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Wstep

Badania rynku ubezpieczeniowego stanowig interesujacy obszar dociekan
naukowych, poniewaz rynek ten rézni si¢ pod wieloma wzgledami od innych
rodzajow rynkéw. Wybory konsumenckie na rynku ubezpieczen na zycie sg jednym
z obszarow tych badan. Podkresli¢ nalezy, ze dotychczas prowadzone prace
badawcze w tym zakresie czynione byly gtownie w ramach neoklasycznego nurtu
ekonomii przy zatozeniu racjonalno$ci zachowan ludzkich i dazeniu decydentéw
do maksymalizowania swojej uzytecznosci.! Istota kazdej decyzji zakupowe;j
ubezpieczen, ktéra podejmowana jest w warunkach niepewnosci, jest ustanowienie
ochrony ubezpieczeniowej lub §wiadoma rezygnacja z takiej ochrony w stosunku
do okreslonego sktadnika majatku gospodarstwa domowego lub dobra osobistego
cztonkow tego gospodarstwa. W ramach neoklasycznego podejscia wyodrebniono
szereg czynnikow wplywajacych na zachowania zakupowe na rynku
ubezpieczeniowym. Ws$rod nich znalazty si¢ czynniki ekonomiczne,
demograficzne, psychograficzne, instytucjonalne. Eksponowany jest takze motyw
spadkowy.?

Badacze nieustannie stawiaja sobie dalsze pytania. Jedno z nich dotyczy
prawdziwosci zalozen neoklasycznych, opartych na paradygmacie czlowieka
racjonalnego (homo oeconomicus). Odkrycia ekonomii behawioralnej kwestionuja
stuszno$¢ tego paradygmatu. W literaturze mozna znalez¢ przyklady, ktore
pokazuja, ze podejmowanie ryzykownych lub probabilistycznych decyzji, jakie sa
zwigzane z procesem zakupowym ubezpieczen na zycie, czgsto nie jest zgodne z
aksjomatami racjonalnosci wyboru.® Niektore z tych badan dowodza, ze o ile sama
potrzeba ubezpieczenia jest dla jednostek oczywista, o tyle ciezko im poradzié¢
sobie z niektérymi barierami umystowymi. A przez to wpadaja w rdznego rodzaju
putapki i procesowi podjecia decyzji nie poswigcaja wystarczajacej uwagi i czasu,

ulegajg przy tym takim zjawiskom jak: iluzja pienigdza, rachunkowo$¢ mentalna,

U'A. L. Alhassan, N. Biekpe, Determinants of life insurance consumption in Africa, “Research in
International Business and Finance” 2017, nr 37, s. 17-27.

2 ML.E. Yaari, Uncertain Lifetime, Life Insurance, and the Theory of the Consumer, “Review of
Economic Studies” 1965, nr 32, s. 137-150.

3 C. Huber, N. Gatzert, H. Schmeiser, How does price presentation influence consumer choice? The
case of life insurance products, “Journal of Risk and Insurance” 2015, nr 82(2), 5.401-432.



czy bazowanie na punktach odniesienia.*

Dorobek ekonomii behawioralnej
dowodzi, Ze istnieje znacznie szerszy zbior preferencji niz ten, ktéry zostat
zidentyfikowany w ramach ekonomii neoklasycznej i skupia si¢ na badaniu
czynnikow natury psychologicznej i spotecznej.” Wedlug T. Becka i I. Webba
determinanty konsumpcji ubezpieczen na zycie, rd6znig si¢ znacznie
w poszczegdlnych krajach.b

Warto odnotowaé, ze nie ma wystarczajagcych badan analizujgcych
zachowania konsumenckie na rynku ubezpieczen zyciowych z perspektywy
ekonomii behawioralnej. W pi$miennictwie krajowym tej kwestii poswigcono jak
dotad szczego6lnie mato miejsca. Stad tez w niniejszej dysertacji podjeto probe
chociaz czgsciowego wypetnienia tej luki badawczej oraz znalezienia odpowiedzi
na dwa zasadnicze pytania, jakie uwarunkowania o charakterze behawioralnym
istotnie wplywajq na indywidualne decyzje konsumenckie na polskim rynku
ubezpieczen na zZycie oraz jak mozna wykorzystac te wiedze w praktyce?

Wazng przestanka do podjecia tak okreslonego problemu badawczego staty
si¢ wyniki wstepnych studiow literaturowych, na podstawie ktorych
zdiagnozowano, ze odstgpstwa od teorii racjonalnego wyboru na rynku
ubezpieczen zyciowych wynikaja glownie z powodu skomplikowania procesu
decyzyjnego tego wyboru. Aby postepowaé w petni racjonalnie, klient musiatby
mie¢ doskonala wiedz¢ o rynku, zapozna¢ si¢ z Ogolnymi Warunkami
Ubezpieczenia (OWU) wszystkich ubezpieczycieli, dokona¢ ich porownania, przy
tym uwzgledni¢ wysokos$¢ skladek, jakie sa zadane przez towarzystwa
ubezpieczeniowe, okresli¢ wlasng funkcj¢ uzytecznosci przy uwzglednieniu swoich
preferencji, a poza tym dokonanie tych wszystkich czynno$ci powinno przebiegac
W sposob bezkosztowy. Tymczasem przeprowadzone przez M. Plonke badanie
pilotazowe, w ktérym wzigli udzial klienci kwalifikowani o wysokim poziomie

edukacji finansowej 1 wysokim statusie majatkowym wykazato, ze zaledwie 32%

4 Zob. J. Bauchet, J. Morduch, Paying in pieces: A natural experiment on demand for life insurance
under different payment schemes, “Journal of Development Economics” 2019, nr 139, s. 69-77; N.
B. Coe, A. Belbase, A. Y. Wu, Overcoming barriers to life insurance coverage: A behavioral
approach, “Risk Management and Insurance Review” 2016, nr 19(2), s. 307-336.

>R. Bhatia, A K. Bhat, J. Tikoria, Life Insurance Purchase Behavior: A Systematic Review and
Directions for Future Research, “International 1JC” 2021, nr 45.

6 T. Beck., 1. Webb, Economic, demographic, and institutional determinant of life insurance
consumption across countries, “World Bank Economic Review” 2003, nr 17(1), s. 51-88.



badanych czytalo w calosci OWU.” Z kolei z badan przeprowadzonych przez
Instytut Badan Pollster w pazdzierniku 2022 roku wynika, ze klienci kupujacy
ubezpieczenia komunikacyjne w wigkszo$ci nie zapoznaja si¢ z Ogdlnymi
Warunkami Ubezpieczenia. Szczegdtowe zapoznanie si¢ z OWU zadeklarowato
jedynie 13% badanych, 41% os$wiadczylo, ze przeglada je pobieznie, 17%
przyznato sig¢, ze nie zaglada do OWU przed zawarciem umowy, a 9% oso6b nie wie,
czym s3 OWU.®

Podzielajgc teoretyczny punkt widzenia ekonomii behawioralnej, ktora stoi
na stanowisku, ze jednostki podejmujac decyzje o zakupie ubezpieczen na zycie nie
zachowuja si¢ w pelni racjonalnie, a ujgcie neoklasyczne nie uwzglednia
wszystkich czynnikow wplywajacych na te decyzje, zdefiniowano w nastepujacy
sposOb gtowne cele pracy.

Celem empirycznym rozprawy jest identyfikacja uwarunkowan
behawioralnych, ktore istotnie wplywaja na zachowania Kklientow
w podejmowaniu decyzji dotyczacych zakupu ubezpieczen na Zycie
o charakterze ochronnym.’ Celem aplikacyjnym stala sie proba stworzenia
zestawu rekomendacji  pozwalajacych  wykorzysta¢ wiedz¢  dotyczaca
uproszczonych metod wnioskowania oraz bledéw poznawczych, jakim ulegaja
klienci ubezpieczen na zycie do budowania $§wiadomych decyzji zakupowych
1 dlugofalowych relacji z ubezpieczycielem opartych na zaufaniu.

Do osiggniecia tak postawionych celow badawczych wykorzystano
nastepujace metody badawcze. W czesci teoretycznej pracy dokonano krytycznego
przegladu i analizy literatury przedmiotu oraz wynikdéw dotychczasowych badan

empirycznych na ten temat. Na tej podstawie sformulowano sze$¢ hipotez

7 M. Plonka, Marketing instytucji finansowych, Wydawnictwo Akademii Ekonomicznej
w Krakowie, Krakow 2004.

8 https://pieniadze.rp.pl/inne-polisy/art37556891-polacy-wiedza-ze-oc-jest-obowiazkowe-ale-co-
oznacza-skrot-niekoniecznie [data dostepu: 2022.12.07]

® Aby precyzyjnie zidentyfikowaé zachowania klientéw, zgodnie z celami badawczymi, autorka
postanowita skupi¢ si¢ wylacznie na indywidualnych ubezpieczeniach na Zycie o charakterze
ochronnym (na wypadek $mierci) z pomini¢ciem ubezpieczen na zycie o charakterze
inwestycyjnym. Z uwagi na to, ze ubezpieczenia na zycie bardzo czgsto maja mozliwos¢
rozszerzania ochrony o ubezpieczenia dodatkowe, takie jak np.: ubezpieczenie na wypadek
powaznego zachorowania, ubezpieczenie na wypadek trwalego uszczerbku na zdrowiu,
ubezpieczenie na wypadek niezdolnosci do pracy, czy ubezpieczenie na wypadek pobytu w szpitalu,
stad te opcje bedg takze uwzglednione w badaniach.




badawczych, ktore zostaly poddane weryfikacji w procesie wilasnych badan

empirycznych. Sg to:

e Hipoteza 1 (H1): Uleganie przez klientow heurystyce zakotwiczenia
1 dostosowania ma istotny statystycznie wptyw na wybieranie wyzszych sum
ubezpieczenia na zycie.

e Hipoteza 2 (H2): Wykorzystanie przez sprzedawcow efektu ramowania
w prezentacji oferty ubezpieczenia na zycie ma istotny statystycznie wptyw na
decyzje ubezpieczeniowe klientow.

e Hipoteza 3 (H3): Efekt gratisu wywiera istotny statystycznie wpltyw na decyzje
zakupowe nabywcow ubezpieczen na zycie.

e Hipoteza 4 (H4): Oddzialywanie na wyobrazni¢ potencjalnych nabywcow
ubezpieczen zyciowych wywiera istotny statystycznie wplyw na wybor
wariantu ubezpieczenia.

e Hipoteza 5 (HS): Osoby z otoczenia klienta wywierajg istotny statystycznie
wplyw na podejmowane przez niego decyzje dotyczace zakupu ubezpieczenia
na zycie.

e Hipoteza 6 (H6): Uleganie przez klientow emocjom wywiera istotny
statystycznie wptyw na decyzje dotyczace zakupu ubezpieczenia zyciowego.

Aby zweryfikowa¢ postawione hipotezy przeprowadzono badania

o charakterze  eksperymentalnym.  Zastosowano metode  eksperymentu

kontrolowanego z hipotetycznymi scenariuszami. Dane pierwotne pozyskano za

pomoca autorskiego narzgdzia badawczego w postaci kwestionariusza
ankietowego, ktory byt rozsytany elektronicznie do samodzielnego wypetniania
droga internetowa (Computer Assisted Web Interview-CAWI). Przy doborze

badanych do grup zastosowano randomizacj¢ II stopnia. Badaniu poddano 720

0s0b, z czego grupa kontrolna liczyta 361 osdb, a grupa eksperymentalna stanowita

359 oséb. Manipulacja odbywata si¢ jedng zmienng niezalezng, weryfikowano, jak

jej zmiana wplywata na wybor. Kontrolowano nastgpujace zmienne: wiek, ple¢

i posiadanie dzieci. Badania mialy charakter anonimowy. Nast¢gpnie zebrany

materiat pierwotny zostal poddany analizie statystycznej z zastosowaniem

programu IBM SPSS Statistics. Istotno$¢ roznic sprawdzano testem chi kwadrat.

Przyjeto poziom istotnos$ci statystycznej p<0,05.



Niniejsza rozprawa sktada si¢ ze wstepu, pigciu rozdziatoéw oraz zakonczenia.
Taki uktad pracy wynikat przede wszystkim z przyjetych celow badawczych i miat
za zadanie zachowanie spdjnosci 1 logicznosci wywodu.

Rozdziat pierwszy ma charakter wprowadzajacy. Przedstawiono w nim
wyniki studiow literaturowych dotyczacych racjonalnosci z perspektywy teorii
ekonomii gléwnego nurtu, a takze w ujeciu innych nauk spolecznych. Uwage
szczegblng zwrdcono na racjonalno$¢ decyzji ubezpieczeniowych w Swietle teorii
neoklasycznej, czynniki wpltywajace na racjonalno$¢, mierniki racjonalnosci
i trudnosci, jakie mogg potencjalnie wystepowaé podczas procesu decyzyjnego.
W koncowej czesci rozdziatu scharakteryzowano neoklasyczne ujecie teorii popytu
na ubezpieczenia.

Rozdziat drugi przedstawia wyniki studiow literaturowych 1 rozwazania
teoriopoznawcze dotyczace racjonalnos$ci zachowan z punktu widzenia dorobku
ekonomii behawioralnej. Scharakteryzowano tutaj podstawowe pojecia i przedmiot
zainteresowan ekonomii behawioralnej. Opisano rolg¢ dwodch systemow
poznawczych majacych wplyw na ograniczong racjonalnos¢ decyzji
konsumenckich. Przedstawiono takze wybrane inklinacje motywacyjne
ipoznawcze zwigzane z procesem podejmowania decyzji zakupowych.
W koncowej cze$ci rozdzialu uwage skupiono na przejawach ograniczonej
racjonalnos$ci decyzji zakupowych ubezpieczen. Opisano wptyw emocji 1 innych
czynnikbw o charakterze psychologicznym 1 socjologicznym na te decyzje.
Przedstawiono rowniez odstgpstwa od normatywnej teorii  decyzji
ubezpieczeniowych, zaobserwowane w praktyce i opisane w literaturze.

Rozwazania w rozdziale trzecim koncentrujg si¢ na procesie decyzyjnym
nabywcow ubezpieczen na zycie 1 jego uwarunkowaniach w ujeciu empirycznym.
W poczatkowej cze$ci rozdzialu scharakteryzowano rynek ubezpieczeniowy i jego
strukture, zwracajac szczegdlng uwage na specyfike ubezpieczen na zycie. Opisano
takze wyniki przegladu badan empirycznych w obrgbie uwarunkowan i czynnikow
wpltywajacych na decyzje konsumenckie na rynku ubezpieczen zyciowych.
Nastepnie przedstawiono metodyke wiasnego badania empirycznego, zakre§lono
problem badawczy, pokazano zakres badan i ich cel oraz postawione hipotezy

badawcze. W dalszej czesci rozdziatu opisano autorskie narzedzie badawcze oraz



metody badawcze wykorzystane do oceny wplywu uwarunkowan behawioralnych
na decyzje konsumenckie na rynku ubezpieczen zyciowych. Przedstawiono takze
szczegblowa charakterystyke proby badawcze;.

Rozdziat czwarty shuzy identyfikacji behawioralnych uwarunkowan decyz;ji
zakupowych ubezpieczen na zycie. Przedstawiono w nim wyniki badan wtasnych,
w ktorych analizowano wpltyw §wiadomie wybranych czynnikoéw behawioralnych
na decyzje konsumenckie na rynku ubezpieczen zyciowych. W poszczegdlnych
czesciach tego rozdzialu, dokonano analizy rozktadow odpowiedzi respondentéw
przy pomocy testu chi kwadrat, dzigki czemu mozna bylo zweryfikowaé
prawdziwos¢ sformulowanych wczesniej hipotez badawczych. Sprawdzano
roOwniez, czy zmienne metryczkowe roznicujg decyzje konsumenckie w obrgbie
badanych czynnikow.

W rozdziale piatym skupiono si¢ na dyskusji otrzymanych w rozprawie
wynikow 1 sformutowaniu wnioskéw ptynacych z badan. Majac na uwadze cel
aplikacyjny pracy, dokonano réwniez analizy obecnych dziatan ubezpieczycieli,
pod katem wykorzystywania przez nich uwarunkowan behawioralnych do
ksztaltowania decyzji ubezpieczeniowych oraz wskazano wstepne kierunki zmian
w tym obszarze. Okreslono takze najwazniejsze zagrozenia dla klientow, jakie
moga ptyna¢ z wykorzystania technik behawioralnych w ksztalttowania decyzji
nabywcow ustug ubezpieczen na zycie, a takze okreslono, w jaki sposob organy
regulacyjne, ubezpieczyciele 1 klienci moga zapobiega¢ nieetycznemu
wykorzystaniu wiedzy o tych zachowaniach. W ostatniej czgsci rozdzialu wskazano
kierunki mozliwych dalszych badan w zakresie behawioralnych uwarunkowan
decyzji zakupowych ubezpieczen na zycie.

W zakonczeniu podsumowano badania majac na wzgledzie cele badawcze
oraz hipotezy. Sformulowano takze najwazniejsze wnioski koncowe, w tym

whnioski aplikacyjne.
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Rozdzial 1. Racjonalnos¢ w Swietle teorii ekonomii

glownego nurtu

1.1. Pojecie racjonalnosci z perspektywy réoznych nauk

Racjonalno$¢ jest pojeciem powszechnie stosowanym, zar6wno
w opracowaniach z roznych dziedzin naukowych, jak i w jezyku potocznym.
Jednak trudno jest znalezé jednoznaczna i uniwersalna definicje tego terminu.'”

