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Wstep

Rynek ubezpieczeniowy ulega nieustajgcym zmianom. Zmienia si¢ prawo, za-
réwno na poziomie prawa polskiego, jak i prawa Unii Europejskiej, zmieniaja si¢
technologie wykorzystywane przez podmioty dzialajace na rynku, zmienia si¢ tez
swiadomo$¢ ubezpieczeniowa 0sob korzystajacych z rynku ubezpieczen.

Celem niniejszego artykutu jest odpowiedz na pytania: jakie beda najwazniejsze
zmiany w kanale agencyjnym na polskim rynku ubezpieczen i jakie czynniki je beda
ksztattowac? Zakres czasowy analizowanych danych obejmuje lata 20052013, zakres
przedmiotowy obejmuje zagadnienia zwigzane z kanatami dystrybucji dziatajagcymi
na polskim rynku ubezpieczen, a zakres podmiotowy — agentow ubezpieczeniowych.

Opracowanie sklada si¢ z trzech czegsci. Pierwsza opisuje kanaty dystrybucji
ustug ubezpieczeniowych oraz pokazuje, jak wyglada udzial kanatow dystrybucji
w sktadce przypisanej brutto w Polsce. Czg¢$¢ druga opisuje polski kanat agencyjny.
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Trzecia czgs$¢ jest proba przedstawienia wybranych, najwazniejszych zmian, ktore
moga wpltywaé na kanat agencyjny.

1. Kanaly dystrybucji ustug ubezpieczeniowych w Polsce — struktura i znaczenie

Produkt ubezpieczeniowy moze by¢ dystrybuowany réznymi kanatami. Kanaty
dystrybucji mozna opisywaé¢ w ujeciu podmiotowym, funkcjonalnym oraz systemo-
wym. W strukturze podmiotowej oznacza on ,,zbior wzajemnie zaleznych od siebie
organizacji, wspohuczestniczacych w procesie dostarczania produktu lub ustugi do
uzytkownika lub konsumenta” [Czubata, 2001, s. 21]. W ujeciu funkcjonalnym kanat
dystrybucji oznacza ,,sposob polaczen i kolejnos¢, w jakiej wystepuja agencje i instytu-
cje posredniczace, przez ktore przeptywa jeden lub wiecej strumieni” [Czubata, 2001,
s. 22]. Do tych strumieni mozna zaliczy¢ np. strumien informacji rynkowej (zbieranie
1 przekazywanie informacji dotyczacych potencjalnych nabywcow, odbiorcow czy
konkurentéw), strumien negocjacyjny (ustalanie warunkow kupna-sprzedazy), a takze
kwestie zwigzane z promocja (przekazywanie zachecajacych do zakupu informacji
o oferowanych produktach), zaméwieniami, produktem (transport, magazynowanie),
prawem wlasnosci (rzeczywisty transfer prawa wlasnosci od jednego uczestnika kanalu
do drugiego), sposobami platnosci, czy tez strumien ryzyka, ktory oznacza przejmo-
wanie ryzyka zwigzanego z realizacja przemieszczanych przez kanat produktow czy
regulacja ptatnosci za nie [Czubata, 2001, s. 22]. W ujeciu systemowym kanat , tworza
podmioty uczestniczace w $wiadczeniu ustug ubezpieczeniowych przez zaktad ubez-
pieczen oraz relacje pomiedzy poszczegolnymi uczestnikami kanatu a podmiotami
z branzy ubezpieczeniowej i podmiotami spoza branzy ubezpieczeniowe;j” [Kufel-Sie-
minska, Sterzynski, 2002, s. 145]. Ujecie systemowe pozwala na wprowadzenie powia-
zan pomiedzy systemem dystrybucji a polityka dystrybucji. W poréwnaniu z ujeciem
podmiotowym i funkcjonalnym jest podej$ciem najszerszym, gdyz oprocz podmiotéw
uczestniczacych w kanale dystrybucji wskazuje tez na relacje pomiedzy nimi.

