyczace spoteczenstwa w wybranych krajach Unii Europejskiej wedlug
Centrum Geerta Hofstedego

Zrédto: opracowanie whasne na podstawie danych Centrum Geerta Hofstedego.

3 Zobacz: [https://geert-hofstede.com/poland.html].
4 Polskie spoteczenstwo jest ,,sprzecznoscia”, poniewaz stanowi hierarchi¢ zbudowang z indywi-
dualistéw [https://geert-hofstede.com/poland.html].
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o uwarunkowaniach kulturowych sprzyjajacych utrzymywaniu prymatu tradycyjne-
go sposobu dystrybucji. Wskazniki hierarchizacji oraz niechgci do niepewnosci na-
leza do najwyzszych w Unii Europejskiej, a wskaznik indywidualizmu na tle innych
krajow nie jest wysoki. Takie uwarunkowania skutkujg niskim prawdopodobien-
stwem wypierania tradycyjnego sposobu dystrybucji ubezpieczen przez sprzedaz
internetowg. Warto doda¢, ze okreslone cechy kulturowe spoteczenstwa nie tylko
determinuja konsumenckie decyzje dotyczace sposobu zakupu ubezpieczen, ale
réwniez decyzje podejmowane w imieniu i na rzecz podmiotéw instytucjonalnych,
np. przedsicbiorstw.

Potwierdzeniem wnioskoéw ptynacych z analizy cech kulturowych jest badanie
dotyczace uwarunkowan (przyczyn) korzystania z Internetu w celach zwigzanych
z ubezpieczeniami przeprowadzone przez firm¢ KPMG w 2015 r. [KPMG 2015]
w grupie konsumentéw cyfrowych’. Badanie wykazato, ze w procesie zakupu ubez-
pieczenia przez Internet brakuje zindywidualizowanego podejscia do klienta, a do-
datkowo zakres mozliwych do uzyskania informacji na portalach internetowych nie
jest tak szeroki, jak w kanatach tradycyjnych dzieki bezposredniemu kontaktowi
z klientem. Na rysunku 3 wskazano wskazywane przez respondentéw powody nie-
dokonywania zakupu ubezpieczenia przez Internet. Mozna stwierdzi¢, ze najwaz-
niejsze przeszkody moga by¢ wyeliminowane przez brokera. Przede wszystkim za$
indywidualizacja oferty oraz negocjacja ceny stanowia specyfike dziatalnosci broke-
ra ubezpieczeniowego.

Zaprezentowane na rys. 3 odpowiedzi konsumentow cyfrowych sa zgodne z za-
sada, ze im bardziej skomplikowany jest produkt ubezpieczeniowy, tym czesciej
konsument cyfrowy wybiera tradycyjny kanat w celu zawarcia umowy ubezpiecze-
nia [KPMG 2015, s. 42]. Z badania KPMG wynika, Ze Internet jest wykorzystywany
przez konsumenta cyfrowego do zakupu ubezpieczenia najczesciej w ubezpiecze-
niach turystycznych (47%) i komunikacyjnych (42%). W przypadku ubezpieczen
mieszkaniowych udziat Internetu w zawarciu ubezpieczenia stanowi tylko 29%.

Badanie KPMG skupia si¢ na konsumencie cyfrowym i dlatego nie dostarcza
odpowiedzi na pytanie o sposOb zawarcia ubezpieczenia przez przedsigbiorstwa. In-
formacji o sposobie zawarcia ubezpieczenia przez przedsigbiorstwa mate i $rednie
(MSP) dostarcza badanie przeprowadzane przez firme¢ Qualifact [Qualifact 2014].
W roku 2014 6% firm z sektora MSP korzystajacych z ubezpieczen® zawierato umo-
wy ubezpieczenia przez Internet, a 4,7% czynilo o za posrednictwem brokera. Jed-
nak im wieksza firma, tym odsetek firm zawierajacych umowy za posrednictwem
Internetu maleje (do 1,1% w firmach $rednich), za$ udziat kanatu brokerskiego
wzrasta (do 15,1% w firmach $rednich) [Qualifact 2014, s. 70].

5 Konsument cyfrowy to ,,0soba posiadajaca praktycznie nieprzerwany dostgp do lokalnych i glo-
balnych zasobow internetu za pomocg stacjonarnych i mobilnych urzadzen dostepowych”. Liczba kon-
sumentow cyfrowych w Polsce jest szacowana na 3,5 mln [KPMG 2015, s. 5, 19].

¢ Zgodnie z badaniem 72% wszystkich przedsiebiorstw z sektora MSP korzysta z ubezpieczen
[Qualifact 2014, s. 67].
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Rys. 3. Bariery zakupu ubezpieczenia przez Internet

Zrodto: [KPMG 2015, s. 44].