Stowo ,,racjonalno$¢” pochodzi od tacinskiej nazwy ratio, rationis
oznaczajacej m.in. rozwazanie, rozsadek, sposob my$lenia i zastanawianie sie.!!
Racjonalno$¢ jest czesto postrzegana, jako podstawowa cecha ludzka, ktora
odroznia nas od innych gatunkéw istanowi triumf ludzkosci.!? Poczatkowo
rozwazania na temat racjonalnosci nie byly zbyt powszechne w rozwazaniach
ekonomicznych. W swoich pracach ekonomis$ci uzywali pojecia racjonalnosé
zamiennie z takimi terminami jak zachowanie ,,madre” lub ,,przewrotne”. Jednak
z czasem wraz z rozwojem metod matematycznych pojecie ,,racjonalnos$¢” zaczeto

zyskiwaé na znaczeniu.'’

Racjonalno$¢ oznacza konsekwentne dziatanie
nastawione na osigganie waznych dla cztowieka celow.'* W potocznym jezyku
przyjmuje si¢, ze racjonalne postgpowanie to takie, w ktorym jednostka dokonuje
swiadomego wyboru na podstawie SciSle okreslonego zbioru preferencji na
podstawie stochastycznie interpretowanej, bezkosztowej 1 doskonatej informacji
o przysztosci.'

Racjonalno$¢ badana jest w ramach ekonomii, psychologii, socjologii.

A nawet filozofii. Z punktu widzenia filozofii na poj¢cie racjonalnosci sktadajg si¢

10 M. Lewicka, Aktor czy obserwator. Psychologiczne mechanizmy odchyler od racjonalnosci w
mysleniu potocznym, Polskie Wydawnictwo Psychologiczne, Warszawa-Olsztyn 1993, s. 13.

"' L. Zacher, Racjonalno$é¢ myslenia, decydowania i dziatamia — pytania i watpliwosci, [w:]
Racjonalno$¢ myslenia, decydowania i dzialania, (red.) L. Zacher, WSOiZ im. L. Kozminskiego,
Warszawa 2000, s. 21.

12K, Shafir, R. LeBoeuf, Rationality, “Annual Review of Psychology” 2002, nr 53, s. 491.

13'N. J. Vriend, Rational behavior and economic theory, “Journal of Economic Behavior and
Organization” 1996, nr 29(2), s. 266.

14 T, Zaleskiewicz, Psychologia ekonomiczna, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2011, s.
76.

15 K. Orlik, Makroekonomia behawioralna, CeDeWu, Warszawa 2007, s. 18.
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nastgpujace cechy: zawsze wiaze si¢ z ideg porzadku i koniecznego tadu, ktory
w niektorych przypadkach daje si¢ uja¢ w prawa matematyczne, wyklucza wszelka
przypadkowosé, a zrodlem racjonalnosci jest zawsze rozum.'® Wedhug socjologow
postepowanie racjonalne to takie, w ktorym podmiot kieruje si¢ hierarchig wartosci
i preferencji uznanych w danej grupie spolecznej. W sensie psychologicznym
racjonalne postgpowanie jest to dzialanie przemyslane, ktérego nie podejmujemy
pod wptywem impulsu.!” Dziatalno$é konsumenta jest racjonalna, jesli wybor
celow 1 srodkéw realizacji opiera si¢ na logicznym rozumowaniu oraz przyjetym
i aprobowanym przez podmiot systemie wartosci.'® Praktyczna racjonalno$é
przejawia si¢ tym, ze konkretne cele osigga si¢ przez staranne wazenie i coraz
bardziej precyzyjne dobieranie najbardziej odpowiednich $rodkow. "

T. Kotarbinski wprowadzit dwa rodzaje racjonalnosci metodologiczna
irzeczowa, ktore nastgpnie spopularyzowat O. Lange. Racjonalnosé
metodologiczna polega na doborze $rodkéw wiasciwych zgodnie z posiadang
wiedzg. Racjonalnos$¢ rzeczowa — to dobor srodkow odpowiadajacych prawdziwym
i obiektywnie istniejacym faktom, prawom, czy stosunkom.?’

W naukach ekonomicznych racjonalno$¢ rozpatrywana jest zarowno z punktu
widzenia podmiotéw gospodarujacych (racjonalno$§¢ mikro), jak i1 z punktu
widzenia systemu spoteczno-gospodarczego (racjonalno$¢ makro). W obu tych
rodzajach racjonalnego decydowania mozna wyr6zni¢ racjonalno$¢ formalng
(maksymalizacja funkcji celu, uporzadkowany zbior preferencji na poziomie mikro
1 ogdlna zasada optymalno$ci na poziomie makro) oraz racjonalno$¢ materialng
(maksymalizacja konkretnej funkcji celu, preferencje egoistyczne lub altruistyczne

na poziomie mikro oraz konkretna sytuacja optymalna na poziomie makro).?!

16 E. Morawiec, Wybrane filozoficzne koncepcje rozumu ludzkiego i racjonalnosé, Wydawnictwo
Liberi Libri, 2014, s. 160.

17"]. Senda, Podstawowe aspekty racjonalnosci zachowan konsumencki, ,Ruch Prawniczy,
Ekonomiczny i Socjologiczny” 1998, s. 160

18 E. Kizel, Racjonalno$é konsumpcji i zachowar konsumentéw, PWE, Warszawa 2004, s. 22.

19°S. Kalberg, Max Weber’s Types of Rationality: Cornerstones for the Analysis of Rationalization
Processes in History, “American Journal of Sociology” 1980, nr 85(5), s. 1151-1152.

20 E. Kizel, Racjonalnos¢é w postgpowaniu konsumentéow (w $wietle teorii i wynikéw badan
empirycznych), Wydawnictwo Akademii Ekonomicznej w Katowicach, 2005, s. 22.

2l K. Chojnacka, Racjonalnosé decyzji w teorii ekonomii: kilka refleksji dotyczqcych
wyboru, ,,Studia Ekonomiczne” 2014, nr 180(1), s. 35-45.
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Kryteria racjonalno$ci powinny by¢ rozpatrywane wieloaspektowo.
Racjonalne podej$cie moze by¢ uwarunkowane réznymi czynnikami: np. wiekiem,
plcia, poziomem wyksztatcenia, sytuacja, specyfika danej dzialalnosci zycia.?
Oprécz tych podstawowych parametrow, ktére podlegaja ocenie w ramach
racjonalnych wyboréow wyro6znia si¢ kilka innych czynnikéw, ktore wptywaja na
stopien racjonalnosci dziatania, takich jak: realizm oceny, niezalezno$¢ oceny,
automatyzm oceny, wrazliwo$¢ na skalg obiektu oceny, kwestia odroczenia decyzji,

proces uczenia sig, $wiadomo$é oceny.?

Realizm oceny charakteryzuje
bezstronnos$¢, a takze umiejgtnose trafnej oceny faktow i doboru srodkdw majacych
za zadanie realizowal =zalozone cele. Niezalezno$¢ oceny odnosi si¢ do
samodzielnosci w podejmowaniu decyzji 1 nieuleganiu wplywom otoczenia.
Automatyzm oceny wyraza si¢ poprzez umiejetnos¢ samokontroli, analizy faktoéw
1 nowych informacji nawet w decyzjach podejmowanych rutynowo. Wrazliwo$¢ na
skale obiektu oceny odnosi sie do tego, jak jest szacowana warto$¢ obiektu decyzji
wzgledem kosztow, jakie trzeba ponies¢ w zwigzku z realizacja pelnego procesu
decyzyjnego. Kwestia odroczenia decyzji stanowi, Zze moga pojawic si¢ nowe fakty,
dzieki ktérym zmienig si¢ okolicznosci. Proces uczenia si¢ nawigzuje do
wykorzystania wiedzy i do§wiadczenia do podejmowania decyzji, uczenia si¢ na
wezesniej popetnionych bledach. Swiadomo$é oceny okresla jak cztowiek
postrzega swoje zachowania, czy wedlug niego sg racjonalne czy nieracjonalne.
W literaturze przedmiotu wskazuje sie na trzy poziomy racjonalnosci.?*
Pierwszy poziom zaklada, ze zachowanie jednostki jest racjonalne wtedy, gdy jest
nastawione na realizacj¢ jakiego$ celu. Bez wzgledu na to, co kierowato takim
zachowaniem (wplywy zewnetrzne, historyczne, uwarunkowania genetyczne).

Cztowiek podejmujacy racjonalng decyzje stosuje rachunek ekonomiczny

uwzgledniajacy szacunek korzysci i kosztow danej opcji, porownanie wynikéw

22 K. Klosinski, Racjonalnosé w procesach spoteczno-gospodarczych, [w:] Racjonalno$é my$lenia,
decydowania i dziatania, (red.) L. Zacher, WSOiZ im. L. Kozminskiego, Warszawa 2000, s. 97.

2 M. Maciejasz-Swiatkiewicz, M. Musial, Zarys ekonomii behawioralnej. Wprowadzenie do
psychologicznych aspektow gospodarowania, Wydawnictwo Uniwersytetu Opolskiego, Opole
2014, s. 27.

2 P. Nogal, Racjonalnosé ekonomiczna w kontekscie teorii uzytecznosci, ,,Studia Ekonomiczne”
2014, nr 180, s. 154-162.
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1 wybor najlepszego wariantu. Drugi poziom odnosi si¢ do predyspozycji czlowieka
oraz umiej¢tnosci udowodnienia swojego stanowiska. Wobec czego jednostka
wykazuje si¢ umiejetnoscig kierowania zasadami logicznego myslenia
1 argumentowania. Trzeci poziom jest zestawem precyzyjnie sformutowanych
zatozen odnoszacych si¢ do ludzkich motywacji, procesu podejmowania decyzji
i uskuteczniania zachowan, co w konsekwencji wplywa na dalszy etap
argumentowania i wyniki dedukcji.?®

W pi$miennictwie wyrozniono dwa rodzaje motywow wptywajacych na
racjonalno$¢ podejmowanych decyzji. Motyw pierwszy dotyczy kwestii
ekonomicznych. Wér6d nich méwi si¢ o racjonalnos$ci pelnej przejawiajacej si¢
egoizmem, dazeniem do maksymalizacji celéw i1 racjonalnosci ograniczonej,
odnoszacej si¢ do sytuacji, w ktorej ludzkie decyzje podejmowane sg pod wptywem
réznych ograniczen. Motyw drugi dotyczy aspektow pozaekonomicznych, do
ktorych zalicza sie racjonalno$¢ gospodarowania uwarunkowang kulturowo oraz
wystepujaca w podejéciu historyczno-instytucjonalnym.?®

Ztozono$¢ zagadnienia jakim jest racjonalno$¢ zachowan, istnienie wielu
kryteriéw ocen oraz trudno$ci w konstruowaniu miernikéw powoduje, ze wszelkie
oceny majg charakter wzgledny. Stopnia racjonalnosci zachowan nie mozna
wyrazi¢ jednym miernikiem, a dokonanie ocen racjonalnosci moze wigzaé si¢
z konieczno$cig rozwigzania wielu probleméw koncepcyjnych i metodycznych
warunkujacych 1 wyznaczajacych kierunki analiz, kryteria ocen i1 mierniki
racjonalnosci.”’

Wsrod miernikow  racjonalno$ci wyrdznia si¢ nastgpujace kryteria:
ekonomiczne, psychologiczne, spoteczno-organizacyjne, biologiczne.?® Kryterium
ekonomiczne dotyczy w szczegolnosci poziomu 1 struktury wydatkow
konsumpcyjnych, ksztattowania si¢ wspotczynnikéw elastycznosci dochodowej
i cenowej wydatkow, udzialu wydatkéw 1 oszczednosci w dochodach, sktonnosci

do konsumpcji i oszczedzania, struktury budzetu czasu i udziatu czasu wolnego.

2 Tamze, s. 154-162

26 R. Bartkowiak, Wspdlczesne teorie ekonomiczne, [w]: Roczniki Nauk Rolniczych. Seria G.
Ekonomika Rolnictwa, T. 97. PAN, Warszawa 2010, s. 20.

?TE. Kizel, Racjonalnosé konsumpcji..., op. cit., s. 22-24.

28 K. Chojnacka, Racjonalnosé..., op. cit., s. 35-45.
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Kryterium psychologiczne natomiast skupia si¢ na kolejnosci zaspokajania potrzeb,
subiektywnych ocenach zaspokajania potrzeb, subiektywnych ocenach
osiggni¢tego poziomu konsumpcji, stopniu satysfakcji konsumenta w sferze
konsumpcji. Kryterium spoteczno-organizacyjne dotyczy udziatu form organizacji
konsumpcji, struktury miejsc zakupow, struktury form platnosci. A kryterium
biologiczne obejmuje stopien pokrycia norm zapotrzebowania na energi¢
1 sktadniki pokarmowe, czgstotliwo$¢ spozycia wazniejszych grup produktow,
liczba positkéw spozywanych w ciggu dnia.

Ekonomiczne ujgcie racjonalnosci $cisle taczy sie z zagadnieniami
preferencji i wyboréw. W klasycznej teorii ekonomii przyjmuje si¢, ze racjonalno$¢
odnosi si¢ do sytuacji, w ktorych podejmujac decyzje jednostka dazy do
maksymalizacji uzyteczno$ci 1 kieruje si¢ zbiorem preferencji speiajacych
warunki sformutowane w teorii von Neumanna i Morgensterna. W sensie
ekonomicznym racjonalne postepowanie to takie, w ktorym: 2°
1.  Jednostka posiada okreslone preferencje i potrafi okresli¢ w pewnym zakresie
swoje potrzeby;

2. Jednostka potrafi dokona¢ spojnej hierarchizacji swoich potrzeb od tych
najbardziej do najmniej pozadanych;
3. Jednostka dokonuje wybordéw dazac do maksymalizacji satysfakcji.

Jednakze praktyka pokazuje, ze do ludzkiej racjonalnosci nalezy podchodzi¢
dosy¢ sceptycznie iuwzgledni¢ fakt, ze cze$¢ ludzkich wyborow nie jest
podejmowana racjonalnie. A zaloZenia, cho¢ w sensie logicznym sg jak najbardziej
trafne, to w rzeczywistych warunkach gospodarczych, trudno je spetic. Istnieje
szereg trudnos$ci w podejmowaniu racjonalnych decyzji takich jak: *°
— niejasne okreslenie problemu,

— niedostgpnos¢ wszystkich mozliwych rozwigzan,
— brak obiektywizmu,
— Dbariery w dostepie do informac;ji,

— mozliwosci percepcyjne i analityczne (stereotypy, uprzedzenia),

2 D. R. Kamerschen, R. B. McKenzie, C. Nardinelli, Ekonomia, Fundacja Gospodarcza NSZZ
,»Solidarnos¢”, Gdansk 1991, s. 447.
30 M. Maciejasz-Swigtkiewicz, M. Musiat, Zarys..., op.cit., s. 57-58.
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—  wplyw emocji,

—  wplyw otoczenia,

— wplyw perspektywy oceniania,
—  wplyw kontekstu,

—  wplyw doswiadczenia,

— wplyw oczekiwan i nastawienia.

Jeden z noblistbw Amartya Sen uwaza, Ze racjonalno$¢ nie moze byc¢
postrzegana jedynie jako wewnegtrzna zgodno$¢ wyborow, ktorych dokonuja
jednostki w ramach réznych podzbioréw. Powinna za to, narzuca¢ konieczno$¢
istnienia relacji pomigdzy celami i zamiarami rozwazanymi przez cztowieka,
a decyzjami, jakie podejmuje. Noblista zwraca uwage, ze mozna maksymalizowaé
oczekiwang uzyteczno$¢, kierowaé si¢ $ciSle sprecyzowanymi 1 statymi
preferencjami, a jednak nie zapewnia¢ sobie satysfakcji i szczgscia. Co oznacza, ze
niejednokrotnie racjonalne postepowanie z ekonomicznego punktu widzenia,
bedzie oznaczato nieracjonalne zachowanie z punktu widzenia psychologicznego.
Wobec czego, jednostka, ktéra postepuje zgodnie z aksjomatami racjonalnosci jest

bliska spotecznemu uposledzeniu.’!

1.2. Racjonalno$¢ w ujeciu ekonomii klasycznej

Od poczatku ksztaltowania si¢ nauk ekonomicznych za cel poznawczy
przyjeto wyjasnienie przyczyn sprawczych gospodarowania. Przedstawiciele
ekonomii klasycznej byli zdania, ze cztowiek jest istota egoistyczna, ktora dazy
wytacznie do maksymalizacji uzytecznosci. W swietle tej teorii jednostka ksztattuje
swoje preferencje na bazie empiryzmu, jaki okresla uzyteczno$¢ podejmowanych
przez jednostke dzialan, racjonalizmu zakltadajacego efektywng kalkulacje
1 utylitaryzmu wyrazajacego si¢ w korzysciach indywidualnych i spolecznych.
Wedlug klasykéw, takich jak: A. Smith czy J. Mill racjonalno$¢ wyrazata si¢
w wybieraniu dostatku nie za§ niedoboru, preferowaniu zawsze najwyzszych stop
zwrotu 1 kierowanie si¢ wylacznie wlasnym interesem.