Podstawowy podziat kanatéw dystrybucji dzieli je ze wzgledu na uczestnictwo
w kanale (lub jego brak) posrednika ubezpieczeniowego. W tradycyjnym, klasycznym
ujeciu posrednikiem ubezpieczeniowym na polskim rynku ubezpieczen moze by¢ agent
lub broker ubezpieczeniowy. Zmiany organizacyjne i praktyka rynku doprowadzity
do powstania nowych rodzajow posrednikow ubezpieczeniowych, do ktorych mozna
zaliczy¢ np. banki, dealeréw samochodowych czy biura podrozy. Bezposrednim ka-
natem, w tradycyjnym ujeciu, jest oddziat zaktadu ubezpieczen. Rozwoj technologii
1 informatyzacji pozwolil jednak na dystrybuowanie produktu za pomoca Internetu czy
call center, ktore tworzg bezposredni, nieklasyczny kanat dystrybucji.

W opracowaniach dotyczacych rynku ubezpieczeniowego' przyjmuje si¢ na-
tomiast nastepujacy podziat kanalow dystrybucji: sprzedaz bezposrednia, agenci,

' Na przyktad European Insurance in Figures, tworzone przez Insurance Europe (CEA).
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brokerzy, banki (bancassurance) i inne. Sprzedaz bezposrednia jest rozumiana jako
sprzedaz produktu ubezpieczeniowego klientowi bezposrednio przez zaklad ubez-
pieczen. Agent ubezpieczeniowy rozumiany jest jako ,,przedsiebiorca wykonujacy
dziatalno$¢ agencyjna na podstawie umowy agencyjnej zawartej z zaktadem ubez-
pieczen i wpisany do rejestru agentow ubezpieczeniowych” [Ustawa o posrednictwie
ubezpieczeniowym, art. 7]. ,,Brokerem ubezpieczeniowym jest osoba fizyczna albo
prawna posiadajaca, wydane przez organ nadzoru, zezwolenie na wykonywanie
dziatalno$ci brokerskiej i wpisana do rejestru brokerow ubezpieczeniowych” [Ustawa
o posrednictwie ubezpieczeniowym, art. 20]. Bancassurance oznacza dystrybucje
produktéw ubezpieczeniowych przez banki. Do pozostatych posrednikow zalicza
si¢ m.in. dealerow samochodowych czy biura turystyczne.

W tab. 1 zostaly przedstawione dane dotyczace udziatu poszczego6lnych kanalow
dystrybucji w sktadce przypisanej brutto w latach 2005-2012.

Tab. 1. Udziat poszczegdlnych kanatéw dystrybucji w Polsce w sktadce przypisanej brutto (%)
(w latach 2005-2012)?

Rok Sprz'edaz. Agenci Brokerzy Bancassurance Pozostali
bezposrednia
Dzial I (ubezpieczenia na zycie)
2012 28,8 24,0 1,6 38,9 6,7
2011 34,6 25,8 1,9 30,0 7,7
2010 32,5 28,8 4,7 32,6 1,4
2009 32,5 28,8 4,7 32,6 1,4
2008 22,9 27,9 1,6 44,4 32
2007 27,3 42,9 2,4 23,4 4,0
2006 28,2 38,9 3,5 20,5 8,9
2005 33,8 54,1 4,3 b.d. b.d.
Dzial II (ubezpieczenia majatkowe i pozostale osobowe)
2012 15,3 61,0 19,3 2,3 2,1
2011 15,9 62,3 16,9 2,2 2,7
2010 19,9 58,5 16,5 3,5 1,6
2009 19,9 58,5 16,5 3,5 1,6
2008 24,0 58,8 13,4 2,1 0,8
2007 22,1 59,2 14,2 1,4 3,1
2006 24,1 58,6 15,4 1,0 1,0
2005 24,3 59,1 15,8 b.d b.d.

Zrodlo: [European Insurance in Figures, CEA Statistics N°40, CEA Statistics N°44, Statistics N°46, Statistics N°48,
Statistics N°50].

Jak wynika z danych zawartych w tab. 1, najwigkszy udziat w skladce przypisanej
brutto w dziale I ma kanat bancassurance oraz sprzedaz bezposrednia. Kolejnym
waznym kanalem sg agenci ubezpieczeniowi. W dziale II wida¢ natomiast znaczaca
dominacje kanatu agencyjnego.