Czy zaprezentowane dane informujace o sktonno$ci ubezpieczajgcych do zawie-
rania ubezpieczen przez Internet sa istotne dla polskich brokerow ubezpieczenio-
wych? Mozna odpowiedzie¢ twierdzaco na to pytanie, odnoszac si¢ do czesci rynku
reprezentowanej przez matych, lokalnych brokeréw. Wynika to z faktu, ze tacy po-
srednicy koncentrujg si¢ na obstudze ubezpieczeniowej klientow indywidualnych
oraz matych i srednich przedsiebiorstw, a zatem posrednicza w sprzedazy produk-
tow do$¢ prostych, ustandaryzowanych. Swiadczy o tym fakt, Zze osoby fizyczne
stanowig blisko 62,01% wszystkich zarejestrowanych brokerow, a mimo tego wyge-
nerowaly zaledwie 11,97% catkowitych przychodow z tytulu prowizji od zaktadow
ubezpieczen w 2017 r. Ich udzial w przychodach z roku na rok maleje (np. w 2008 r.
wynosit 22,8%). Srednia wysoko$¢ przychodow uzyskiwanych przez takich broke-
row wedtug danych za rok 2017 wynosita ok. 250 tys. zl, a dla brokerow dziataja-
cych jako osoby prawne — ok. 2,5 mln zt [Urzad Komisji Nadzoru Finansowego
2018b, s. 15]. Dwudziestu pieciu najwigkszych (wedlug kryterium przychodéw)
brokerow uzyskato w latach 2008-2017 od 52% do 63% rocznych przychodow
brokerskich ogotem, nast¢puje wiec duza koncentracja dziatalnosci na tym rynku
[Lisowski 2017, s. 94]. Postepujaca koncentracja na rynku brokerskim $wiadczy
m.in. o coraz trudniejszym dostgpie matych i srednich brokerow do klientow korpo-
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racyjnych. W tej sytuacji lokalni brokerzy sa niejako zmuszeni oprze¢ swoj model
biznesowy na obstudze ubezpieczen masowych, ktore sg jednoczesnie nisko przy-
chodowe (niewielka $rednia prowizja w przeliczeniu na polis¢). Dlatego potencjalny
odptyw’ klientéw indywidualnych i przedsigbiorstw z sektora MSP z tradycyjnego
sposobu dystrybucji brokerskiej na rzecz sprzedazy internetowej stanowitby zagro-
zenie dla wigkszosci z 880 brokerow dzialajacych w formie jednoosobowej dziatal-
nosci gospodarcze;.

5. Czynniki technologiczne

Najwazniejszym czynnikiem technologicznym ograniczajacym sktonnos¢ klientow
do zastgpowania bezposredniego kontaktu z brokerem ubezpieczeniowym przez In-
ternet jest niedostateczny stopien korzystania z tego narzedzia. Po pierwsze, waz-
nym miernikiem wydaje si¢ odsetek spoteczenstwa regularnie korzystajacego z In-
ternetu, poniewaz trudno doszukiwac si¢ wsrod osob sporadycznie korzystajacych
z sieci elektronicznej (tzn. rzadziej niz raz w tygodniu) potencjalnych nabywcow
ochrony ubezpieczeniowej. Wedlug danych za rok 2014 odsetek osob regularnie ko-
rzystajacych z Internetu w Polsce wynosit 63% przy $redniej w UE 75%, co plasuje
Polske na 23 pozycji z krajow UE. Dodatkowo niepokojacym sygnatem jest powick-
szajacy sie od 2009 r. dystans migdzy $Srednig unijng a Polskg [Ministerstwo Admi-
nistracji i Cyfryzacji 2015, s. 29-30]. Ponadto 28% spoleczenstwa w ogole nie ko-
rzysta z Internetu, a gtdbwnymi przyczynami tego stanu sa: brak potrzeby korzystania
z Internetu i brak takich umiejetnosci, w mniejszym stopniu przeszkody finansowe
[Ministerstwo Administracji i Cyfryzacji 2015, s. 11-14]. W efekcie liczba konsu-
mentow cyfrowych w Polsce jest szacowana na ok. 3,5 mln [KPMG 2015, s. 19].
W grupie konsumentow cyfrowych istnieje jednak zréznicowanie pod wzglgdem
poziomu umiejetnosci i kompetencji cyfrowych, do ktorych zalicza si¢ umiejgtnose
wyszukiwania informacji w Internecie 1 zrozumienia jej [Lancucki 2018, s. 10-11],
czyli np. $wiadomego korzystania z internetowych kalkulatorow sktadek ubezpie-
czeniowych. Zatem nie wszyscy konsumenci cyfrowi maja umiejetnosci do zawar-
cia umowy ubezpieczenia przez Internet i jeszcze dtugo nie bedg ich mie¢, poniewaz
poprawa kompetencji cyfrowych jest dlugotrwatym procesem. Ponadto ciggle zde-
cydowanie dominuje grupa klientow niecyfrowych, ktérzy stanowig naturalng grupg
konsumentdéw korzystajacych z tradycyjnych kanatow dystrybucji. Niemniej zakta-
dajac istnienie ryzyka przeptywu klientéw z tradycyjnego sposobu obstugi broker-
skiej do Internetu, mozna z duzym prawdopodobienstwem zatozy¢, ze instrumentem
ograniczajacym takie zjawisko byloby szersze wykorzystanie przez brokerow Inter-
netu jako narzedzia pozyskiwania i obshugi ubezpieczen [Swiss Re Institute 2017,