Nie oznacza to jednak, Ze racjonalno$¢ wyrazona przez t¢ teori¢

funkcjonowata zupelnie w oderwaniu od psychologii. Psychologiczny aspekt

31T, Zaleskiewicz, Psychologia..., op.cit., s. 47.
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ludzkich zachowan wyrazit w 1759 roku A. Smith w swoim dziele zatytutowanym
Teoria uczu¢ moralnych przedstawiciel ekonomii klasycznej. Uwazat on, ze ,,kiedy
jednostka woli popiera¢ wytworczo$¢ krajowsa, a nie zagraniczng, wéwczas ma na
uwadze wytacznie swe wilasne bezpieczenstwo. Gdy kieruje swa wytworczoscia
tak, aby jej produkt posiadal mozliwie najwyzsza warto$¢, mysli tylko o swym
wlasnym zarobku, a jednak w tym, jak w wielu innych przypadkach, jakas
niewidzialna r¢ka kieruje nim tak, aby zdazat do celu, ktorego wcale nie zamierzat
osiaga¢.’?> Z kolei w swoim innym dziele, Badania nad naturq i przyczynami
bogactwa narodow, A. Smith przedstawil nastepujacy poglad: ,,Kazdy cztowiek
czyni stale wysitki, by znalez¢ najbardziej korzystne zastosowanie dla kapitatu,
jakim moze rozporzadzac. Ma oczywiscie na widoku wlasng korzys¢, a nie korzys¢
spoleczefistwa”.’® Racjonalno$é postepowania wedtug A. Smitha wyrazata sie
zatem w maksymalizacji wlasnych korzysci w gospodarce, gdzie glowna sita
nap¢dowa dziatania jest zysk, a przy tym, zachowujac okreslone warunki, istnieje
wzgledna zgodno$¢ pomigdzy interesem jednostki, akorzysSciami dla
spoleczenstwa.>* Nie zaprzeczat jednak, ze oprocz egoistycznej koncentracji na
sobie w podejmowaniu decyzji, istnieje wiele motywdw psychologicznych
kierujacych dzialaniem, takich jak chocby pragnienie szacunku spotecznego,
wzajemnej sympatii czy poprawy wlasnych warunkéw.>> Wymiana ekonomiczna
oznaczala wedlug A. Smitha utrzymywanie kontaktow spotecznych 1 wzajemnos¢.
W swoich rozwazaniach nie przypisywat ludziom dziatajagcym na rynku
umieje¢tnosci analitycznych, za wyjatkiem takich, Zze w wyborach gospodarczych
kierujg si¢ zdrowym rozsadkiem. W swoim dziele Bogactwo Narodow przyjat, ze
zatozenie zwyktego ludzkiego rozumowania jest wystarczajace, aby pokazac, jak
dzigki indywidualnym dzialaniom, dgzeniom do maksymalizacji bogactwa cata

gospodarka rozwijata sie w stanie rownowagi.>®

32 J. Drewnowski, B. Jasinska, E. Lipinski, A. Prejbisz, S. Zurawicki, Badania nad naturq i
przyczynami bogactwa narodow, T. 2 / Adam Smith ; Polska Akademia Nauk. Komitet Nauk
Ekonomicznych (Wydanie pierwsze), Panstwowe Wydawnictwo Naukowe, 1954, s. 45-46.

3 Tamze,.s. 42-43.

3% M. Blaug, Teoria ekonomii. Ujecie retrospektywne, PWN, Warszawa 2000.

35 M. Zouboulakis, Trustworthiness as a Moral Determinant of Economic Activity: Lessons from the
Classics, “Forum for Social Economics” 2010, nr 39, s. 209-221.

36 M. Jurek, R. Rybacki, Model homo oeconomicus i jego dostosowanie do wspotczesnych
uwarunkowan, [w:] Dokonania wspdlczesnej mysli ekonomicznej: racjonalno$é—efektywnosé—
etyka. Cz. 1, Problemy teoretyczne, ,,Studia Ekonomiczne” 2014, nr 180, s. 67.
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Jak podkreslono wcze$niej, nie zawsze egoistyczne pobudki i kierowanie si¢
wlasnym interesem mozna nazwaé dziataniem racjonalnym. Czgsto réwniez
zdrowy rozsadek, to zbyt mato, by podja¢ racjonalng decyzj¢. Upowszechnienie
wykorzystania narzgdzi analizy matematycznej w ekonomii sprawito, ze ogdlny
zakres rozwazan, nalezato podda¢ weryfikacji 1 uszczegdélowi¢ przyjety model
cztowieka ekonomicznego, przypisujac mu nowe cechy, stosownie do odkry¢
i rozwoju nauki.*’

Kolejny przedstawiciel ekonomii klasycznej J. Mill stal si¢ tworcag modelu
homo oeconomicus, ktory przedstawia jednostk¢ funkcjonujacg w sferze
gospodarki, dazaca do maksymalizacji swoich celéw przy wykorzystaniu
obiektywnie prawdziwej 1 pelnej wiedzy, dziatajaca z okreslong racjonalnoscig
metodologiczna, a zatem dokonujaca najlepszych z mozliwych wyborow.
Wprowadzony przez niego model homo oeconomicus powstat na bazie
jednostkowych obserwacji, procedur indukcji oraz metody empirycznej. Jednak
J. Mill, w przeciwienstwie do A. Smitha, uwazat Ze homo oeconomicus jest jedynie
tworem abstrakcyjnym, ktory co prawda pomaga w analizach ekonomicznych, ale
nie obrazuje w sposob perfekcyjny rzeczywistej natury czlowieka.’* Wedtg
J.Milla podstawa wiedzy o czlowieku byla obserwacja, doswiadczenie
1 psychologia skojarzen. J. Mill przyjmowal waskie pojecie ekonomii ze wzgledu
na konkurencyjno$é, nie za$ racjonalno$é jednostki gospodarujacej.*® Uwazal, ze
ludzie s skoncentrowani na cigglym pomnazaniu bogactwa. Ilekro¢ majg oni
mozliwo$¢ wyboru, zawsze wybiora jego wicksza ilo$é, anizeli mniejsza.*!
Niemniej uwazal takze, ze podejmujac decyzje gospodarcze, nalezy analizowac
»inne namigtnosci 1 motywy”, anizeli wynikajace stricte z modelu homo
oeconomicus. A swoim dziele pt. Utylitaryzm podkreslat, ze cztowiek ekonomiczny
podejmuje dziatania w oparciu o poszukiwanie szczg$cia, cheé zaspokojenia

potrzeb 1 unikanie cierpienia. Tym samym dopuszczajac, ze w sferze

37 Tamze, s. 67.

38 K. Szarzec, Racjonalny podmiot gospodarczy w klasycznej mysli ekonomicznej i jej wspotczesnych
kontynuacjach, Fundacja Promocji i Akredytacji Kierunkow Ekonomicznych, PTE, Warszawa
2005, s. 10.

3 K. Chojnacka, Racjonalnosé..., op.cit., s. 35-45.

40 H. Przybyta, O pojeciu Homo oeconomicus w s$wietle tradycyjnego empiryzmu, pozytywizmu
epistemologicznego i krytycznego racjonalizmu, ,,Studia Ekonomiczne” 2005, nr 34, s. 17.

4T, ZaleSkiewicz, Psychologia..., op. cit., s. 46.
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gospodarowania oprocz motywow gospodarczych wystepuja takze motywy natury
moralne;j.*?

Zasadniczo, podejscie A. Smitha 1 J. Milla odwotuje si¢ do problemu
maksymalizacji, czyli dgzenia do pozyskania jak najwiekszej ilosci dobr w oparciu

o sw¢j interes oraz korzysci, i w ten wlasnie sposob postrzegana jest racjonalnosc.

1.3.Racjonalnos¢ w ujeciu ekonomii neoklasycznej

Ekonomia neoklasyczna, jako kolejny nurt ekonomii, wywodzi si¢ z prac
XIX-wiecznych ekonomistoéw, takich jak: W. Jevons, L. Walras 1 A. Marshall.
Badania w ekonomii neoklasycznej skupiajg si¢ w szczegdlnosci na aspektach
poruszanych gléwnie w ramach mikroekonomii, tj. w jaki sposob wspotdziatanie
podazy i popytu na rynkach prowadzi do wyznaczania cen, produkcji, podzialu
dochodow i bogactwa.** Wiele zatozen prekursorow neoklasycyzmu pokrywa sie
z wizja cztowieka ekonomicznego, wytworzong przez klasykow. Niemniej jednak
w odroznieniu od przedstawicieli ekonomii klasycznej, neoklasycy uwazali, ze
jednostka podejmujac decyzje ekonomiczne dazy do maksymalizacji uzytecznosci,
a nie bogactwa.** Uzyteczno$é natomiast zostala przedstawiona przez W. Jevonsa,
jako przyjemnos$¢ zwigzana z posiadaniem danego dobra, C. Menger okreslat ja
jako znaczenie przedmiotu dla dobrobytu, a A.Marshall jako satysfakcje.®’
Preskursorzy ekonomii neoklasycznej opowiadali si¢ za matematyczng analiza
ekonomiczng procesOw gospodarczych 1 stosowaniem teorii krancowej
uzytecznosci.*® V. Pareto zauwazat takze konieczno$é¢ oddzielenia ekonomii od
psychologii i uwazatl, ze teorie ekonomiczne nalezy dowodzi¢ na podstawie $cisle
ustalonych, empirycznych faktéw dotyczacych ludzkich wyboréw, bez uzywania

psychologicznych poje¢.’

42 K. Grzesiuk, Powstanie i ewolucja modelu homo oeconomicus, ,Roczniki Ekonomii i
Zarzadzania” 2014, Tom 6 (42), nr 2, s. 256.

4 A. Solek, Ekonomia behawioralna, a ekonomia neoklasyczna, PTE, ,,Zeszyty Naukowe” 2010, nr
8,s.21-22.

# K. Grzesiuk, Powstanie..., op.cit., s. 263.

4'S. K. Szarzec, Koncepcje..., op.cit., Zeszyt 3, 2002, s. 161.

46 T. Zalega, Consumer and Consumer Behaviour in the Neoclassical and Behavioural Economic
Approach, “Konsumpcja i rozw6j” 2014, nr 4 (9), s. 64-79.

47 ]. Polowczyk, Podstawy ekonomii behawioralnej, ,,Przeglad organizacji” 2009, nr 12, s. 3-7.
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Racjonalno$¢ wedle tej teorii mozna podzieli€ na nieograniczong
1 optymalizujaca. Racjonalno$¢ nieograniczona to taka, ktdra przyjmuje, ze decyzje
podejmowane przez jednostki sg bezbtedne na podstawie wszystkich informacji.
Natomiast racjonalno$¢ optymalizacyjna zaktada, ze przy dokonywaniu wyborow
ludzie nie analizujg wszystkich dost¢pnych informacji, ale w zakresie posiadanych
informacji podejmuja decyzje optymalne.*3

Teoria racjonalnego wyboru w rozumieniu ekonomii neoklasycznej bazuje na
zatozeniu, ze optymalne decyzje sa podejmowane na zasadzie czystej kalkulacji,
ktéra obejmuje wszelkie korzysci dostgpnych alternatyw i oczekiwane koszty
osiagniecia tego celu.*’ Zaklada, ze jednostki dziataja w oparciu o swoje preferencje
podane egzogenicznie, bez wzgledu na to jakie s3. Preferencje te nie uwzgledniaja
ram kulturowych czy spotecznych, zas podmiot maksymalizujacy jest traktowany
indywidualnie icechuje go doskonala informacja, umiejetnos¢ perfekcyjnej
kalkulacji i logicznego myslenia.>® Jednostka dokonuje wyboru sposréd dostepnych
1 znanych alternatyw, a takze zna wszelkie istotne informacje na temat kazdej
alternatywy. To pozwala jej na dokonanie wyboru, ktory bedzie maksymalizowat
jej oczekiwang uzyteczno$¢ i minimalizowal koszty w odniesieniu do réznych
ograniczen.”!

Przetlomowa dla ekonomii neoklasycznej byla teoria uzytecznos$ci
oczekiwanej Neumanna 1 Morgensterna (1944), ktora stanowita rozwinigcie teorii
N. Bernoulliego. Dotyczyta ona opisywania 1 modelowania wyboru konsumenta,
wybierajacego sposrod niepewnych alternatyw. Co charakterystyczne, teoria ta
zaktada, ze ludzie dokonujac wyboru zawsze daza do maksymalizacji warto$ci
oczekiwanej, ktoéra zrealizuje si¢ z pewnym, znanym prawdopodobienstwem.
Oczekiwana uzyteczno$¢ rozumiana jest jako S$rednia wazona uzytecznosci

mozliwych zdarzen lub wartosci, gdzie wagami sg prawdopodobienstwa

8 K. Orlik, Makroekonomia..., op. cit., s. 19.

4P, Chmielewski, Homo agens. Instytucjonalizm w naukach spotecznych, Poltex, Warszawa 2011,
s. 306-307.

50 A. Soukup, M. Maitah, R. Svoboda, The concept of rationality in neoclassical and behavioural
economic theory, “Modern Applied Science” 2015, nr 9(3), s. 2.

3 Tamze, s. 2
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osiggni¢cia danych zdarzen lub wartosci. Na podstawie tej teorii jednostka moze
zarzadzaé ryzykiem i go odpowiednio dywersyfikowag.>?

Podstawg teorii oczekiwanej uzyteczno$ci staly si¢ m.in. nastepujace
warunki: warunek spojnosci, zachtannosci, przechodnio$ci, niezmiennosci,
anulowania, dominacji.>* Warunek spdjnosci (kompletnosci) stanowi, ze jednostka
postawiona przed dwiema alternatywami X 1 Y preferuje X nad Y, albo Y nad X
lub jest miedzy nimi indyferentna. Warunek zachtannosci (zwrotno$ci) oznacza, ze
kazdy koszyk dobr jest przynajmniej tak dobry jak on sam. Warunek
przechodnio$ci zaktada, ze jezeli X jest preferowane nad Y, a Y jest preferowane
nad Z, to X jest preferowane nad Z. Warunek niezmiennosci stanowi, ze sposob
przedstawienia opcji wyboru nie ma wpltywu na podjecie decyzji. Warunek
anulowania polega na tym, ze jezeli kazdy z dwoch wariantow wyboru wigze si¢
z takimi samymi i réwnie prawdopodobnymi konsekwencjami, to uzytecznos¢ tych
konsekwencji powinna by¢ zignorowana podczas podejmowania decyzji.
A warunek dominacji stanowi, ze strategia gorsza od innych w co najmniej jednym
aspekcie 1 rownie dobra w pozostalych, nie powinna by¢ nigdy wybrana. Tak
sformutowane warunki pozwalaja nie tylko dokona¢ wyboru maksymalizujacego
uzyteczno$¢ jednostki, ale takze sa podstawa, by wyznaczy¢ normatywne reguty
postepowania.

Modelowe ujecie racjonalnosci zapoczatkowane przez klasykow,
a rozwini¢te przez neoklasykow wcigz znajduje swoich zwolennikow, ale takze
pojawiajg si¢ liczne glosy krytyki. Juz w kilka lat po opublikowaniu stynnej pracy
von Neumanna i Morgensterna okazato si¢, ze ludzie famig podstawowe zalozenia
racjonalnosci, jak cho¢by zasade wewnetrznej spojnosci preferencji. Badania
M. Allaisa, czy D. Ellsberga pokazaly réwniez, ze istniejg paradoksy, ktére sa

sprzeczne z przyjetymi przez neoklasykow aksjomatami.

52 ]. Pera, Zarzqdzanie ryzykiem i jego dywersyfikacja w swietle teorii finanséw behawioralnych
a model Neumanna-Morgensterna, ,,Zeszyty Naukowe Uniwersytetu Ekonomicznego w Krakowie”
2013, nr 920(20), s. 67-81.

53 Zob. A. Kacprzyk, Witad psychologii w neoinstytucjonalng modyfikacje zasady racjonalnosci,
[w:] S. Rudolf (red.), Nowa Ekonomia Instytucjonalna. Aspekty teoretyczne i praktyczne, Wyzsza
Szkota Ekonomii i Administracji im. prof. Edwarda Lipinskiego w Kielcach, Kielce 2005, s. 115-
127.; A. Solek, Ekonomia..., op. cit., s. 22.
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1.4. Racjonalnos¢ decyzji ubezpieczeniowych w Swietle teorii
neoklasycznej

1.4.1. Decyzje ubezpieczeniowe jako przedmiot wyboréw rynkowych

Decyzj¢ mozna zdefiniowac jako postanowienie zachowania si¢ w okre$lony
sposob.’* Decyzja konsumencka odzwierciedla co dany podmiot chce kupié,
w jakiej ilosci, wjakim czasie oraz w jakim miejscu.’® Decyzje moga byé
podejmowane na skutek operacji myslowych i/lub obliczeniowych, ktore prowadza
do rozwigzania problemu decyzyjnego poprzez wybranie jednego z mozliwych
wariantow dzialania.’® Wobec czego mozna przyjaé, ze proces decyzyjny jest to
dazenie cztowieka do znalezienia dla siebie najlepszego mozliwego rozwigzania
sposrod wielu alternatyw, a decyzja jest finalnym etapem procesu decyzyjnego.>’

Istota decyzji ubezpieczeniowej jest ustanowienie ochrony ubezpieczeniowej
lub $wiadoma rezygnacja z takiej ochrony w stosunku do okreslonego sktadnika
majatku gospodarstwa domowego Ilub dobra osobistego czlonkéw tego
gospodarstwa. Tak wiec gospodarstwa domowe posiadajace okreslone dobra
osobiste 1 majatkowe, ktore sa narazone na ryzyko, staraja si¢ zapewni¢ sobie
bezpieczenstwo finansowe, a starania te zgodnie ze standardowym modelem
neoklasycznym powinny by¢ zalezne od poziomu awersji do ryzyka.’® Zaktady
ubezpieczen podejmuja z kolei dziatania, ktére pozwalajg na identyfikacje, a takze
ocen¢ ryzyka i niepewnos$ci. Nastgpnie tworza one produkty ubezpieczeniowe,
ktére na podstawie $cisle zdefiniowanych warunkow i przepisoOw sa oferowane na
rynku i pozwalajag nabywcom tych produktow na wytransferowanie ryzyka oraz
kompensacje strat w przypadku jego realizacji.’® Ochrona ubezpieczeniowa
w ramach danego produktu ubezpieczeniowego jest oferowana w zamian za zaptate

sktadki ubezpieczeniowej. Kalkulacja skladki przez ubezpieczyciela powinna

34 K. Szaniawski, O nauce, rozumowaniu i wartosciach, Wydawnictwo PWN, Warszawa 1994, s.
132.

35 A. Falkowski, T. Tyszka, Psychologia zachowarn konsumenckich, GWP, Gdansk 2002, s. 111.

6 W. Rebizant, Metody podejmowania decyzji, Oficyna Wydawnicza Politechniki Wroctawskiej,
Wroctaw 2012, s. 5.

57 F. Eisenfuhr, Decision making, New York, NY: Springer, 2011.

58 K. Znaniecka, D. Szewieczek, H. Ogrodnik, Finansowe implikacje decyzji ubezpieczeniowych
gospodarstw domowych, ,,Studia Ekonomiczne” 2014, nr 198, s. 266.