2 Na stronie Insurance Europe (CEA) nie ma danych za rok 2013.
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2. Rozwéj kanalu agencyjnego na polskim rynku ubezpieczeniowym

Agent ubezpieczeniowy tworzy najwigkszy kanat dystrybucji ustug ubezpie-
czeniowych w dziale II. Jak zostalo pokazane wczesniej, ponad potowa sktadki
przypisanej brutto pochodzi wlasnie z tego kanatu. Ustawa o posrednictwie ubez-
pieczeniowym dopuszcza mozliwos¢ wykonywania dziatalno$ci agencyjnej przez
podmiot dziatajacy na rzecz jednego lub wiecej zaktadow ubezpieczen. Jezeli agent
dziata na rzecz wigcej niz jednego zaktadu ubezpieczen w obrebie tego samego dziatu
ubezpieczeniowego, ustawa wskazuje na konieczno$¢ zawarcia przez ten podmiot
obowigzkowego ubezpieczenia odpowiedzialnosci cywilnej z tytulu wykonywania
czynno$ci agencyjnych [Ustawa o posrednictwie ubezpieczeniowym, art. 11 ust. 3],
gdyz za szkody wyrzadzone przez takiego agenta odpowiedzialno$ci nie ponosi
zaktad ubezpieczen, na rzecz ktorego dziata tylko sam agent. Zakres oraz sumy gwa-
rancyjne tego ubezpieczenia zostaty okreslone w rozporzadzeniu Ministra Finansow
[Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dnia 12 lutego 2015 r.].

Ustawa o posrednictwie ubezpieczeniowym nie wprowadza pojecia ,,multiagent”.
Pojecie to pojawia si¢ natomiast w opracowaniach Komisji Nadzoru Finansowego
(KNF), ktora okresla dwa typy multiagenta. Pierwszy z nich to taki, ktory nie jest zo-
bowiazany do zawarcia obowigzkowego ubezpieczenia odpowiedzialnosci cywilnej,
a drugi to taki, na ktérym spoczywa takowy obowigzek. Multiagent zobowigzany do
zawarcia ubezpieczenia OC to taki, ktory prowadzi dziatalno$¢ agencyjna na rzecz
wiecej niz jednego zaktadu ubezpieczen w obrebie tego samego dziatu. Pozostali
nie maja takiego obowigzku.

Tab. 2. Agenci ubezpieczeniowi w Polsce w latach 2005-2013

Zare;eset;;w 31420 | 31420 | 3102 | 3112 | 3na2. | 312, | 31120 | 312 | 3112
senet 1 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013

ubezpieczeniowi

Wylaczni 22900 | 23000 | 24600 | 23300 | 23400 | 22700 | 20900 | 19000 | 18 600

Multiagenci 12700 | 13800 | 14700 | 15300 | 16400 | 15100 | 14500 | 15300 | 16000

Ogolem 35600 | 36800 | 39300 | 38600 | 39800 | 37800 | 35400 | 34300 | 34 600

Zrodto: [www.knf.gov.pl].

Jak wynika z danych KNF (tab. 2), pod koniec 2013 r. zarejestrowanych agentow
w Polsce bylo ok. 34 600, z czego wigkszos¢ (18 600) stanowili agenci wytaczni.
Warto zaznaczy¢, iz w badanym okresie liczba agentow wylacznych maleje, nato-
miast liczba multiagentow stopniowo ro$nie.
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Tab. 3. Multiagenci ubezpieczeniowi w Polsce w latach 2005-2013
31.12. | 31.12. | 31.12. | 31.12. | 31.12. | 31.12. | 31.12. | 31.12. | 31.12.

Multiagenci 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013
Zobowigzani
do posiadania 3800 | 3900 | 4400 | 4400 | 4900 | 5800 | 6300 | 6800 | 7200

ubezpieczenia OC
Niezobowigzani

do posiadania 9000 | 9900 | 10300 | 10900 | 11500 [ 9300 | 8200 | 8500 | 8800
ubezpieczenia OC

Zrodto: [www.knf.gov.pl].