7 Na przyktad w wyniku wprowadzenia regulacji prawnych utrudniajacych rozwdj biznesu bro-
kerskiego, w szczegolnosci zakaz pobierania prowizji przez brokerow.
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s. 22-29] z korzyscia dla posrednika oraz, jak si¢ moze wydawac®, takze klienta.
Obecnie niektdrzy brokerzy oferuja dostep przez Internet do aplikacji umozliwiaja-
cych kalkulacje sktadki i zawarcie umowy ubezpieczenia na podstawie wynegocjo-
wanych przez brokera z zaktadami ubezpieczen programoéw ubezpieczeniowych dla
okreslonych grup ryzyka (np. grup zawodowych). Jednakze oferowanie konsumen-
tom mozliwos$ci zawarcia umoéw ubezpieczenia, bazujac na zindywidualizowanych
kalkulacjach dokonywanych przez Internet i umowach zawieranych on-line, jest do-
meng niektorych multiagencji ubezpieczeniowych’, a nie brokeréw. Zatem w celu
utrzymania przez t¢ grup¢ posrednikow korzysci finansowych plynacych z obstugi
ubezpieczeniowej konsumentow, w kontekscie ryzyka ich odptywu do Internetu, za-
sadna bylaby zmiana formy prawnej posrednictwa na dziatalno$¢ agencyjng lub
stworzenie struktury organizacyjnej gwarantujacej brokerowi partycypacje finanso-
wa w efektach prowadzonej dzialalno$ci przez powigzanego agenta. W obydwu
przypadkach oznacza to w praktyce zmniejszenie znaczenia brokerskiego kanatu
sprzedazy na rzecz kanatlu agencyjnego w odmianie direct. Ustawa z 15 grudnia
2017 r. o dystrybucji ubezpieczen [Ustawa z 15 grudnia 2017 r. o dystrybucji ubez-
pieczen...], czyli stan prawny obowigzujacy do 30 wrzesnia 2018 r., zezwalata na
zaangazowanie kapitalowe brokera ubezpieczeniowego w spotke bedaca agentem
ubezpieczeniowym, co umozliwiato tworzenie konglomeratow brokersko-agencyj-
nych, a dzieki temu zoptymalizowanie obstugi klientow indywidualnych i instytu-
cjonalnych w jednej grupie wiascicielskiej. Obecnie szansy utrzymywania przez
brokerow ubezpieczeniowych swojego finansowego stanu posiadania z wykorzysta-
niem sprzedazy typu direct nalezy si¢ doszukiwa¢ w zawezajacej interpretacji zaka-
zu wzglednego wyrazonego w art. 25 i art. 30 ust. 1 pkt 6) [Ustawa z 15 grudnia
2017 r. ...], a dotyczacego pozostawania w innych relacjach, ktore moglyby naru-
sza¢ art. 7 ust. 1, czyli zagraza¢ wykonywaniu dziatalno$ci w zakresie dystrybucji
ubezpieczen z zachowaniem uczciwosci, rzetelnosci, profesjonalizmu, zgodnie
z najlepiej pojetym interesem klientow. Bezwzglednie zakazane stato si¢ bowiem
posiadanie przez brokera udziatow lub akcji w podmiocie wykonujacym dziatalnosé¢
agencyjng (art. 30 ust. 1 pkt 5). Nadal mozliwe jest jednak tworzenie struktury hol-
dingowej, ale gdy faktyczne relacje miedzy brokerem a agentem w takiej strukturze
nie beda stanowity naruszenia art. 7 ust. 1 ustawy o dystrybucji ubezpieczen [Orlicki
2018, s. 39-40]. Minimalizacja ryzyka powstania niedozwolonych powigzan migdzy
brokerem i agentem wymaga jednak rozdzielenia czynnos$ci dystrybucyjnych w od-
niesieniu do tych samych klientéw [Orlicki 2018, s. 40], co jednak nie wydaje si¢

8 Istnieje ryzyko zwiazane z funkcjonowaniem podmiotéw wykorzystujacych srodowisko cyfro-
we, ktore to ryzyko polega na zagrozeniu bezpieczenstwa i prywatnosci klientow. Pogon za optymali-
zacja procesOw biznesowych nie moze skutkowaé naruszeniem ochrony intereséw klientow [Lancucki
2018, s. 12-13].