3 H. Kunreuther, M. Pauly, Insurance Decision-Making and Market Behavior, Foundations and
Trends in Microeconomics, nr. 1, 2005.
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uwzglednia¢ pokrycie strat, a zatem by¢ rowna sumie oczekiwanych odszkodowan,
jak 1obejmowac¢ dodatki do sktadki czystej (np. zysk lub pokrycie kosztow
dziatalno$ci), uwzgledniajac przy tym sktonnos¢ strony popytowej do akceptacji
takiej ceny sktadki, ktora przewyzsza wartoéé oczekiwanej szkody.®°

Ubezpieczenia  stanowig  metod¢  zarzadzania  ryzykiem,  ktora
wykorzystywana jest do sfinansowania skutkéw zaistnienia zdarzen losowych. Do
gtownych cech tej metody nalezy: finansowanie sktadkowe, aktuarialna kalkulacja
skladek, underwriting, finansowy wymiar straty i terminowo$¢ $wiadczenia.b!
W teorii ubezpieczen, zarzadzanie ryzykiem ogranicza si¢ do zarzadzania ryzykiem
czystym, z wylaczeniem ryzyka spekulatywnego.®? Jednak nie wszystkie jednostki,
pomimo $wiadomosci istnienia ryzyka, cheg sie przed nim zabezpieczy¢, co staraja
si¢ wyjasni¢ rozne teorie ekonomiczne.

Zgodnie z hipoteza oczekiwanej uzytecznosci (EUH) kazdej jednostce mozna
przypisa¢ funkcj¢ uzytecznosci okreslong na zbiorze alternatywnych wyborow.
Teoria ta zaktada, ze konsument dokonujac wyborow decyduje pomiedzy grami
obarczonymi ryzykiem, porownujac ich oczekiwane uzytecznosci. Jesli
konsumenci postepuja zgodnie z aksjomatami, wowczas podczas podejmowania
decyzji w warunkach ryzyka zawsze beda wybierali opcje¢, ktéra maksymalizuje
oczekiwang uzyteczno$é, uwzgledniajagc przy tym postawy wobec ryzyka.®
A zatem aspekt ryzyka i losowosci jest wskazywany, jako podstawa do wyjasnienia
decyzji ubezpieczeniowych wedlug teorii neoklasycznej.

Podejscie behawioralne z kolei kwestionuje zalozenia EUH. Wskazuje, ze
konsumenci zwykle nie posiadaja ani umiej¢tnos$ci, ani informacji, ktore
pozwolityby na doktadne szacowanie prawdopodobienstwa, stad tez podejmowanie
decyzji odbywa si¢ raczej] w oparciu o subiektywne szacunki. Niejednokrotnie

rowniez stosuja uproszczone metody wnioskowania i ulegaja réznego rodzaju

80 M. Forlicz, P. Kowalczyk-Rolczynska, T. Rolczyhski, Wybrane czynniki ksztattujgce decyzje
ubezpieczeniowe 0sob fizycznych w dobrowolnych ubezpieczeniach komunikacyjnych—badanie an-
kietowe, ,,Zeszyty Naukowe Wyzszej Szkoty Bankowej we Wroctawiu” 2014, nr 7(45), s. 110.

1 https://www.piu.org.pl/public/upload/ibrowser/WU/WU_nr_spec_02-2009_sejm.pdf [data do-
stepu: 2022.12.05]

62 T. H. Bednarczyk, A. Szymanska, Rola ubezpieczeri w koncepcjach zarzqdzania ryzykiem wspoi-
czesnych przedsigbiorstw, ,,Finanse i Prawo Finansowe” 2021, nr 2(30), s. 10.

8 N. Duczkowski, Wykorzystanie finanséw behawioralnych do opisu wybranych zjawisk na polskim
rynku ubezpieczeniowym, ,,Zeszyty Naukowe Polskiego Towarzystwa Ekonomicznego w Zielonej
Gorze” 2021, nr 8(15) s. 98.
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bledom poznawczym. Moga tez napotka¢ na ograniczenia (np. budzetowe,
sytuacyjne, kontekstowe), ktére wplyna na ich sposéb dziatania w decyzjach
ubezpieczeniowych.%

Perspektywa behawioralna tlumaczy poniekad sens ubezpieczen
obowigzkowych. Gdyby bowiem jednostki na rynku postgpowaly racjonalnie, nie
byloby sensu wprowadzania przymusu ubezpieczenia. Kazdy wowczas z pelng
odpowiedzialnoscia 1 samodzielnie moglby decydowaé jak poradzi sobie
z negatywnymi skutkami zdarzen losowych. Tymczasem na rynku dochodzi do
ingerencji w strefe osobistych preferencji jednostki w odniesieniu do rynku dobr
iuslug, co w S$wietle teorii oczekiwanej uzyteczno$ci oznacza natozenie
dodatkowego ograniczenia na indywidualng funkcje uzytecznosci. Tak wiec
jednostka nie wybiera dobrowolnie, a jest zobligowana do weryfikacji swoich
preferencji i dokonania wyboru. Z uwagi jednak na to, ze bedzie to wybodr
wymuszony, konsument moze odczuwaé nizsza satysfakcje, anizeli mialoby to
miejsce, gdyby wybieral samodzielnie. ¢°

Majac na uwadze ogdlne dobro spoteczne, wzgledy ekonomiczne, a takze
zdajac sobie sprawe z ograniczen ludzkiej racjonalno$ci w wigkszosci panstw
istnieje obowigzek posiadania pewnej grupy ubezpieczen np. ubezpieczenia
odpowiedzialnosci cywilnej posiadaczy pojazdéw mechanicznych (OC). Ludzi
cechuje przesadny optymizm i1 pewnos¢ siebie, a oprocz tego lenistwo decyzyjne,
stad nawet gdyby konsument miat sSwiadomos¢ konsekwencji finansowych, jakie
moga go spotkac, to mogtby odwlekac to w czasie albo optymistycznie thumaczy¢
sobie, ze istnieje niskie prawdopodobienstwo, ze co$ takiego mu si¢ przytrafi, bo
np. rzadko jezdzi samochodem. Konsekwencje takiego myslenia niestety moglyby
by¢ powazne nie tylko dla tej jednostki, ale tez dla potencjalnego poszkodowanego
i catego spoteczenstwa. Nalezy mie¢ §wiadomo$¢, ze nakladanie na jednostki
obowigzku ubezpieczenia w znacznym zakresie, moze powodowac, ze konsumenci
zaczng wykazywac obojetno$¢ wobec ryzyka i to organ panstwowy bedzie dla nich

podmiotem odpowiedzialnym za catkowitg neutralizacje ryzyka. Stad tez, gdy jest

4 H. Kunreuther, M. Pauly, Insurance..., op.cit. s. 63-127.
5 A. Gierusz, B. Jackowska, M. Szreder, Obowigzek czy dobrowolnosé ubezpieczenia: wybrane
aspekty ekonomiczne, ,,Zarzadzanie i Finanse” 2014, nr 12(1), s. 59.
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to konieczne z punktu widzenia interesu spotecznego, aby zapewni
bezpieczenstwo poszkodowanym, warto stosowaé takie rozwigzanie. Natomiast
naduzywanie witadzy do ksztaltowania zachowan nabywczych. Moze ono
prowadzi¢ do spadku §wiadomosci ubezpieczeniowe] i negatywnie wptywacé na
rozwoj rynku ubezpieczeniowego.

W teorii ekonomii wyszczegdlnia si¢ modele normatywne oraz modele
deskryptywne podejmowania decyzji. Modele normatywne zaktadaja, ze jednostka
decyzyjna posiada niezbedng wiedze 1 wszelkie potrzebne informacje do podjecia
decyzji, jak w przypadku paradygmatu oczekiwanej uzytecznosci i teorii
bayesowskiej. Z kolei modele deskryptywne, opierajace si¢ na empirycznej
obserwacji 1 badaniach eksperymentalnych, objasniajg jak ludzie rzeczywiscie
postepuja. Przyktadem tego typu modelu moga by¢ np. modele ograniczonej
racjonalnosci czy modele heurystyczne %

Modele podejmowania decyzji mozna réwniez podzieli¢ na: ¢’

. modele kognitywne, w ktérych zakup jest wynikiem zastosowania proceséw
racjonalnego podejmowania decyzji,

. modele wzmocnienia, w ktérych decyzja o zakupie jest efektem zachowan
nabytych wreakcji na dostgpne mozliwosci, nagrody oraz koszty obecne
w Srodowisku konsumenta,

. modele nawyku, w ktorych wybor jest kontrolowany dzigki zarzadzaniu
bodzcami (np. nazwa marki, logo, cechami opakowania) powigzanymi
z produktem w wyniku przesztych zakupow.

Klasyczny model podejmowania decyzji EKB (od nazwisk autorow Engel-
Kollat-Blackwell) zaklada, ze kazda decyzja jest wynikiem przejScia przez
5 etapow: od rozpoznania problemu poprzez poszukiwanie informacji, oceng
mozliwosci, decyzje zakupowa, az do oceny postdecyzyjnej. Zgodnie z zatozeniem
modelu, kazdemu z tych etapéw odpowiadaja wlasciwe procesy psychologiczne.
Tak wigc w pierwszej fazie, gdzie dochodzi do rozpoznania problemu uruchamiane

sg procesy motywacyjne. Kolejno poszukiwanie informacji jest uzaleznione od

Y. Wang, G. Ruhe, The Cognitive Process of Decision Making, IJCINL. 1, 2007, s. 73-85.
67 R. East, M. Wright, M. Vanhuele, Zachowania konsumentéw, Wolters Kluwer S.A., 2014, s. 20.
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percepcji. Kiedy dochodzi do oceny, klient formutuje odpowiednig postawe.
Podczas decyzji zakupowej stara si¢ zebra¢ i zestawi¢ wszystkie informacje
1 dokona¢ wyboru, ktoéry zapewni mu satysfakcje. Po zakupie konsument ocenia
czy jego wybor byl stuszny, czy tez nie i to dosSwiadczenie moze miec istotny
wplyw na jego przyszte decyzje.®

Opierajac si¢ na klasycznym modelu EKB decyzja zakupu ubezpieczenia
dokonuje si¢ na podstawie nast¢gpujacego schematu myslowego.

1.Rozpoznanie problemu

W tej fazie ksztaltuja si¢ procesy motywacyjne, ktore maja za zadanie
zaspokoi¢ potrzebe klienta. Wtasnie wtedy klient pragnie zmieni¢ swdj ,,stan
obecny” (,,Nie mam ubezpieczenia”) na ,,stan pozadany” (,,Jestem ubezpieczony”).

Rozpoznanie problemu moze mie¢ swoje zrodta wewngtrzne, ktore beda
wynika¢ z pewnych cech osobowo$ciowych klienta lub naturalnych potrzeb
(potrzeba bezpieczenstwa) albo zrodta zewnetrzne pochodzace z otoczenia klienta.
W przypadku produktéw ubezpieczeniowych rozpoznanie problemu czgsto zalezne
jest od sposobu postrzegania ryzyka. Zazwyczaj ryzyko jest postrzegane przez ludzi
na dwa sposoby: (1) ryzyko, jako analiza, w ktorej osady ryzyka sa oparte na
logicznym rozumowaniu i (2) ryzyko, jako odczucia, w ktorym osady ryzyka sa
wynikiem chwilowych 1 intuicyjnych reakcji na zdarzenia niepozadane
i zagrozenia.* Wezmy jako przyktad sytuacje, w ktorej po latach skrupulatnych
oszczednosci osoba kupuje swoj upragniony dom. Bioragc pod uwage obecng
sytuacje majatkowa wie, ze gdyby zdarzyl si¢ jaki§ kataklizm 1 zniszczyt
nieruchomo$¢, nie bytaby w stanie kupi¢ nowej, jak rowniez odremontowac tej
zniszczonej. Wowczas, jesli sady o ryzyku tej osoby oparte sg na logicznym
rozumowaniu, rodzi si¢ potrzeba ubezpieczenia. Aczkolwiek, jesli osoba dokonuje
osadu na podstawie chwilowych odczué, dostrzeze potrzebe dopiero pod wptywem
jakiego$ zdarzenia/impulsu np. gdy huragan spustoszy posesj¢ sasiada, wowczas
dostrzeze problem braku ubezpieczenia i bardziej prawdopodobne jest, ze poczuje

potrzebe ubezpieczenia.

%8 J. F. Engel, D. Kollat, R.D. Blackwell, Consumer behavior, New York, Dyren Press, 1978.
% G. F. Loewenstein, E.U. Weber, C. K. Hsee, N. Welch, Risk as Feelings, “Psychological Bulletin”
2001, nr 127, s. 267-286.
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Co do zasady, wyrdznia si¢ kilka glownych sytuacji, w ktorych zrodzi¢ si¢
moze ch¢¢ posiadania ubezpieczenia. Moga by¢ one zwigzane z:
- nowymi potrzebami — klient kupuje produkt, na ktéorym mu zalezy i ktory
chce zabezpieczy¢, czy tez wyjezdza do kraju, w ktorym w przypadku choroby lub
wypadku koszty leczenia zmienityby jego sytuacj¢ finansowa, itp.;
- zmiang sytuacji zyciowej — osoba dostaje prace, ktora wigze si¢ z wigkszym
ryzykiem zawodowym, przed ktorym chce si¢ uchroni¢ lub w zwiazku
z narodzinami dziecka, chce zabezpieczy¢ je na wypadek swojej $mierci, itp.;
— niezadowoleniem z dotychczasowych wuslug - w efekcie, gdy
ubezpieczyciel zmieni warunki umowne i podwyzszy sktadki, czy tez odméwi
uznania roszczenia, badz w jakikolwiek inny sposob rozczaruje klienta, moze on
zacza¢ poszukiwac innej oferty;
- wplywem otoczenia i czynnikow zewnetrznych — zar6wno najblizsze osoby
z otoczenia, jak 1 ubezpieczyciele moga mie¢ wplyw na pojawienie si¢ potrzeby
ubezpieczenia. Na przyktad, jesli wszyscy bliscy znajomi zaczg¢li kupowac sobie
ubezpieczenia na zycia, prawdopodobne jest, ze bedac pod ich wptywem tez
zaczniemy rozwaza¢ zakup. Takze firmy ubezpieczeniowe za pomoca kampanii
marketingowych oraz posrednikow ubezpieczeniowych moga uswiadomi¢ klienta
1 pokaza¢ mu, jak ubezpieczenie moze mu pomoc w losowych sytuacjach. Istnieje
tez szereg innych czynnikow zewnetrznych, ktére moga wptynac na postrzeganie
ryzyka przez klienta i u$wiadomienie sobie potrzeby ubezpieczenia jak np.
kataklizmy, choroby lub wypadki w rodzinie, pandemie itp.

2. Poszukiwanie informacji

Na tym etapie klient poszukuje informacji, jakie opcje sa dostgpne na rynku.
Mozna wyr6zni¢ dwa etapy zaangazowania w poszukiwanie informacji:
- wzmozona uwaga — klient staje si¢ wyczulony na informacje zwigzane z jego
problemem, zwraca uwage na sygnaly plynace z otoczenia, aczkolwiek nie
przejawia samodzielnej inicjatywy, ktéra zainicjowataby bardziej zaawansowane

poszukiwania,
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—  aktywne poszukiwanie informacji — osoba szuka mozliwosci, ktoére pomoga
jej osiaggnac ,,stan pozadany”. Sprawdza portale i fora internetowe, czyta opinie
ekspertow, radzi sie znajomych, przeszukuje oferty roznych firm itp.”®
Do glownych 7Zrédel informacji, z jakich korzystaja klienci ustug
ubezpieczeniowych mozemy zaliczy¢:
- zrodla osobiste (znajomi, przyjaciele, rodzina),
- zrodta komercyjne (reklama, pozostale dziatania marketingowe, oddziaty
ubezpieczyciela, placowki agencyjne, posrednicy ubezpieczeniowi),
- zrodta doswiadczalne (korzystanie z produktu lub ustug danej firmy
ubezpieczeniowej)
- zrodta publiczne (artykuty prasowe, zestawienia 1 porownania ekspertow,
audycje radiowe czy programy telewizyjne).
3. Ocena mozliwosci

Analizowane przez klienta warianty sg zazwyczaj ograniczone poziomem
dochodu. Bowiem, aby klient kupit dany produkt ubezpieczeniowy powinien
odnosi¢ si¢ do swoich mozliwos$ci finansowych. O ile w przypadku ubezpieczen
krétko lub $rednioterminowych zazwyczaj fatwo jest oszacowac czy produkt miesci
si¢ w tych mozliwosciach, o tyle w przypadku ubezpieczen na zycie, ktore sg
produktami dlugoterminowymi czgsto jest to utrudnione (cztowiek nie jest w stanie
z calkowita pewnoscig przewidzie¢, jak bedzie wygladata jego sytuacja dochodowa
zanp. 25 lat).