Jak pokazuja dane KNF (tab. 3), wigkszo$¢ multiagentow w Polsce nie ma obo-
wigzku zawarcia ubezpieczenia OC. Wartym zauwazenia jest fakt, iz od 2005 r. do
2013 r. liczba multiagentow zobowigzanych do zawarcia ubezpieczenia OC prawie
si¢ podwoita.

3. Czynniki wplywajace na zmiany w kanale agencyjnym

Kanat agencyjny ulega i bedzie ulegal réznego rodzaju zmianom. Czynniki,
ktore wptywaja na ten kanat dystrybucji mozemy podzieli¢ na makroekonomiczne,
o charakterze prawnym (regulacyjnym), spoteczno-ekonomicznym, technologicznym
oraz branzowe (rys. 1).

Czynniki zmian na rynku agencyjnym

/ \
branzowe

prawne/regulacyjne

spoteczno-ekonomiczne technologiczne

Rys. 1. Czynniki zmian na rynku agencyjnym

Zrodto: opracowanie wilasne.

Dziatalnos$¢ ubezpieczeniowa jest Scisle uregulowana w prawie, zarbwno na
poziomie krajowym, jak i europejskim. Konieczny podkreslenia jest fakt, iz prawo
ulega ciggtym zmianom, ktére w mniejszym badz wigkszym stopniu beda wptywac
na rynek agencyjny. Czynniki prawne mozna podzieli¢ na zmiany regulacji praw-
nych, praktyki nadzoru w zakresie dziatalnosci ubezpieczeniowej i posrednictwa
ubezpieczeniowego oraz nowe regulacje.

Czynnikiem na poziomie zmian regulacji dziatalno$ci ubezpieczeniowej, a row-
niez najwigksza zmiana, jaka czeka kanat agencyjny, bedzie nowa dyrektywa doty-
czaca dystrybucji, czyli IDD (Insurance Distribution Directive). IDD jest nastepca
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projektu IMD2 (Insurance Mediation Directive 2). Argumentem za zmiang nazwy
jest przede wszystkim rozszerzenie zakresu obowigzywania IMD2 na wszystkie
kanaty dystrybucji, a nie tylko posrednikéw ubezpieczeniowych [FERMA, 2014].
Glownym celem IMD2 byto zapewnienie niezaktdconej konkurencji, ochrony kon-
sumentow 1 przejrzystosci rynku [Wniosek Dyrektywa Parlamentu Europejskiego
i Rady w sprawie posrednictwa ubezpieczeniowego, 2014]. Jednym z jej zalozen
byta m.in. mozliwo$¢ powstania obowiagzku ujawnienia prowizji uzyskiwanej przez
posrednika. Jeszcze w fazie tworzenia byto to zagadnienie, ktore wywolywato
dyskusje zaréwno wsrod teoretykow, jak i praktykoéw biznesu. Z jednej strony
podnoszone byly argumenty o zwigkszeniu przejrzystosci rynku, a co za tym idzie
— zwickszeniu zaufania do posrednikdéw ubezpieczeniowych, z drugiej natomiast
argumenty mowiace o tym, ze konsumenci na polskim rynku nie sa przygotowani do
poprawnego interpretowania wysokos$ci prowizji. Zaktada sie, ze nowa dyrektywa
wejdzie w zycie w 2017 r. Wprowadzenie nowej dyrektywy dotyczacej dystrybucji
ushug ubezpieczeniowych przyczyni si¢ najprawdopodobniej do znaczacych zmian
w udziale poszczegolnych kanatow dystrybucji ustug ubezpieczeniowych w sktadce
przypisanej brutto.