® Wspomniane juz agencje kryjace si¢ za przegladarkami ofert: mfind.pl oraz rankomat.pl.
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problemem w sytuacji, gdy struktura holdingowa obejmuje multiagencj¢ dziatajaca
w modelu direct oraz brokera, gdyz sposoby pozyskiwania klientow sg w takim
przypadku zupetnie odmienne i nie stanowig strefy konfliktu interesow. Inng kwe-
stia, a w zasadzie bariera jest poziom naktadéw finansowych na stworzenie odpo-
wiednich uwarunkowan techniczno-organizacyjnych, umozliwiajacych zawieranie
umow ubezpieczenia przez Internet.

6. Zakonczenie

Omowione w artykule czynniki instytucjonalne (prawne), kulturowe i technologicz-
ne stanowig tgcznie uwarunkowania, ktore stabilizujg znaczenie na polskim rynku
tradycyjnego brokerskiego sposobu dystrybucji ubezpieczen opartego na bezposred-
nim kontakcie z klientem, mimo duzych mozliwosci, jakie ma Internet jako poten-
cjalnie narze¢dzie dystrybucji ubezpieczen. W tym zakresie wskaza¢ mozna nastepu-
jace czynniki:

ez grupy czynnikow instytucjonalnych (prawnych): regulacje zawarte w akcie
prawnym [Ustawa z 15 grudnia 2017 r. ...],

e 7z grupy czynnikow kulturowych: cechy kulturowe polskiego spoteczenstwa
(wysoki wskaznik hierarchizacji oraz niecheci do niepewnosci, wskaznik indy-
widualizmu niski na tle innych krajoéw Unii Europejskiej),

ez grupy czynnikéw technologicznych: niedostateczny stopien korzystania z In-
ternetu oraz niski poziom kompetencji cyfrowych Polakow.

Wydaje si¢, ze w najblizszych latach jedynie czynniki instytucjonalne moglyby
spowodowaé wzrost internetowego wolumenu sprzedazy kosztem ograniczenia roli
tradycyjnego kontaktu z brokerem. Taka przyktadowa rewolucyjna regulacja bytoby
niewatpliwie wprowadzenie zakazu pobierania prowizji przez posrednikow. Poki co
widmo takich zmian zostato oddalone!’. Niemniej mozna przewidywac, ze ewentu-
alna zmiana uwarunkowan dziatalno$ci brokerow ubezpieczeniowych w Polsce
w niekorzystnym kierunku w pierwszej kolejnosci dotknetaby matych, lokalnych
brokerow koncentrujacych si¢ na obstudze konsumentéw oraz matych i $rednich
przedsigbiorcow.

1% Jednym z najbardziej kontrowersyjnych pomystow zgloszonych podczas uzgodnien brzmienia
ustawy o dystrybucji ubezpieczen bylo wprowadzenie zakazu pobierania prowizji przez wszystkich
posrednikéw ubezpieczeniowych. Koncepcja taka zostata zgloszona przez Prezesa Urzedu Ochrony
Konkurencji i Konsumentow w pi$mie do Ministerstwa Finansow z dnia 4 stycznia 2017 r. Finalnie
koncepcja zgloszona przez UOKIK nie zostala uwzglgdniona w tresci nowej ustawy. Postawiono na
mniej radykalne rozwigzania, tj. obowiazek poinformowania klienta o charakterze otrzymywanego wy-
nagrodzenia, bez wskazywania jego wysokosci, tym samym dopuszczajac mozliwos¢ uzyskiwania pro-
wizji od zakltadu ubezpieczen (art. 22 ust. 1 pkt 5 oraz art. 32 ust. 1 pkt 6 ustawy o dystrybucji ubezpie-
czen). Obowigzek poinformowania o wysokosci prowizji dotyczy tylko umow ubezpieczenia na zycie
z grupy 3 dziatu I zalacznika do ustawy z dnia 11 wrzesnia 2015 r. o dziatalnosci ubezpieczeniowej
i reasekuracyjnej (art. 22 ust. 2 oraz art. 32 ust. 2 ustawy o dystrybucji ubezpieczen).
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