Gdy zostang ustalone kryteria dochodowe, uwzglgedniane s3 postawy
1 przekonania. Przekonania odnosza si¢ do pewnej opinii na temat danej firmy lub
produktu. Zas postawy sg zazwyczaj jej trwala, korzystng lub niekorzystng ocena.
Moze si¢ zatem okaza¢, ze mimo niskiej sktadki i1 dobrej oferty firma
ubezpieczeniowa nie wzbudza zaufania klienta lub klient ma z nig negatywne
doswiadczenia, woéwczas te fakty moga spowodowac, ze nie bedzie chciat dokonaé

transakcji, nawet gdyby byla to dla niego najlepsza opcja.

0P, Kotler, K. Kelleer, Marketing, Dom Wydawniczy REBIS Sp. z.0.0., 2020, s. 184.
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4. Decyzja zakupu

Na tym etapie dochodzi do integracji informacji, ktéra ma doprowadzi¢ do
podjecia decyzji o zakupie. Zaktada si¢, ze w przypadku drogich produktéw lub
tych kupowanych na lata, w ktorych trzeba wykaza¢ si¢ wigkszym
zaangazowaniem, konsument przechodzi catg droge procesu podejmowania
decyzji. Wowczas zwiazek pomigdzy intencja zakupu, a rzeczywistym zakupem
jest wiekszy.”! Jednakze czesto zdarza sie, ze pojawiaja sie dodatkowe czynniki,
ktore mogg zaburzy¢ caty proces. Racjonalny wybor moze nie by¢ mozliwy z uwagi
na szereg heurystyk, bltedow poznawczych lub nawykéw (np. konsument zostanie
zniechgcony przez rodzing do danej firmy ubezpieczeniowej lub zostanie skuszony
atrakcyjnym gratisem u konkurencji).

5. Ocena postdecyzyjna

Na piatym etapie procesu decyzyjnego tworzy si¢ opinia klienta o produkcie
lub firmie ubezpieczeniowej. Wykupienie ubezpieczenia w przeciwienstwie do
wielu innych produktéw wcale nie oznacza tego, ze klient musi z niego skorzystac.
Uzaleznione jest to bowiem od wystgpienia zdarzenia ubezpieczeniowego, ktore
moze wystapic¢, ale nie musi. Stad tez, o ile klient bedzie mogt ocenié etap zawarcia
umowy ubezpieczenia, ewentualny kontakt z doradca ubezpieczeniowym czy
innym pracownikiem zajmujacym si¢ obstugg klienta, to nie zawsze bedzie w stanie
oceni¢ likwidacje szkdd. Ponadto klienci beda w stanie czesciej oceni¢ produkty
ubezpieczeniowe krétko i1 Srednioterminowe, anizeli ubezpieczenie na zycie, ktore
zawierane jest zazwyczaj na dlugi okres. Pozytywna opinia o ubezpieczycielu moze
zwigkszy¢ che¢ skorzystania z jego ustug w przysztosci. Czasami moze tez wplynaé
na to, ze konsument poleci firm¢ znajomym czy podzieli si¢ dobrg opinig w sieci
(stanie si¢ promotorem marki). Z kolei, gdy jest niezadowolony z zakupu zacznie
poszukiwa¢ innych mozliwo$ci zaspokojenia swojej potrzeby. Istnieje takze
ryzyko, ze zacznie zniechg¢caé innych do danej firmy (przyjmie role detraktora
marki).

Jednak nalezy przy tym zauwazy¢, ze model nie sprawdzi si¢ w kazdym
przypadku. Co wigcej, prawdopodobne jest, ze nie sprawdzilby si¢ nawet

w wigkszosci przypadkow. Bowiem czy rzeczywiscie zawsze klient analizuje

" K. Stasiuk, D. Maison, Psychologia konsumenta, Wydawnictwo Naukowe PWN, 2021, s. 26.
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rozwigzania rynkowe, zanim podejmie decyzje? Na ile jego potrzeba jest
uswiadomiona, a na ile wymuszona? Wezmy za przyktad sytuacj¢, w ktorej klient
chce otrzymac kredyt hipoteczny, ale warunkiem obligatoryjnym jest posiadanie
ubezpieczenia na zycie. Czy woéwczas mozna powiedzie¢ o rzeczywistym
uswiadomieniu sobie potrzeby ubezpieczenia? Inng sytuacja moze by¢
przystapienie do grupowego ubezpieczenia na zycie pracownikow. Zazwyczaj to
pracodawca decyduje o wyborze firmy, a decyzja pracownika jest tylko czy chce
do niej przystapi¢ czy tez nie, przy czym czgsto patrzy na to, co robi wiekszo$¢ jego
kolegéw z pracy.

Ludzki proces decyzyjny nie jest aktem jednowymiarowym, poniewaz taczy
si¢ z emocjami, motywami, do§wiadczeniami, a takze poznawczymi wymiarami
racjonalnosci. A nauka dostarcza nam twardych dowodéw w postaci badan nad
automatyzmami, koncepcji praw utajonych, psychologii emocji, a takze procesow
nieswiadomych i heurystyk.

1.4.2. Neoklasyczna teoria popytu na ubezpieczenia

Wzorcowy model popytu na ubezpieczenia wywodzacy si¢ z ekonomii
neoklasycznej opiera si¢ na zatozeniu, ze klienci maksymalizujg swojg oczekiwang
uzyteczno$¢, tzn. ptaca niewielka sktadke, by uchroni¢ si¢ przed mozliwos$cia duze;j
straty finansowej.”” Teoria neoklasyczna bazuje takze na zatozeniu, ze do podjecia
racjonalnej decyzji niezbedny jest petny dostep do informacji oraz brak wptywu
emocji i otoczenia na podejmowane przez jednostke decyzje.”> Tak wigc zakup
ubezpieczenia nie powinien by¢ zwigzany z chwilowym pobudzeniem
emocjonalnym. Nie powinien by¢ takze podjety bez uprzedniego zapoznania si¢
z umowg ubezpieczenia i oferta konkurencji. Podejmujacy decyzje nie powinien
ulega¢ niczyim namowom czy wplywowi opinii klientow zamieszczanych
w Internecie.

Zakup ubezpieczenia moze by¢ traktowany, jako decyzja, w ktorej
konsument narazony na ryzyko dokonuje pewnego rozktadu strat wedtug rachunku

prawdopodobienstwa. Jest tez sposobem na zwiekszenie oczekiwanej uzytecznosci

2 N. H. Hakansson, Essays in the theory of risk-bearing, 1972.
3 B. Fryzel, CSR i emocjonalnosé konsumenta: czy spotecznie wrazliwi konsumenci racjonalizujg
swoje wybory ekonomiczne?, ,,Studia Ekonomiczne” 2014, nr 180, s. 89.
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osoby niechetnej do ryzyka, poza przypadkami gdy sktadka jest bardzo wysoka lub
straty sg relatywnie niskie.”* Aby zmniejszyé ryzyko konsument ptaci sktadke
majac nadziej¢ na otrzymanie korzysci wyrdwnujacych ewentualna strate,
spowodowang wystgpieniem okreslonego zdarzenia losowego. Racjonalny
konsument, ktory jest neutralny wobec ryzyka kupuje ochrong ubezpieczeniowa po
cenie aktuarialnie uczciwej odzwierciedlajacej oczekiwang strate.” Z kolei awersja
do ryzyka sprawia, ze konsument jest w stanie zaptaci¢ wyzsza sktadke, by
uchronié¢ sie przed skutkami ryzyka.”®

Podstawa do analizy zasadno$ci zakupu ubezpieczenia jest wartos¢
przedmiotu ubezpieczenia, subiektywnie ocenione prawdopodobienstwo powstania
szkody oraz czesto$¢ szkod, jakie miaty miejsce w przesztoéci.”’ Wezmy jako
przyktad gospodarstwo domowe  lub przedsigbiorstwo, gdzie dane jest
prawdopodobienstwo (p) poniesienia szkody (L) jakiego§ zdarzenia (np.
kradziezy). Firmy ubezpieczeniowe potencjalnie znaja prawdopodobienstwo
wystagpienia szkody 1 ustalajg sktadke (z), ktora uwzglednia administracyjne koszty
ochrony (c) 1 roczne szanse na wystapienie szkody (p), co dane jest wzorem z = ¢
+ p. Zaklada si¢, ze nabywcy ubezpieczen, ktorzy unikaja ryzyka, maja okreslony
poziom bogactwa (W) i maksymalizuja swoja oczekiwang uzyteczno$¢ [E(U)].
Popyt na ubezpieczenia dla dowolnej danej wartosci (z) jest uzalezniony od
znalezienia kwoty ubezpieczenia (I), ktora maksymalizuje uzytecznos¢ E [U(I)].
Wtedy E [UD)]=pU (W -L+1-2zl)+(1-p) U (W —2zl), z zastrzezeniem ze 0 < |
< L. Przyjmijmy, ze I* roéwna si¢ optymalnej sumie ubezpieczenia. Jesli nie ma
kosztow administracyjnych, wowczas ¢ = 0, co powoduje, ze z = p i konsument
ptaci aktuarialnie uczciwg sktadke. W takim przypadku jest zapotrzebowanie na
pelne ubezpieczenie (korzysci rownaja si¢ kwocie straty), wiec I* = L. Wobec tego
nabywca ubezpieczenia jest obojetny czy zdarzenie wystapi czy tez nie. Zakres

pokrycia wymagany przy sktadkach ponizej i powyzej aktuarialnie uczciwego

" H. Kunreuther, S. McMorrow, M. Pauly, Insurance and Behavioral Economics : Improving
Decisions in the Most Misunderstood Industry, Cambridge University Press, 2012, s. 27.

5 E. J. Johnson, J. Hershey, J. Meszaros, H. Kunreuther, Framing, probability distortions, and
insurance decisions, “Journal of risk and uncertainty” 1993, nr 7(1), s. 36.

76 D. L. Cleeton, B. B. Zellner, Income, risk aversion, and the demand for insurance, “Southern
Economic Journal” 1993, nr 60 (1), s. 146.

7M. Forlicz, P. Kowalczyk-Roélczyniska, T. Rolczynski, Wybrane..., op. cit., s. 110.
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poziomu bedzie zaleze¢ od stopnia awersji do ryzyka, wobec czego trudniej
w takich sytuacjach oceni¢ czy konsument postepuje racjonalnie. Zatozenie
odnosnie stopy zastgpienia jest takie, ze pienigdze otrzymane od ubezpieczyciela
w wyniku wystgpienia szkody, powinny pokry¢ straty materialne z niej
wynikajace.”®

Mozna to doktadnie zobrazowac na przyktadzie zakupu nowego samochodu
o warto$ci 50 000 zt 1 prawdopodobienstwie jego kradziezy wynoszacym 10%.
Wobec tego kupujacy ma 90% szans na to, ze samochod nie zostanie skradziony
1 10% szans jego utraty. Zakladajac, ze przyjmie si¢ zaktad, przecigtnie wtasciciel
auta uzyska 45 000 zl. Peine ubezpieczenie autocaso (AC) oferowane przez firme
ubezpieczeniowg wynosi 10 000 zt. W przypadku kradziezy w trakcie trwania
ochrony ubezpieczeniowej ubezpieczyciel jest zobowigzany wyptaci¢ 50 000 zt.
Natomiast niezaleznie od tego czy auto zostanie skradzione czy nie, warto$¢
majatku wyniesie 40 000 zt.

W powyzszym przyktadzie rozwaza si¢ dwie sytuacje: kradziez auta lub jej
brak. Zatem wynik rzeczywisty moze wynies¢ 50 000 zt lub zero. Dzigki
ubezpieczeniu klient moze zapewni¢ sobie pewne 40 000 zt. Osoba ze sktonno$cia
do ryzyka zaryzykuje i nie kupi ubezpieczenia, poniewaz koszt ubezpieczenia
zmniejsza jej wygrang, na ktorg szansa jest wysoka. Osoba z awersjg do ryzyka
zdecyduje si¢ na zakup ubezpieczenia, poniewaz woli zaptaci¢ sktadke, niz
ryzykowac. Z kolei osoba neutralna wobec ryzyka nie ubezpieczy si¢, poniewaz
zgodnie z zatozeniami teorii uzyteczno$ci bardziej optaca si¢ podjgcie ryzyka,
ktoérego prawdopodobienstwo jest stosunkowo niskie w stosunku do szans na
ocalenie majatku.

Na rynku ubezpieczeniowym rzadko kiedy konsument podejmuje decyzje
znajac prawdopodobienstwo zajscia danego zdarzenia. OczywiScie w pewnym
ograniczonym zakresie mozna analizowa¢ decyzje ubezpieczeniowe stosujac
rozumowanie oparte na koncepcji prawdopodobienstwa subiektywnego czy tez
wnioskowania bayesowskiego, jednak standardowo przyjmuje si¢, ze decyzje

ubezpieczeniowe to klasyczny przyktad podejmowania decyzji w warunkach

8 H. Kunreuther, M. Pauly, Insurance..., op. cit., s. 63-127.
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niepewnos$ci. Stopien niepewnosci moze zaleze¢ od czynnikow zewnetrznych
1 horyzontu czasowego podejmowanych decyzji. Najwigkszy stopien niepewnosci
wystepuje, gdy osoba nie wie, jakie czynniki powinna wzig¢ pod uwage przy
podejmowaniu decyzji, a nawet jesli, to zwigzek wspotzaleznosci jest na tyle
zawily, ze nie wiadomo, jaka ich konfiguracja wystapi i jaki bedzie jej wptyw na
skutki dokonywanego wyboru. Do wzrostu niepewnos$ci dochodzi, jesli horyzont
czasowy realizacji decyzji si¢ wydtuza, a tym samym bardziej skomplikowane jest
okreslenie warunkoéw w jakich bedzie si¢ dokonywac wyboru oraz zasiegu skutkéw
decyzji.”

Podejmowanie decyzji w warunkach niepewno$ci ma miejsce wowczas,
kiedy decydent podejmuje decyzje na postawie zbioru scenariuszy, ktorych
prawdopodobienstwo wystapienia nie jest znane.®® Niepewno$¢ jest niemierzalna,
nie mozna jej roéowniez wyceni¢. Warunki niepewnosci dotycza sytuacji
nieprzewidywalnych, jakie ci¢zko sobie wyobrazi¢, w ktorych cztowiek nie potrafi
oszacowaé prawdopodobienstwa.’! D. Kahneman i A. Tversky wyrdznili
niepewno$é zewnetrzna i wewnetrzna.®?> Niepewno$¢ zewnetrzna charakteryzuje
zjawiska niezalezne od jednostki. Zostata podzielona na: niepewnos¢ pojedyncza
dotyczaca wystgpienia pojedynczego zjawiska 1 niepewno$¢ dystrybucyjna
odnoszaca si¢ do zjawisk mnogich. Zas niepewnos$¢ wewnetrzna dotyczy stanu
wiedzy danej osoby 1 mozemy ws$rdd niej wyrdznié: niepewnos¢ argumentowana,
w ktorej mozna zredukowacé stopien niepewnos$ci za pomocg argumentow za
i przeciw danej tezie i niepewno$¢ doswiadczalng odnoszaca si¢ do naszych
skojarzen lub przypuszczen.®?

R. Hogarth 1 H. Kunreuther prowadzili eksperymenty, w ktérych chcieli
wykaza¢ wplyw niejednoznaczno$ci (ambiguity) na podejmowanie decyzji

w warunkach niepewnos$ci na zakup 1 sprzedaz ubezpieczen. Wyniki jednego

" K. Janasz, Ryzyko i niepewnosé w gospodarce—wybrane aspekty teoretyczne, ,Studia i Prace
Wydziatu Nauk Ekonomicznych i Zarzadzania” 2009, nr 14, s. 93-94.

80 H. Gaspars-Wieloch, O regule decyzyjnej wspierajgcej wielokryterialne poszukiwanie optymalnej
strategii czystej w warunkach niepewnosci, ,,Studia Ekonomiczne” 2015, nr 248, s. 43.

81 M. Kotnis, Modele zarzqdzania ryzykiem w warunkach niepewnosci. Zarzqdzanie finansami w
przedsigbiorstwach i jednostkach samorzqdu terytorialnego, Wyd. Naukowe Uniwersytetu
Szczecinskiego, Szczecin 2014, s. 674.

8 D. Kahneman, S. P. Slovic, P. Slovic, A. Tversky, Judgment under uncertainty: Heuristics and
biases, Cambridge university press, 1982.

8 D. Kahneman, A. Tversky, Variants of uncertainty, “Cognition” 1982, nr 11(2), s. 143-157.
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z eksperymentdow pokazaty, ze gdy zaréwno firmy, jak i konsumenci sg niepewni
wobec ryzyka (niejednoznaczni), konsumenci bedg mieli trudno$ci ze znalezieniem
firm oferujacych ubezpieczenia za sktadke, jaka konsumenci sg w stanie zaptacic.
Z kolei dla zdarzen o niskim prawdopodobienstwie, gdzie konsumenci cechujg si¢
niepewnos$cia, a firmy ubezpieczeniowe nie, bedzie mozna dokona¢ wymiany
rynkowej. Przykladowo, gdy mamy ubezpieczy¢ mieszkanie lub nasze zZycie
zazwyczaj szacujemy nisko prawdopodobienstwo zaistnienia zdarzenia losowego
1jest ono dla nas niejednoznaczne (nie jesteSmy go pewni). Jesli jednak chodzi
o towarzystwa ubezpieczeniowe to prawdopodobienstwo tych zdarzen sa one
w stanie same doktadnie oszacowaé¢ na podstawie statystyk oraz rachunku
aktuarialnego i nie ma tu niejednoznacznoéci.®*

F. Knight argumentowal, ze jesli jednostka jest w stanie oszacowac
prawdopodobienstwo wystapienia réznych przysztych zdarzen, to jest w stanie
podja¢ racjonalng decyzj¢ zgodnie z zalozeniami teorii neoklasycznej. Jednakze,
jesli mamy do czynienia ze zjawiskiem niepewnosci, a wigc niemierzalnym
ryzykiem, teoria neoklasyczna nie moze by¢ zastosowana i nalezy poszukiwac

teorii pozwalajacych wyjasnié¢ zachowanie jednostki w warunkach niepewnosci.*’

1.5. Podsumowanie rozdzialu

Od setek lat problem racjonalnosci zachowan konsumenckich byt
analizowany przez ekonomistow. W §wietle ekonomii gtbwnego nurtu przyjeto sie,
ze racjonalno$¢ odnosi si¢ do sytuacji, w ktérych jednostka podejmujaca decyzje
dazy do maksymalizacji uzytecznosci 1 kieruje si¢ zbiorem preferencji
spetniajacych warunki sformutowane w teorii von Neumanna i Morgensterna.
Wyrézniono woéwczas racjonalno$¢ nieograniczong 1  optymalizacyjna.
Racjonalno$¢ nieograniczona zaktada, ze decyzje sg podejmowane przez jednostki
bezbtednie na podstawie wszystkich informacji. Natomiast racjonalno$é

optymalizacyjna stanowi, ze przy dokonywaniu wyboréow ludzie co prawda nie

8 R. Hogarth, H. Kunreuther, Decision Making Under Uncertainty: The Effects of Role and
Ambiguity, [w:] Decision Making and Leadership, Heller D., Cambridge University Press, 1992,
s. 207-208.