Do czynnikéw na poziomie praktyki dziatania organu nadzoru mozna zaliczy¢
szereg pojawiajacych si¢ wytycznych. W kwietniu 2015 r. weszlty w zycie wytyczne
Komisji Nadzoru Finansowego dotyczace dystrybucji ubezpieczen. Sg one niejako
odpowiednikiem Rekomendacji U skierowanej do sektora bankowego. Wytyczne
wprowadzaja kilka istotnych zmian, dotyczacych m.in. obowiazku tworzenia tzw.
karty produktu do produktdw, ktore maja charakter inwestycyjny, a takze poruszaja
kwestie wynagrodzenia agenta, np. wytyczna nr 10.1 okresla, ze: ,,Zaktad ubezpie-
czen powinien zapewnic, aby wysoko$¢ wynagrodzenia agenta ubezpieczeniowego
nie podwazala zaufania klienta do rynku finansowego” [KNF, 2014a]. Kolejnymi
wytycznymi, ktore bedg wptywaly na kanat agencyjny, sg wystosowane przez KNF
Wytyczne dotyczqgce likwidacji szkod z ubezpieczen komunikacyjnych [KNF, 2014b]
oraz Wytyczne dotyczqce systemu zarzqdzania produktem [KNF, 2015].

Czynnikiem prawnym na poziomie nowych regulacji jest np. uchwalenie usta-
wy o utatwieniu dostgpu do wykonywania niektdérych zawodoéw regulowanych
(IT transza deregulacji) [Ustawa z dnia 9 maja 2014 r.], ktéra wptyneta na zapisy
ustawy o posrednictwie ubezpieczeniowym. Do zmian, ktore zostaty wprowadzone,
mozna zaliczy¢ m.in. likwidacje obowigzku odbycia 150-godzinnego kursu dla
0s0b zamierzajacych wykonywac czynnosci agencyjne (obecnie wystarczy zdac
egzamin przed zaktadem ubezpieczen).

Druga grupa czynnikow wptywajacych na rynek agencyjny to czynniki spotecz-
no-ekonomiczne. Mozemy do nich zaliczy¢ m.in. zaufanie spoteczenstwa do zakta-
dow ubezpieczen czy do agentow ubezpieczeniowych. Wedtug Swiatowego Bada-
nia Klientéw Firm Ubezpieczeniowych, przeprowadzonego przez Ernst & Young
w 2014 1. (tab. 4), 62% Polakow deklaruje zaufanie do zakladow ubezpieczen, co
jest wynikiem o 6% gorszym od $redniej dla Europy [EY, 2014].
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Tab. 4. Poziom zaufania do wybranych sektorow dziatalnosci

Kategoria Europa Rynki dojrzale l.l.yr.lkl . Polska
rozwijajace sie
Banki 75% 60% 66% 75%
Firmy farmaceutyczne 69% 63% 63% 61%
Firmy ubezpieczeniowe 68% 61% 66% 62%
Producenci samochodow 84% 84% 85% 82%
Sklepy online 80% 79% 74% 71%
Supermarkety 84% 89% 78% 69%

Zrédto: [E&Y 2014, 5. 10-11].

Natomiast wedtug Diagnozy Spotecznej 2013 tylko ok. 30% spoleczenstwa
deklaruje zaufanie do zaktadow ubezpieczen [Szumlicz, 2014]. Wedtug badania prze-
prowadzonego przez GFK Polonia w 2014 r. tylko 39% Polakow deklaruje zaufanie
do agenta ubezpieczeniowego. Jest to trzeci w kolejnosci najgorszy wynik, zaraz
po politykach (16%) i specjalistach do spraw reklamy (35%) [GFK Polonia, 2014].

Problem zaufania ma szczegdlne znaczenie dla posrednika ubezpieczeniowego,
jakim jest agent. Z racji tego, iz jego rynkiem docelowym jest klient indywidualny,
czgsto nierozumiejacy sensu ubezpieczen, majacy negatywny stosunek do szeroko
rozumianego rynku ubezpieczeniowego, agent ubezpieczeniowy moze mie¢ duzy
problem z wytlumaczeniem klientowi powinnosci zawarcia umowy ubezpieczenia.

Kolejnym istotnym czynnikiem, ktory moze zmieni¢ kanat agencyjny, sa zmiany
technologiczne. Mozna do nich zaliczy¢ m.in. wejscie na rynek zaktadéw ubezpie-
czen w formie direct czy zmiany w §rodkach komunikacji na linii agent — klient oraz
agent — zaklad ubezpieczen.

Wejscie na polski rynek zaktadéw ubezpieczen w formie direct byto dla posred-
nikéw ubezpieczeniowych wejsciem na rynek dodatkowego konkurenta. Zaktady
ubezpieczen typu direct zaktadaty sprzedaz produktu bezposrednio klientowi bez
udziatu posrednikoéw ubezpieczeniowych, za pomocg narzedzi takich, jak telefon
czy Internet. W 2003 r. na polskim rynku zaczat dziata¢ Link 4, cztery lata pozniej
pojawit si¢ Liberty Direct (obecnie Liberty Ubezpieczenia). Zaklady te zaczgtly by¢
bardzo silnym konkurentem, oglaszaty si¢ intensywnie w mediach, czgsto podajac
w reklamach argumenty niezgodne z prawda — jak podaje Polska Izba Posrednikow
Ubezpieczeniowych i Finansowych, powolujac si¢ na wyrok Sadu Najwyzszego, re-
klamy Link 4 z 2008 r. ,,byty nieuczciwe, naruszaly dobre obyczaje, deprecjonowaty
posrednikow ubezpieczeniowych” [PIPUIF, 2012]. Eksperci ds. rynku zastanawiali si¢
nad mozliwos$cig wyparcia tradycyjnych posrednikéw z rynku oraz wzrostu udzialu
sprzedazy ubezpieczen przez Internet. Jak si¢ jednak pozniej okazalo, polscy klienci
sektora ubezpieczen sg bardzo przywigzani do bezposrednich relacji z posrednikami.
Dla nowo wchodzacych na rynek ubezpieczycieli direct szybko stato si¢ jasne, ze nale-
zy rozszerzy¢ sposoby dystrybucji produktow ubezpieczeniowych o inne, poza direct,
kanaty dystrybucji. Najcze$ciej zaktady ubezpieczen typu direct oferuja produkty
stosunkowo proste w swojej konstrukcji i jednoczes$nie skierowane do klienta indy-
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widualnego, np. ubezpieczenia OC komunikacyjne czy assistance. Laczac specyfike
produktu i koniecznos$¢ otwarcia si¢ na inne kanaty dystrybucji, wigkszos¢ zaktadow
ubezpieczen typu direct zaczgta oferowaé swoje produkty, korzystajac z ustug agentow
ubezpieczeniowych. W Il kwartale 2011 r. Liberty Ubezpieczenia (wtedy jeszcze jako
Liberty Direct) zaczeto wspolprace z multiagentami ubezpieczeniowymi. Pot roku
p6zniej odnotowato sktadke przypisang brutto na poziomie 200 min zt, co oznaczalo
wzrost przypisu o ok. 52% w stosunku do roku poprzedniego [Zawaluk, 2012]. Powyz-
sza sytuacja spowodowala ciag zdarzen (na podobny krok zdecydowato si¢ m.in. Link
4), ktére doprowadzity do zmniejszenia udziatu sprzedazy bezposredniej w sktadce
przypisanej brutto na korzy$¢ agentow ubezpieczeniowych.

Osobng grupg czynnikéw wptywajacych na rynek agencyjny sa czynniki bran-
zowe. Zaliczy¢ do nich mozna m.in. uzaleznienie agentow od sytuacji w branzy
ubezpieczeniowej czy poszerzanie dzialalno$ci agentdow o inne obszary.

Wynagrodzeniem agenta ubezpieczeniowego jest prowizja, ktora jest uzalezniona
od wysokosci sktadki, jaka ptaci klient za ubezpieczenie. Jak wynika z badan prze-
prowadzonych przez B. Nowotarska-Romaniak, 87,8% klientow indywidualnych
kupuje ubezpieczenia OC komunikacyjne, 61,2% — ubezpieczenia AC (lub pakiet
ubezpieczen komunikacyjnych), a 56% — ubezpieczenie nieruchomosci [Nowotar-
ska-Romaniak, 2013]. Od kilku lat na rynku ubezpieczeniowym w Polsce obserwuje
si¢ tzw. wojng cenowa, szczegdlnie w zakresie ubezpieczen komunikacyjnych, ktora
doprowadzita do istotnego spadku wysokosci sktadek ubezpieczeniowych (tab. 516).