85 K. M. Klimczak, Dylematy ujecia ryzyka w teorii ekonomii, ,,Acta Universitatis Lodziensis” 2008,
nr 221, s. 359-376.
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analizuja wszystkich dostgpnych informacji, ale w zakresie posiadanych informacji
podejmuja decyzje optymalne.

Wigkszos¢ prac badawczych podejmujacych temat racjonalnosci decyzji
ubezpieczeniowych dotyczy analizy zachowan z perspektywy ekonomii
neoklasycznej, wedtug ktérej wzorcowy model popytu na ubezpieczenia opiera si¢
na zalozeniu, ze klienci maksymalizuja swoja oczekiwang uzyteczno$¢. Zakup
ubezpieczenia jest rozpatrywany, jako decyzja, w ktorej konsument narazony na
ryzyko dokonuje pewnego rozktadu strat wedtug rachunku prawdopodobienstwa.
Oznacza to, ze racjonalny konsument, ktory jest neutralny wobec ryzyka kupuje
ochron¢ ubezpieczeniowa po cenie aktuarialnie uczciwej odzwierciedlajacej
oczekiwang strate. Awersja do ryzyka sprawia, ze konsument jest w stanie zaptacic¢
wyzszg sktadke, by uchroni¢ si¢ przed skutkami ryzyka, a sklonno$¢ do ryzyka
powoduje, ze konsument bedzie stronit od ochrony ubezpieczeniowe;.

Cho¢ przyjecie modelowej, matematycznej wersji racjonalnosci jest dosé
wygodne dla badaczy, to jednak coraz czes$ciej mozna dostrzec, ze pojawiajg si¢
badania dowodzace, ze przyjete przez neoklasykoéw zalozenia odbiegaja od

rzeczywistych zachowan rynkowych.
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Rozdzial 2. Racjonalnos¢ zachowan w ujeciu ekonomii

behawioralnej

2.1. Przedmiot zainteresowan ekonomii behawioralnej

Stale rozwijajaca si¢ nauka, ulepszenia aparatury badawczej, zmiany
w zachowaniach ludzkich sprawity, ze koncepcja cztowieka racjonalnego zaczeta
by¢ modyfikowana. Zaczeto odchodzi¢ od wizji idealnego homo oeconomicus jako
w petni racjonalnego, dysponujacego wszechwiedza, zawsze dazacego do
maksymalizacji indywidualnych przyjemnos$ci i zaspokajania wilasnych potrzeb
oraz zauwazono ograniczenia ludzkiej racjonalnosci.

Jednym z prekursorow zmiany mys$li ekonomicznej byt G. Becker. Jego
celem badawczym byto zastosowanie standardowych narz¢dzi maksymalizujacych
zachowania, aby analizowaé tematy, ktore nie byty wowczas czescia dziedziny
ekonomii, takie jak: uzaleznienia, przestgpczo$¢, dyskryminacja, matzenstwa,
rozwody, rodzenie dzieci czy interakcje spoteczne. Tematy te zostaly przez niego
wybrane celowo, aby zbadaé granice teorii racjonalnego wyboru.%® Mimo, ze prace
G. Beckera wywodzily si¢ z ekonomii neoklasycznej, to wykraczaly poza jej
standardowe ramy 1 poszukiwaly rzeczywistych zrodet ludzkich zachowan.
G. Becker twierdzil, ze zachowanie jest napedzane przez znacznie bogatszy zbior
wartoéci i preferencji, anizeli jego wasko rozumiany wlasny interes.®’

Teoria ekonomii neoklasycznej od samego poczatku poddawana byta krytyce
z uwagi na to, ze eliminuje ludzkie niedoskonatosci, nie uwzglednia emocji,
zainteresowan 1 bagazu spotecznego.’® Jednymi =z pierwszych, ktorzy
przeciwstawili si¢ wizji racjonalnego homo oeconomicus byli m.in. H. Simon,
T. Veblen, G. Katona, H. Leibenstein, K. E. Boulding. Niektérzy psychologowie
1 ekonomisci, jak np. I. Simon i R. Selten uznali zalozenia dotyczace czlowieka

w nowoczesnych racjonalnych teoriach, jako bezzasadne empirycznie

86 R. H. Thaler, Behavioral economics, “Journal of Political Economy” 2017, nr 125(6), s. 1800.

8 M. Polanski, Interakcje ekonomii i psychologii w $wietle koncepcji Gary’ego
Beckera, ,,Kwartalnik Nauk o Przedsiebiorstwie 2013, nr 28(3), s. 26.

88 T. Zalega, Consumer-..., op. cit., s. 64-79.
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8 T. Veblen zwracal uwage na

i nierealistyczne w sensie psychologicznym.
spoteczne uwarunkowania proceséw psychicznych i poszczegdlnych wyboréw.
Nie akceptowat neoklasycznej koncepcji racjonalnosci 1 modelu homo
oeconomicus. Za niedopuszczalne uwazat uznanie ludzkich motywacji za
fenomeny jedynie indywidualne, w pelni swiadome i odporne na oddziatywanie
srodowiska.”® Postulowat uwzglednienie psychologii spotecznej, ktéra dowodzi, ze
ludzie nie zawsze postepujg racjonalnie i nie zawsze mysla o wyborach w aspekcie
rachunku zyskow i strat, a takze maksymalizacji dobrobytu.”!

Wiaczenie psychologii do nauk ekonomicznych uznawali za zasadne takze
G. Katona 1 H. Leibenstein. Naukowcy wskazywali, ze empiryczne obserwacje
byly konieczne, aby pozna¢ oczekiwania ludzi, ich zwyczaje oraz stereotypy jakim
ulegaja. Uwazano takze, ze cztowiek, mimo dazenia do realizacji wtasnych
interesow, ulega takze wplywom spotecznym oraz sugeruje si¢ wczesniej
dokonywanymi wyborami.”> Motywy, postawy i oczekiwania konsumentow
odgrywaja znaczacg role w okresleniu poziomu wydatkow, oszczednosci
1 inwestycji, za$ wspotczesna psychologia do badania zachowan ekonomicznych
zapewnia zardwno ramy pojeciowe, jak i narz¢dzia metodologiczne. A poznanie
ich jest niezbedne do analizy psychologicznej, poniewaz bez nich opisywanie
zachowan ekonomicznych byloby niekompletne, zrozumienie zachowania
ograniczone, a nasze przewidywanie przyszlych zachowan nieprawidtowe.”?
H. Leibenstein prowadzac badania nad teorig rozwoju doszedl do wniosku, ze nie
ma spojnosci pomiedzy makroekonomiczng teorig alokacji, a zatozeniami teorii
mikroekonomicznej tkwigcymi u podstaw mys$lenia ekonomicznego. Ponadto

poddat w watpliwos$¢ koncepcje dotychczasowej racjonalnosci 1 stworzyt teorig

jednostki selektywnie racjonalnej w sferze gospodarczej.”*

8 G. Gigerenzer, W. Gaissmaier, Decision making: Nonrational theories. In International
encyclopedia of the social & behavioral sciences, Elsevier, 2015, s. 3304-3305.

%B. Mika, Teoria krytyczna Thorsteina Veblena, ,Nowa Krytyka: Czasopismo Filozoficzne” 2017,
nr 38, s. 143.

91 K. Szarzec, Racjonalny..., op. cit., s. 163.

%2 M. A. Makuch, Decyzje podmiotéw gospodarczych w ujeciu ekonomii behawioralnej, ,,Studia i
Prace Wydziatu Nauk Ekonomicznych i Zarzadzania” 2012, nr 27, s. 128-129.

% E. Anger, G. Loewenstein, Behavioral Economics, [w:] Handbook of Philosophy of Science.
Philosophy of Economics, Elsevier, Vol. 5., Oxford, 2006, s. 23.

% H. Przybyla, O pojeciu..., op.cit., s. 10.
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Wspotpraca ekonomii z psychologia widoczna byla takze w pracach
J. Hicksa, R. Allena, P. Samuelsona, ktorzy przyczynili si¢ do wyeliminowania
pojecia uzytecznos$ci z teorii wyborow konsumenckich i pokazali, ze teori¢ t¢ da si¢
stworzy¢ tylko na podstawie aksjomatoéw dotyczacych obserwowalnych wyborow
jednostek. Na psychologiczne aspekty ludzkich zachowan wskazywali rowniez
J.M. Keynes i L. Garai, ktorzy stworzyli teori¢ o podejmowaniu decyzji pod
wpltywem przypadkowych wydarzen i przyzwyczajen.”

Ekonomia behawioralna, ktéra ukazuje wplyw psychologii na ekonomig
1 pewne uproszczenia psychologii zaktadanej przez ekonomi¢ neoklasyczng, swoj
poczatek datuje na okres po Il wojnie $wiatowej. Na poczatku nie uzywano zadne;j
nazwy, aby okresli¢ nowy nurt ekonomii, albo uzywano przemiennie nazw
ekonomia psychologiczna lub psychologia ekonomiczna. Nazwy ekonomia
behawioralna uzyt jako pierwszy K. Boulding, ktory w 1958 r. napisat Zze powinna
ona bada¢ ,te aspekty ludzkich wyobrazen czy poznawczych i emocjonalnych
struktur, ktére maja wptyw na decyzje ekonomiczne.”®

Przedmiotem zainteresowania ekonomistow behawioralnych sg odstepstwa
od teorii racjonalnej decyzji. Dlatego zazwyczaj punktem wyjscia prowadzonych
przez nich analiz staje si¢ jedna z klasycznych teorii ekonomii. A nastgpnie szuka
si¢ anomalii, czyli odstgpstw od zatozen teoretycznych. Powstate roznice pomiedzy
poziomem normatywnym, a opisowym, stwarzaja mozliwos¢ zaproponowania
alternatywnego modelu uwzgledniajacego rzeczywiste zachowania ekonomiczne
jednostki.”

Ekonomia behawioralna stanowi zbior r6znych teorii, do ktérych zalicza si¢
szkote¢ Michigan (G. Katona), ekonomi¢ psychologiczng (C. Camerer, R. Thaler,
E. Fehr), makroekonomi¢ behawioralng (G. Akerlof), ekonomi¢ ewolucyjna
(R. Nelson, S. Winter), finanse behawioralne (R. Schiller), czy ekonomi¢

)'98

eksperymentalng (V. Smith Teorie te niekiedy si¢ przenikaja, a ich

przedstawiciele specjalizujg si¢ czasem w kilku z tych obszarow.

% T. Zalega, Behavioural Economics as a New Trend in Modern Economics, ,Zarzadzenie
innowacyjne w gospodarce i biznesie” 2014, nr 2(19), s. 135.

% J. Godtow-Legiedz, Ekonomia behawioralna: od koncepcji racjonalnosci do wizji ustroju
ekonomicznego, ,,Ekonomia” 2013, nr 25, s. 27.

97 T. Zale$kiewicz, Psychologia..., op.cit., s. 33.

% A. Solek, Ekonomia..., op.cit., s. 25.
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G. Katona wraz ze swoimi wspotpracownikami z uniwersytetu Michigan
opracowat behawioralne aspekty zachowan ekonomicznych, wtaczajac do badan
psychologie. G. Katona ktadt duzy nacisk na empiryczng obserwacje¢ zachowania,
przy czym jego podejscie dalekie byto od teorii uprzedniej ekonomii. Aby uzyskac
informacje na temat waznych subiektywnych zmiennych, wykorzystywat ankiety,
czgsto obejmujace wywiady, aby poznaé postawy, aspiracje, oczekiwania,
optymizm/pesymizm, nauki spoteczne/poznanie, przyzwyczajeniai stereotypy. Nie
akceptowal pogladu dotyczacego racjonalnego podejmowania decyzji
ekonomicznych. G. Katona w swoich badaniach uzywat nienormatywnych nauk
behawioralnych, zwlaszcza psychologie i socjologie, w potaczeniu z ekonomia.
Godne uwagi jest wykorzystanie przez niego psychologii Gestalt i psychologii
spolecznej, a takze rozpatrywanie aspektow zwiazanych z indywidualizmem.*

Ekonomia psychologiczna to czgs¢ ekonomii behawioralnej, ktora czerpie
z psychologii, szczegolnie z psychologii kognitywnej, w celu uzyskania bardziej
realistycznego zrozumienia zachowan ekonomicznych, niz jest to mozliwe
w przypadku ekonomii gléwnego nurtu. W szczegdlnosci bada odstgpstwa od
racjonalnej ekonomicznie decyzji. Ekonomia psychologiczna wywodzi si¢
z zalozen zakorzenionych w prawidtowosci psychologicznej i szuka odpowiedzi na
pytanie, co wynika z tych zatozen. Do prekursorow tej dziedziny zalicza si¢
C. Camerera, E. Fehra, D. Kahnemana, D. Laibsona, G. Loewensteina, M. Rabina
i R. Thalera.'” Prace tych ekonomistow behawioralnych dotycza dwdch kategorii
tj. osadu i wyboru. Badania w zakresie osadu dotycza procesow, ktorych ludzie
uzywaja do oszacowania prawdopodobienstwa. Odnos$nie wyboru analizowane s3
procesy, ktérych ludzie uzywaja do wybierania dziatan, biorgc pod uwage wszelkie
osady, jakie wydali.'"!

Makroekonomia behawioralna stanowi prob¢ zbudowania teorii makro
bazujagc na alternatywnych mikropodstawach, ktore uwzgledniaja dziatanie

czynnikéw psychologicznych i ekonomicznych i pomagaja wyjasni¢ zjawiska

% J. F. Tomer, What is behavioral economics?, “The Journal of Socio-Economics” 2007, nr 36(3),
s. 470.

100 Tamze, s. 470.

101 C, F. Camerer, G. Loewenstein, Behavioral economics: Past, present, future, “Advances in
behavioral economics” 2014, nr 1, s. 9.
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okre$lane w ekonomii gtéwnego nurtu jako anomalie.'”? Zarys problemow
dotyczacych makroekonomii behawioralnej ukazal G. Stigler wyrdzniajac szes$¢
obszarow badawczych, ktorych nie wyjasnia ekonomia neoklasyczna,
a mianowicie: '
— istnienie mimowolnego bezrobocia pochodzacego z ludzkiego wyboru, ktore
nie jest bezrobociem naturalnym,
—  wplyw polityki pieni¢znej na produkcje¢ globalng i zatrudnienie; w nowym
modelu polityka pieni¢zna jest praktycznie nieskuteczna pod wzglgdem zmiany
produkc;ji globalnej i zatrudnienia,
—  brak poglebiajacej si¢ deflacji, gdy bezrobocie jest wysokie, mimo, ze
zaktada to krzywa Phillipsa,
- niewystarczajace oszczednosci na emeryture, tj. mimo swiadomosci potrzeby
oszczgdzania i tego, ze przeznaczane $rodki nie wystarcza, aby godnie zy¢ na
emeryturze, ludzie nic nie zmieniajg w swoim zachowaniu,
- nadmierna zmiennos$¢ cen akcji w stosunku do ich wycen,
- istnienie trwatego i skrajnego ubostwa w polaczeniu z wysoka czestoscig
naduzywania narkotykow 1 alkoholu, porodow pozamatzenskich, istnienia
samotnych gospodarstw domowych, zaleznosci od opieki spotecznej 1 wystepujacej
przestepczosci.

Ekonomia ewolucyjna nawigzuje do koncepcji K. Darwina, J. Lamarca,
H. Spencera 1w odroznieniu od teorii neoklasycznej, skupia si¢ na poznaniu
motywoéw podejmowania decyzji ekonomicznych, okreslaniu praw rozwoju
gospodarczego oraz poznaniu istoty imechanizmow kierujacych aktywnos$cia
gospodarczg przy wykorzystaniu narzedzi nauk przyrodniczych. Wedlug
S. Wintera nauka ta bada zjawiska dynamiczne i w szczeg6lny sposob analizuje

obserwacje, ktore odbiegaja od stanu rownowagi. Ponadto znaczenie majg takze

102§, Dudziak, Ekonomia behawioralna—interdyscyplinarne podejscie do zachowan
ekonomicznych, ,,Studia i Prace WNEIZ US” 2013, nr 32 (2), s. 23-36.