Tab. 5. Srednia sktadka (w z}) w ubezpieczeniu OC posiadaczy pojazdéw mechanicznych?®
2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
383,02 406,17 399,08 408,10 444,30 454,15 427,31

Zrodto: opracowanie wiasne na postawie danych KNF.

Tab. 6. Srednia skladka (w zt) w ubezpieczeniu casco pojazdoéw ladowych?

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
1114,27 1136,79 999,23 1040,88 1126,39 1127,57 1047,21

Zrodto: opracowanie wiasne na postawie danych KNF.

Potaczenie tych dwdch zmiennych (wojny cenowej i uzaleznienia prowizji od
inkasa sktadki) spowodowato znaczacy spadek w dochodach agentow ubezpieczenio-
wych. Mozna zatem mowic o uzaleznieniu agentéw ubezpieczeniowych od sytuacji,
jaka ma miejsce w branzy ubezpieczeniowe;.

Znaczacy spadek wysoko$ci dochodow otrzymywanych z prowizji agenta ubez-
pieczeniowego wymusit na czeséci posrednikéw poszukiwanie dodatkowych zrodet
dochodu oraz ograniczenie kosztow funkcjonowania. Coraz czgéciej agenci zaczy-

3 Liczona jako iloraz sktadki przypisanej brutto i liczby zawartych polis.
4 Liczona jako iloraz sktadki przypisanej brutto i liczby zawartych polis.
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naja oferowac ustugi dodatkowe, niezwiazane ze sprzedaza ubezpieczen, takie jak
udzielanie pozyczek czy sprzedaz wycieczek. Jednoczesnie widaé takze tendencje do
konsolidacji wérod mniejszych agentow (zob. tab. 2 — przyrost liczby multiagentow).

Wedhug raportu Agents of the Future: The Evolution of Property and Casualty
Insurance Distribution [McKinsey & Company, 2013] rynek ubezpieczen dla klien-
tow indywidualnych i matych przedsiebiorstw bedzie ulegat zmianom. McKinsey
przewiduje, ze w ciagu najblizszych 10 lat na rynku wigkszo$¢ klientow, zardwno
indywidualnych, jak i z sektora MSP, bedzie kontaktowac¢ si¢ z agentami, wykorzy-
stujac wszystkie $rodki komunikacji mobilnej (smartfony, Internet, wideokonfe-
rencje), z drugiej strony agenci bedg korzysta¢ z nowoczesnych technologii, tak by
zapewni¢ mozliwie najlepsza komunikacje z klientem (i zaktadem ubezpieczen) przy
jednoczesnym minimalizowaniu kosztow. Przyktadem w Polsce jest ,,wtyczka” UFG
umozliwiajgca agentom korzystanie z danych Funduszu odnos$nie do szkodowosci
w ubezpieczeniu OC komunikacyjnym i AC. Poza tym przewiduje si¢ rowniez, ze
agenci beda wynagradzani przede wszystkim za wartos¢ dodana, jakg otrzyma klient
badz zaktad ubezpieczen, oraz to, ze agenci, ktorzy osiggng najwickszy sukces to
tacy, ktorzy beda oferowaé klientom wiedze dostosowana do ich potrzeb, wyko-
rzystujac do tego marketing wielokanalowy, przy jednoczesnym zwickszaniu skali
i efektywnosci dziatania [McKinsey & Company, 2013].

Rys. 2. Zmiany w modelu agenta

Mate, wirtualne agencje (bez biura)

Mate, niszowe,

wyspecjalizowane agencje Teamy wyspecjalizowanych agentow
Przysztos¢
agentow

Duze agencje ) . ) L
Agenci wykorzystujacy efekt skali albo minimalizujacy
koszty

Tradycyjni agenci

Zrodto: [McKinsey & Company, 2013]

Raport McKinseya wskazuje tez na zmiany, ktore beda dotyczy¢ nie tylko kontaktu
na linii agent — klient i agent — zaktad ubezpieczen, ale i same;j struktury organizacyjnej
(rys. 2). Prognozuje si¢ odejscie od tradycyjnego modelu agenta na rzecz wyspecjali-
zowanych agentow (w Polsce zaczyna to by¢ widoczne na rynku ubezpieczen kredytu)
czy agentow ubezpieczeniowych nieposiadajacych wiasnego biura.
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Zakonczenie

Odnoszac si¢ do celu postawionego we wstepie, mozna stwierdzi¢, iz kanat
agencyjny w Polsce czeka szereg istotnych zmian, ktore beda wplywacé na jego roz-
woj. Pod wzgledem prawnym najwazniejsza zmiang bedzie nowa dyrektywa unijna
IMD2 i zmiany w prawie polskim, jakie zostang wdrozone pod jej wptywem. Wsrdd
czynnikow spoteczno-ekonomicznych szczegodlne znaczenie ma swiadomos¢ ubez-
pieczeniowa i niskie zaufanie do sektora ubezpieczeniowego oraz do samego agenta.
Nowe technologie natomiast beda wymagaty od agentow naktadow inwestycyjnych
1 wymuszg na nich korzystanie z nowych, dostepnych utatwien kontaktu z klientami
i zaktadami ubezpieczen. Istotny wptyw na dziatalno$¢ agentéw ubezpieczeniowych
w Polsce bedzie mie¢ rowniez sytuacja w branzy ubezpieczeniowej w Polsce i na
swiecie, gdyz wynagrodzenie agenta zalezy przede wszystkim od sktadki ptacone;j
przez klienta. Przewiduje si¢ tez zmiany pod wzgledem profilu specjalizacji agenta.
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Changes in the Agency Channel on the Insurance Market in Poland

The purpose of this article is to answer the questions: what are the major changes in the agency channel
on the Polish insurance market and the factors shaping it? The agency channel in Poland awaits a number
of important changes that will influence its development. In legal terms, the most important change will be
the new EU directive IDD (IMD2) and changes in Polish law that will be implemented under its influence.
Among the socio-economic factors, insurance awareness and low confidence in the insurance sector, and to
the agent itself are particulary important. New technologies but will require expenditures adaptive agents
and agents will force the use of the new facilities available in contact with clients and insurance compa-
nies. A significant impact on the activities of insurance agents in Poland will also have the situation in the
insurance industry in Poland and in the world, because the agent’s commission depends on the contribution
paid by the customer. There are also anticipated the changes in terms of the agent skill profile.

Zmiany w kanale agencyjnym na rynku ubezpieczeniowym w Polsce

Celem niniejszego artykutu jest odpowiedz na pytania: jakie sa najwazniejsze zmiany w kanale
agencyjnym na polskim rynku ubezpieczen i jakie czynniki je ksztattuja? Kanat agencyjny w Polsce cze-
ka szereg istotnych zmian, ktore beda wptywac na jego rozwoj. Pod wzgledem prawnym najwazniejsza
zmiang bedzie nowa dyrektywa unijna IDD (IMD2) i zmiany w prawie polskim, jakie zostang wdrozone
pod jej wptywem. Wérod czynnikéw spoteczno-ekonomicznych szczegdlne znaczenie ma $wiadomosé
ubezpieczeniowa i niskie zaufanie do sektora ubezpieczeniowego oraz do samego agenta. Nowe techno-
logie natomiast b¢dg wymagatly od agentow naktadow adaptacyjnych oraz wymusza na nich korzystanie
znowych, dostepnych utatwien kontaktu z klientami i zaktadami ubezpieczen. Istotny wplyw na dziatalnos¢
agentow ubezpieczeniowych w Polsce bedzie mie¢ rowniez sytuacja w branzy ubezpieczeniowej w Polsce
ina $wiecie, gdyz wynagrodzenie agenta zalezy od sktadki ptaconej przez klienta. Przewiduje si¢ tez zmiany
pod wzgledem profilu specjalizacji agenta.