13 G. A. Akerlof, Behavioral macroeconomics and macroeconomic behavior, “American Economic
Review” 2002, nr 92(3), s. 412.
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wszelkie zmiany ilo§ciowe i jako$ciowe oraz postrzeganie procesu gospodarczego
z perspektywy historycznej.'%

Finanse behawioralne w $cisly sposob wigzg si¢ z ekonomig psychologiczng.
Wielu praktykow finansow behawioralnych jest takze ekonomistami
behawioralnymi. Wsréd wiodacych praktykéw mozemy wyrézni¢ R. Thalera,
R. Shillera, A. Shleifera i H. Shefrina. Kluczowa kwestig finanséw behawioralnych
jest to, czy uczestnicy rynkow finansowych zachowuja si¢ w petni racjonalnie.
Wedlug naukowcow zajmujacych si¢ tg dyscypling naukowa zachowanie rynku
finansowego zazwyczaj wigze si¢ ze znacznymi, systematycznymi odchyleniami
od racjonalno$ci i wydajnosci, przy czym spodziewane odchylenia utrzymaja si¢
przez dhugi czas. Takie rozbieznos$ci wynikajg przede wszystkim z psychologii
zwigzanej ze sposobem, w jaki inwestorzy ksztattujg swoje przekonania i wyceny
oraz z faktu, ze arbitraz w §wiecie rzeczywistym jest do§¢ ograniczony.'®

Ekonomia eksperymentalna wprowadza eksperymenty do badan
ekonomicznych. Do jej gtownych przedstawicieli mozemy zaliczy¢ D. Kahnemana
1 V. Smitha. Dzi¢ki niej poszerza si¢ mozliwosci sprawdzenia istniejgcych hipotez.
Testowanie zjawisk ekonomicznych moze odbywaé si¢ w laboratoriach lub w
terenie. Obszary badawcze tej dziedziny to: teoria gier, funkcjonowanie réznych
rynkéw, preferencje i wybory indywidualne.!%

Wiedza empiryczna uzyskana przez psychologow spotecznych uzyskana
z eksperymentéw 1 badan terenowych cze$ciowo obala dotychczasowa teori¢
racjonalnego wyboru 1 tworzy podstawy ekonomii behawioralnej. Badacze
ekonomii behawioralnej wskazuja, ze dotychczasowy obraz w pelni racjonalnego
homo oeconomicus musi zosta¢ zmieniony, poniewaz w §wiecie zyja ludzie, ktorzy
maja pewne ograniczenia biologiczne, poznawcze, ulegaja pokusom, stosujg skroty
mys$lowe 1 uproszczenia, a nie racjonalni i perfekcyjni ,,ekoni”. W swojej ksigzce
Impuls R. Thaler i C. Sunstein zaznaczaja, ze ,,dotychczas znany homo
oeconomicus potrafi mysle¢ jak Albert Einstein, ma pami¢¢ jak Big Blue IBM

1 silng wole jak Mahatma Gandhi, jednakze ludzie w rzeczywistos$ci tacy nie s3.

14T, Zalega, Ekonomia ewolucyjna jako jeden z nurtéw wspéiczesnej ekonomii—zarys problematyki,
»Studia i Materialy” 2015, nr 2 (19), s. 161.

1051 F. Tomer, What..., op.cit., s. 474.

196 S Dudziak, Ekonomia..., op.cit., s. 23-36.
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Prawdziwi ludzie nie potrafig dzieli¢ bez kalkulatora, zapominaja o urodzinach
malzonka, itp.”. Stad tez podzial na wyimaginowane gatunki — ekonéw 1 realne
gatunki — ludzi.'"’

D. Ariely jeden z wybitnych przedstawicieli ekonomii behawioralnej uwaza,
ze wszyscy ludzie sg duzo mniej racjonalni w podejmowaniu decyzji niz wskazuje
na to ekonomia klasyczna. Nieracjonalne zachowania nie sa dzielem przypadku,
nie sg réwniez bezsensowne, ludzie popetiajg btedy poznawcze stale i w tatwy
sposOb mozna je przewidzie¢. Jedng z sytuacji, ktora w prosty sposéb ukazuje
réznice pomiedzy ekonomig klasyczng i ekonomia behawioralng moze by¢ idea
»darmowych lunchow”. Wedlug ekonomii klasycznej taka sytuacja bytaby
niedopuszczalna, poniewaz decyzje podejmowane przez ludzi sg racjonalne
1 analizowane pod katem wartos$ci dobr i1 ustug oraz zadowolenia (uzytecznosci),
wigc podmiot funkcjonujacy na rynku dazy do maksymalizacji zysku
1 optymalizacji doswiadczenia. Idac tym tokiem mys$lenia idea darmowego lunchu
nie mialaby racji bytu, poniewaz gdyby taka zostata przez kogo$ odkryta juz dawno
wyczerpana zostataby ich warto$¢. Z perspektywy ekonomii behawioralnej ludzie
sa podatni na wptywy otoczenia, emocje, nie mysla dlugookresowo, wiec takie

sytuacje po prostu s3 ,,ludzkie” i si¢ zdarzajg.'*®

2.2. Ograniczona racjonalnos¢ zachowan 2z perspektywy
ekonomii behawioralnej

Jednym z filaréw ekonomii behawioralnej jest zalozenie o ograniczone]
racjonalno$ci decydentow. Pojecie ograniczonej racjonalnosci zostato pierwszy raz
uzyte przez H. Simona, ktory dowiddt, ze ludzie nie zawsze zachowujg si¢ zgodnie
z zatozeniami racjonalnego zachowania, jak to przyjeto w teorii neoklasycyzmu.

Racjonalno$¢ w ujeciu H. Simona jest zdefiniowana jako relacja zgodnos$ci miedzy

107 R. H. Thaler, C. R. Sunstein, Impuls. Jak podejmowaé witasciwe decyzje dotyczgce zdrowia,

dobrobytu i szczescia, Zysk 1 S-ka wydawnictwo, Poznan 2017, s. 17.
198 D, Ariely, Potega irracjonalnosci. Ukryte sily, ktore wplywajq na nasze decyzje, Smak Stowa,
Sopot 2018, s. 208.
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ustalonymi wczesniej celami, a srodkami do ich osiagniecia. Zwigzek miedzy
$rodkami, a celami obejmuje teoretycznie trzy kroki:'%
1.  wykaz wszystkich mozliwych alternatyw behawioralnych;
2. okreslenie wszystkich konsekwencji, jakie beda w przysztosci wynikaé
z przyjecia kazdej z tych alternatyw (w sposob deterministyczny lub w postaci
rozktadéw prawdopodobienstwa);
3.  pordéwnanie rozwigzan alternatywnych, ktore powinny by¢ oceniane przez
zestaw konsekwencji nastgpujacych po kazdym z nich, zgodnie z wczedniej
ustalonymi celami (uzyteczno$¢, zysk lub kazda inna okre$lona funkcja sptaty).

Istniejg dwa czynniki, ktore ograniczajg mozliwosci do stworzenia stabilnego
1 uporzagdkowanego systemu preferencji. Pierwszym z nich s3 ograniczone
zdolnosci matematyczne, uwarunkowane cechami biologicznymi danej osoby,
kolejnym jest ograniczona ilo$¢ informacji jaka dany podmiot jest w stanie uzyskac.
Wedlug Simona liczba i jako$¢ informacji moga zdecydowac o tym, czy zostanie
wybrana odpowiednia alternatywa. Jednakze same alternatywy czesto sg
poréwnywane tylko w ograniczonych aspektach. H. Simon uwazat takze, ze nawet
powtdrzenie danych sytuacji, moze nie przesadzi¢ o koncowym wyborze, poniewaz
na jednostke ma wpltyw S$rodowisko. Wedlug Niego neoklasyczna koncepcja
racjonalno$ci ma racj¢ bytu tylko w przypadku prostych wyboréw, za§ gdy wybor
ma charakter bardziej ztozony, podmioty czg¢sto bedg upraszcza¢ swoje decyzje
1 wybiorg zadowalajace dla nich rozwigzanie bazujac na dostepnej wiedzy oraz
niedoskonatych informacjach.'!°

Odstepstwa od teorii racjonalnych decyzji doskonale zobrazowala takze
praca D. Kahnemana 1 A. Tversky’ego Prospect Theory.: An Analysis of Decisions
under Risk. Teoria perspektywy wyjasnia, ze ludzie cechujg si¢ awersja do ryzyka,
przy czym nadaja subiektywne wagi wartoSciom oraz prawdopodobienstwu
w zalezno$ci czy decyzje podejmuja w obliczu zyskéw czy strat. Dodatkowo
funkcja warto$ci w tej teorii w przeciwienstwie do teorii oczekiwanej uzytecznosci

ksztaltowana jest ze wzgledu na punkt odniesienia, a nie na finalny poziom

19 G. Barros, A. Herbert, Simon and the concept of rationality: boundaries and

procedures, “Brazilian Journal of Political Economy” 2010, nr 30, s. 455-472.
110 A Soukup, M. Maitah, R. Svoboda, The concept..., op.cit., s. 4.
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bogactwa.!!!

Autorzy udowodnili stabo$ci wczesniej sformulowanej teorii
uzyteczno$ci. Mianowicie wedlug teorii uzyteczno$ci, uzyteczno$¢ zysku
oceniamy poréwnujac uzytecznosci dwoch standw posiadania. Dotychczas teoria
ta zaktadata, ze uzytecznos$¢ zyskow i strat moze si¢ r6zni¢ wytacznie znakiem (plus
lub minus). Badacze nie spodziewali si¢, ze istnieje roznica pomiedzy strata,
a zyskiem 1 jej nie badali. Nie przypuszczano, ze ujemna uzyteczno$¢ utraty 500
dolarow moze by¢ wieksza niz uzyteczno$¢ wygrania takiej samej kwoty, cho¢
rzeczywisto$¢ pokazuje, ze tak wilasnie jest. D. Kahneman i A. Tversky wskazali,
ze w centrum teorii perspektywy sg trzy cechy poznawcze odgrywajace kluczowa
role w ocenie rezultatow koncowych, automatycznych procesach percepcji, osadow
i emocji. Do cech tych mozemy zaliczyé: 2
— dokonywanie oceny wzgledem neutralnego punktu odniesienia, nazywanego

czasem ,,poziomem dostosowania”. Rezultaty lepsze od punktu odniesienia to

zyski, gorsze to straty;
— stosowanie zasady malejacej wrazliwosci;
— nieche¢ do ponoszenia strat. Porownujac zyski 1 straty, straty majg wicksze

znaczenie niz zyski.

Koncepcj¢ ograniczonej racjonalno$ci rozwinigto takze w pracy R. Thalera
1 H. Shefrina. Naukowcy wykazali, ze ludzie nie tylko maja problemy z podjeciem
racjonalnej decyzji, ale tez z samokontrolg. Badania udowodnity, ze nawet gdy
ludzie maja wtasciwe przekonania czy zamiary oraz wybierajg dla nich optymalne
warianty decyzyjne, to brakuje im sity woli, by dokona¢ zmian w swoim
zachowaniu.'!?
Proby wyjasnienia, dlaczego czasem jednostki postepuja niezgodnie

z zatozeniami normatywnych modeli racjonalnos$ci, opierajg si¢ na schemacie
myslenia dwuprocesowego. Badacze zajmujacy si¢ neuronaukyg wykazali, ze mozg
ludzki przetwarza informacje ptynace ze zmystow droga szybka i nie§wiadoma oraz

droga wolng i $wiadomg. Procesy szybkie zachodza w ciele migdatowatym

1I' D, Kahneman, A. Tversky, Prospect theory: An analysis of decision under risk [w:] Handbook
of the fundamentals of financial decision making. Part I,2013,s. 99-127.

112D, Kahneman, Putapki myslenia. O mysleniu szybkim i wolnym, Media Rodzina, 2012, s. 370-
375.

13 R, Thaler, H. Shefrin, 4n Economic Theory of Self-Control, “Journal of Political Economy” 1981,
nr 89, s. 392-406.
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1 informujg czlowieka czy dany bodziec stanowi dla niego zagrozenie, po czym
zachodzg intuicyjne i automatyczne reakcje. Natomiast procesy wolne odbywaja
si¢ w korze mozgowej, gdzie analizowane sg mozliwe reakcje 1 podejmowane sa
decyzje dotyczace sposobow dzialania w konkretnej sytuacji.!'

Wyodrebnienie dwdch systemoéw poznawczych bylo rozpatrywane przez
rézne dziedziny nauki: filozofie, psychologi¢, kognitywistyke. Na gruncie
psychologii I. Pawlow w swoich badaniach analizowal dwa uktady, gdzie pierwszy
obejmowat bodzce naturalne, za$ drugi sygnaly stowne. Z kolei W. James
wyroznial myslenie skojarzeniowe i prawdziwe rozumowanie. W latach 70. XX
wieku J. Evans skupit si¢ na dwodch rodzajach rozumowania: indukcyjnym
1 dedukcyjnym. Za§ w latach 90. XX wieku S. Epstein opisal dwa systemy:

empiryczny i racjonalny.!''

Dualizm poznawczy zostal opisany tez przez
K. Stanovicha i R. Westa, ktérzy wprowadzili termin ,,System 1” i ,,System 2”.
Obecnie K. Stanovich postuluje nazywaé oba systemy my$lenia procesami (Proces
typu 1 1 Proces typu 2) i zgodnie z jego opinig nalezy postrzega¢ je oddzielnie.
Wedlug K. Stanovicha cechg charakterystyczng Procesu 1 jest jego autonomia oraz
wykonywanie konkretnych operacji w przypadku napotkania bodzcéw ich
wyzwalajacych, przy czym proces ten nie wymaga wysokiego poziomu kontroli.
Wolne i analityczne Procesy typu 2 sa w duzej mierze zalezne od czlowieka
1zostajg uruchamiane, kiedy podczas lakonicznej, instynktownej analizy
odpowiedz wydaje si¢ bledna i nalezy si¢ nad nig zastanowi¢. W jego opinii
niektorzy ludzie lepiej radza sobie z trudnymi zadaniami, ktore wymagaja
umieje¢tnosci obliczeniowych i analitycznych, tacy ludzie osiagaja Swietne wyniki
w testach inteligencji, nie $wiadczy to jednak o tym, zZe nie popeiniajg oni
powszechnych btedéw poznawczych. Aby ich unika¢ konieczna jest racjonalnosc¢,
ktéra nie jest tozsama z inteligencja.!'®

Z kolei dla ekonomii i psychologii przelomowa okazata si¢ praca nad
problemami dotyczacymi mechanizméw poznawczych, ktorej podjeli si¢

A. Tversky 1 D. Kahneman. Wyrdznili oni dwa rodzaje myslenia: pierwszy jest

114 M. Z. Gazzaniga, Kto tu rzqdzi — ja czy mézg, Kindle Edition, 2020.

1S P, Gasparski, Myslenie szybkie i wolne a optymizm dotyczgcy osobistych zasobéw
pienieznych, ,,Studia Ekonomiczne” 2016, nr 1,s. 117.

116 K. Stanovich, Rationality and reflective mind, Oxford University Press, 2011, s. 15-28.
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intuicyjny i automatyczny, drugi z kolei refleksyjny iracjonalny. W ekonomii
nazywane odpowiednio systemem automatycznym i systemem refleksyjnym, czy
tez systemem 1 i systemem 2.''” System 1 odpowiada kantowskim sadom
a posteriori, a zatem nie odwotuje si¢ do analitycznych procesow myslowych, jest
mimowolnym, instynktownym sposobem postrzegania i odbioru obecnych
bodzcéw. Zas system 2 przypomina sady w ujeciu 1. Kanta a priori, czyli operacje

sg analityczne, §wiadome, oparte na doswiadczeniu, informacjach przesztych,

obecnych i przysztych.!!®

Tabela 1. Dwa systemy poznawcze

System automatyczny (System 1)

System refleksyjny (System 2)

szybki wolny

intuicyjny dedukcyjny
elastyczny sformalizowany
mimowolny kontrolowany
niewymagajacy wysitku wymagajacy wysitku
nie§wiadomy Swiadomy

oparty na skojarzeniach, stereotypach,
dostepnych w pamigci skojarzeniowej
informacjach, nawykach

oparty na wnikliwej analizie
wszystkich informacji, zorientowany
na poglebianie wiedzy

proces uczenia powolny

proces uczenia szybki

Zrédlo: Opracowanie wlasne na podstawie : D. Kahneman, Pufapki myslenia.
O mysleniu szybkim i wolnym, Media Rodzina, 2012, s. 31.

Jak wynika z teorii A. Tversky’ego 1 D. Kahnemana system mys$lowy
czlowieka caly czas wykonuje szereg operacji, a ich pierwsza oceng zajmuje si¢
system automatyczny, przy napotkaniu trudnosci korzysta z umiejetnosci systemu
refleksyjnego. Podczas procesu myslenia zatem mamy do czynienia z dwoma
sytuacjami:

fatwosci poznawczej, ktorej towarzyszy system 1 1wysilenia

poznawczego, ktéore uruchamia procesy systemu 2. Latwos$¢ poznawcza

rozpoznawana jest wtedy, gdy wszystko idzie dobrze, sytuacja nie wymaga od nas

17 R, H. Thaler, C. R. Sunstein C. R., Impuls.., op. cit., s. 34.
18 B Klepczarek, Dualistyczny model poznawczy heurystyki Daniela Kahnemana i Amosa
Tversky'ego, ,,Gospodarka w teorii i praktyce” 2012, T. 31, nr 2, s. 60.
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wysitku, nie pojawiaja si¢ nowe sytuacje, a to sprawia, ze czujemy si¢ komfortowo,
spokojnie, jesteSmy zrelaksowani. Za$§ sytuacja wysitku poznawczego jest
zwigzana ze skupieniem, analizag nowych zmiennych, odejsciem od standardowe;]
sciezki rozumowania, poszukiwaniem wielu alternatyw, co powoduje ze stajemy
si¢ czujni, podejrzliwi, skupieni.'!’

Dziatanie dwoch systeméw poznawczych zostatlo doskonale ukazane
w tescie $§wiadomego myslenia (Cognitive Reflection Test, CRT) autorstwa
S. Fredericka. Zaprojektowano trzy pytania tak, aby byly intuicyjne i bledna
odpowiedz przychodzita do glowy szybko, za$ poprawna wymagata wigkszego
wysitku myslowego. Dlatego test mial mierzy¢ zdolno$¢ danej osoby do refleksji
poznawczej, a tym samym opiera¢ si¢ zglaszaniu spontanicznej, ale biednej
odpowiedzi. Test (CRT) wykazal pewne trudno$ci, jakie wynikaja
z automatycznego myslenia nawet w prostych sytuacjach. W tescie dominowaty
postawione intuicyjne odpowiedzi. Kolejnym ciekawym faktem jest, ze
z introspekcji, raportow ustnych i1 notatek na marginesie wynika, ze nawet wsrod
0sob, ktore odpowiedzialy poprawnie, czesto rozwazano niewlasciwg odpowiedz,
(na przyklad odpowiedzi bledne byly czgsto przekreslane, ale nigdy odwrotnie).
Kiedy zapytano badanych, aby ocenili poziom trudno$ci przez oszacowanie ile
respondentow moglo poprawnie rozwigza¢ zadania, ci badani ktorzy btednie
rozwigzali zadania uwazali, ze byly one prostsze dla pozostatych, niz ci ktorzy
rozwiazali je poprawnie.'?’ Test pokazal zatem, Ze sporo osob nie zadaje sobie
trudu, aby uzywaé¢ Systemu 2 w prostych sytuacjach i w pierwszej kolejnosci
positkuje si¢ Systemem 1.

Powyzsze przyktady doskonale obrazuja, jak duza wage w ludzkich
wyborach odgrywa system automatyczny. To, co dla niego charakterystyczne to, ze
bez wysitku konstruuje wrazenia i emocje, ktore kolejno stajg si¢ gtownym Zrdédlem
swiadomych przekonan i celowych wyboréw systemu refleksyjnego. Uktady idei
tworzone sg przez System 1 w sposéb mimowolny i sg zaskakujaco ztozone, ale

sprawujacy kontrole System 2 potrafi uporzadkowac je we wlasciwy sposob. Kazdy

119D, Kahneman, Putapki..., op.cit., s. 82-83.
120§, Frederick, Cognitive reflection and decision making, “Journal of Economic Perspectives”
2005, nr 19(4), 5. 27-28.
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z dwoch systemoéw ma wiasne funkcje, umiejetnosci i ograniczenia. Umiejetnosci
systemu automatycznego sa w duzej mierze oparte na wrodzonych zdolnosciach,
gdzie cztowiek praktycznie od najmlodszych lat uczy si¢ rozpoznawac otaczajace
go rzeczy, koncentrowa¢ na czym$ uwage, stara¢ si¢ unika¢ nieprzyjemnych
sytuacji. Wraz z rozwojem doskonali wiele czynnos$ci i z czasem, wielokrotnie
powtarzane tez przychodza mu w sposdb automatyczny. System automatyczny
tworzy w umysle gotowe wzorce, intuicyjne systemy reakcji w danej sytuacji.
Z kolei system refleksyjny wymaga skupienia uwagi, czasu, analizy. Aby wykona¢
jakie$ trudne zadanie system 2 musi maksymalnie wytezy¢ swoja prace i nie zrobi
tego doktadnie, jesli musiatby w tym czasie podejmowac inne czynnosci. Przede
wszystkim zatem przy wykorzystaniu systemu 2 istotna jest intensywna
koncentracja.'?!

Procesy systemu 1 sg zwigzane z naturalnym funkcjonowaniem i odnoszg si¢
do podstawowych funkcji poznawczych. System 2 jest bardziej wymagajacy
analitycznie, obliczeniowo 1 jest uzywany do monitorowania i nadzorowania
systemu 1, gdyz system automatyczny wymaga wickszej, Swiadomej kontroli.
Charakterystycznym przykltadem tego zjawiska jest chocby prowadzenie
samochodu. Zaczynajac nauke cztowiek musi nauczy¢ si¢ podstawowych zasad
ruchu drogowego, tego jak dziala samochodd, jakie problemy moga wystapic
podczas uzytkowania tego $rodku transportu. Za$ sama jazda wymaga wielu
ztozonych zasad 1 zachowan, takich jak: przestrzeganie przepisow, obstuga
pojazdu, nawigacja w trojwymiarowej przestrzeni. Poczatkujacy kierowca musi
wysili¢ swoje wszystkie funkcje poznawcze zwigzane z prowadzeniem pojazdu
1 maksymalnie koncentrowa¢ swojg uwage. Wraz ze wzrostem umiejetnosci oraz
doswiadczenia, obsluga pojazdu 1 prowadzenie auta stajg si¢ latwiejsze,
automatyczne 1 przetwarzane przez system 1. Dlatego tez wigkszos¢
doswiadczonych kierowcow moze sobie pozwoli¢ w czasie jazdy na dodatkowe
czynnosci jak stuchanie radia, audiobookdéw, rozmowe z pasazerem. Jesli tylko
pojawia si¢ problem 1 jaka$ nietypowa sytuacja jak np. ztapanie gumy, czy tez

wypadek, woOwczas momentalnie funkcje poznawcze systemu 1 zostaja

121 D, Kahneman, Putapki..., op. cit., s. 31-35.
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przekierowane na system 2 i to on zaczyna probowac sobie radzi¢ z zaistnialg
sytuacja.'??

P. Barden utozsamia dzialanie systemu 1 z tzw. autopilotem, ktory
btyskawicznie przetwarza kazdy fragment informacji odbierany przez nasze
zmysty. Wydajnos¢ tak funkcjonujacego systemu to okoto 11 milionéw bitow na
sekunde.

Oba systemy poznawcze moga ze sobg wspoOlpracowaé. W tabeli 2.

zestawiono przyktady dotyczace wspotdziatania obu systemow poznawczych.

Tabela 2. Przyklady dzialania systemow poznawczych

System automatyczny System refleksyjny

Strach z powodu huku Koncentracja uwagi, skad huk
pochodzi

Ekscytacja zwigzana z pysznymi Powstrzymanie si¢ przed zjedzeniem

przekaskami na przyjeciu kalorycznych przekasek z uwagi na
diete

Zto$¢ na skutek uwag na nasz temat Opanowanie emocji by nie

przez znajomego doprowadzi¢ do ktopotliwej sprzeczki

Pragnienie posiadania nowego Analiza jakie mamy mozliwosci

komputera zakupu komputera

Wykrywanie smutku w glosie Diagnoza dlaczego nasz przyjaciel jest

przyjaciela smutny

Zrédlo: Opracowanie wlasne na podstawie : D. Kahneman, Pulapki myslenia.
O mysleniu szybkim i wolnym, Media Rodzina, 2012, s. 31

Powszechny automatyzm w podejmowaniu rutynowych, czy z pozoru
prostych decyzji wedtug D. Kahnemana moze wynika¢ z , lenistwa” systemu 2.
Kiedy tylko mamy mozliwos¢, a odpowiedzi same nasuwajg si¢ intuicyjnie
decyduje za nas instynkt. J. Evans, J. Barston i J. Pollard w swoich badaniach
przedstawili zjawisko nazywane efektem przekonan, ktory zaktada, ze ludzie
przywiazuja si¢ do prawdziwosci wnioskéw (zgodnych z wezesniej nabyta wiedzg)

przedktadajac ja nad logiczng ocene rozumowania, ktore ten wniosek uzasadnia.

122 A. G. Sanfey, L. J. Chang, Multiple systems in decision making, “Annals of the New York
Academy of Sciences” 2008, nr 1128(1), s. 55.
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Ponizej przedstawiony zostal przyktad tego efektu wzorowany na pracy
H. Markovitsa i G. Nantela. '2

Przyklad.

Przestanka 1. Wszyscy bezrobotni sg biedni.

Przestanka 2. Rockefeller nie jest bezrobotny.

Whiosek. Rockefeller nie jest biedny.

Autorzy na tej podstawie wywnioskowali, ze za efektem przekonan stoi
leniwy system 2, ktory oddaje wiadze szybkiemu systemowi automatycznemu. Tak
wigc nie wktadajac wielkiego wysitku, by zastanowi¢ si¢ nad prawdziwoscia tezy,
system 1 bazuje na wczesniej pozyskanych informacjach i wysnuwa szybkie, cho¢
nie zawsze poprawne wnioski.

Lenistwo systemu 2 wyrazane jest rowniez przez heurystyke dostepnosci
i reprezentatywno$ci. Na przyklad profesor, ktory styszal rozmowe o prace
kandydata zastanawia si¢ nad pytaniem: ,,Na ile prawdopodobne jest, ze kandydat
zostanie zatrudniony na wydziale?”. Zamiast tego moze zada¢ sobie tatwiejsze
pytanie: ,,JJak bardzo imponujaca byta rozmowa tego kandydata?”. To klasyczny
przyktad heurystyki reprezentatywno$ci. Zaskakujace jest jak czesto ludzie
formuluja opini¢ na skomplikowane problemy, wowczas czgsto zastepuja trudne
pytania, innymi prostszymi. Ciekawy przyklad stanowi takze stynne badanie
F. Stracka, L. Martina 1 N. Schwarza (1988), gdzie studenci zostali poproszeni
o odpowiedz na dwa pytania. Pierwsza grupa miata zadane nastepujace pytania:'>*
1. Jak ogoélnie jeste§ zadowolony/a ze swojego zycia?

2. lle razy byle$/ta$ na randce w ostatnim miesigcu?

Korelacja pomiedzy tymi pytaniami byla znikoma w podanej wyzej
kolejnosci. Druga grupe studentow zapytano o te same rzeczy, jednak zmieniono
kolejnos¢ pytan zgodnie z ponizszym:

1. Ile razy byte$/fas na randce w ostatnim miesigcu?

2. Jask ogdlnie jestes zadowolony/a ze swojego zycia?

122 H. Markovits, G. Nantel, The belief-bias effect in the production and evaluation of logical
conclusions, “Memory & Cognition” 1989, nr 17(1), s. 12.

124 F. Strack, L. Martin, N. Schwarz, Priming and communication: Social determinants of
information use in judgments of life satisfaction, “European Journal of Social Psychology” 1988, nr
18(5), s. 429-442.
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Okazato sig¢, ze kiedy zmieniono kolejnos¢ pytan, korelacja wzrosta o 0,66.
Sytuacja ta to idealny przyktad zjawiska zastgpowania. Z pierwszego badania
wynika, ze randki nie byly czyms istotnym w zyciu studentow, co miatoby wptyw
na poziom ich zadowolenia z zycia. Niemniej, podczas gdy pytano ich w pierwszej
kolejnosci o randki, to pytanie odnosito si¢ do ich emocji z tym zwigzanym
1 przypominato im o mitych i szczg$liwych chwilach, albo o samotnosci i pustce.
Tak wigc pierwsze pytanie wzbudzajagce emocje przenosito je na kolejne
postawione pytanie. Aby zmierzy¢ poziom zadowolenia z zycia nalezatoby
dokona¢ wnikliwej oceny analizujac rdzne czynniki wptywajace na szczgscie, ale
kiedy pierwszym pytaniem studentéw staty si¢ randki, pytanie o szczg$cie zostato
zastgpione prostszym pytaniem o uczucia, na ktore studenci odpowiedzieli juz
wczesniej.!?

Nastepnym aspektem jaki nalezy poruszy¢ w ramach funkcjonowania dwoch
systemdéw poznawczych jest wycigganie pochopnych wnioskéw na podstawie
ograniczonych danych. D. Kahneman jest tworcg efektu WYSIATI (what you see
is all there is — istnieje tylko to, co widzisz). Dwa fakty wytaniajg si¢ z tego efektu.
Po pierwsze, im mniejsza ilo§¢ informacji czlowiek posiada, tym bardziej jest
pewny swojej opinii. Po drugie, opinie, ktére tworzy czgsto ignoruja
prawdopodobienstwo 1 statystyki. Niebezpieczenstwo wynikajace z WYSIATI
polega na tym, ze ludzie bedg zbyt pewni swojej wiedzy, mys$lac, ze znaja
odpowiedz, gdy w rzeczywistosci polegaja na opinii, ktora jest wiarygodna, zgodna
z ich $wiatopogladem i oparta na tym, co umyst moze sobie latwo przypomnieé.!?®
System automatyczny jest niewrazliwy na jakos$¢ i ilo$¢ informacji, ktore sa
podstawg do tworzenia domystow. Przy czym system refleksyjny przyjmuje wiele
intuicyjnych pogladéw tworzonych na podstawie wrazen systemu automatycznego.
W  wyniku takiego dzialania systemow powstaje pokazna ilo§¢ bledow
poznawczych jak chocby: ignorowanie warto$ci bazowej, uleganie zbytniej

pewnosci siebie, poddawanie sie efektowi ram interpretacyjnych.!'?’

125 D. Kahneman, S. Frederick, Representativeness revisited: Attribute substitution in intuitive
Jjudgment, Cambridge University Press, 2002, s. 52.

126 A, Prince, The Psychology of Cost Estimating, NASA/Marshall Space Flight Center. Engineering
Cost Office, 2015, s. 6.

127 D. Kahneman, Putapki..., op.cit., s. 117-120.
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2.3.Wybrane inklinacje motywacyjne i poznawcze zwigzane
z podejmowaniem decyzji

Naukowcy wyodrebnili dwa typy racjonalno$ci: instrumentalng oraz
epistemiczng. Zgodnie z zatozeniami racjonalno$ci instrumentalnej jednostki
powinny dazy¢ do maksymalizacji oczekiwanej uzytecznos$ci, czyli zachowywaé
si¢ W sposob, ktory bedzie pozwalat zaspokaja¢ okreslone potrzeby przy
wykorzystaniu dostgpnych zasobow. Za$ odstepstwa od tego typu zachowan
nazywane sg inklinacjami motywacyjnymi. Racjonalno$¢ epistemiczna natomiast
odnosi si¢ do sfery poznawczej 1 opisuje znieksztatcenia wystgpujace w sferze ocen,
opinii i sadow.!?® Sktonnosci te czesto nazywane sa heurystykami.

Juz w latach 70. XX wieku psychologowie interesowali si¢ btedami
poznawczymi popelianymi przez ludzi i uzywali terminu heurystyka, aby
wyjasni¢ te btedy. Heurystyki opieraja si¢ na redukcji wysitku poznawczego
objawiajacg si¢ przez jedng z czynno$ci: sprawdzanie mniejszej ilosci informacji,
zmniejszenie wysitku przy wyszukiwaniu warto§ciowych informacji, upraszczanie
wag nadawanym informacjom, angazowanie niewielkiej ilo$ci informacji, badanie
mniejszej ilosci rozwigzan alternatywnych.'” Heurystyka to strategia, ktora
ignoruje cze¢s¢ informacji, aby decyzje podejmowaé szybciej, oszczedniej i/lub
doktadniej niz bardziej ztozone metody.'*° Heurystyka zastepuje jeden atrybut,

innym atrybutem, ktory atwiej odnalezé w pamieci.!®!

Idea zastgpowania jednego
pytania, innym pytaniem jest sterowana przez system automatyczny naszego
umyshu. Wobec czego pytanie wlasciwe zastgpowane jest pytaniem
heurystycznym. Pytanie wiasciwe dotyczy rzeczywistego problemu jaki pragnie si¢
rozstrzygna¢, za§ pytanie heurystyczne to tatwiejsze pytanie na ktére szybciej

mozna odpowiedzied.'*?

128 p, Zielonka, Punkt odniesienia. Rzecz o motywacyjnych i poznawczych inklinacjach w ekonomii

behawioralnej, CeDeWu, Warszawa 2023, s. 7-17.

12 A, K. Shah, D. M. Oppenheimer, Heuristics made easy: an effort-reduction
framework, “Psychological Bulletin” 2008, nr 134(2), s. 207.

130 G. Gigerenzer, W. Gaissmaier, Heuristic decision making, “Annual Review of Psychology”
2011, nr 62(1), s.451-482.

B D. Kahneman, Maps of bounded rationality: A perspective on intuitive judgment and
choice, “Nobel Prize Lecture” 2002, nr 8(1), s. 351-401.

132 D. Kahneman, Putapki mysilenia. O mysleniu szybkim i wolnym, Media Rodzina, 2012, s. 133
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Tabela 3. Wybrane inklinacje poznawcze wplywajace na decyzje

Inklinacja Charakterystyka

Poznawcza

Heurystyka Polega na ustanowieniu jakiej$ kotwicy, tj. warto$ci

Zakotwiczenia wyjsciowej 1 dostosowania jej w tym kierunku, ktoéry
uwazamy za wlasciwy. Wtedy zazwyczaj pojawia si¢ btad,
poniewaz dostosowanie jest niewystarczajace.'

Heurystyka Ludzie dokonujg analiz prawdopodobienstwa, opierajac si¢

Dostepnosci na tym, w jakim stopniu moga sobie przypomniec
odpowiednie sytuacje. Ta dostepno$¢ psychiczna jest
uznawana za  wskaznik  wzglednej czgstosci
i prawdopodobienstwa zdarzenia. Heurystyka dostgpnosci,
tak jak inne heurystyki dotyczace osadow zastgpuje jedno
pytanie drugim. W taki sposéb powstaja systemowe
btedy.!3*

Heurystyka Zasada reprezentatywno$ci polega na szacowaniu

prawdopodobienstwa zaistnienia niepewnych zdarzen na
reprezentatywnoSci | podstawie tego, w jakim zakresie przypominajg populacje,
z ktorej pochodza, lub w jakim stopniu majg wyrdzniajace
cechy procesu, w ktérym sie pojawity.!3

Btad retrospekcji Polega na tendencji do ulegania btednemu przekonaniu, ze
wydarzenie, ktore miato miejsce w przesztosci mozna byto
w tatwy sposob przewidzied.!¢

Optymizm 1 Ludzi cechuje zbyt duze przekonanie o pomys$lnosci
swoich osiggni¢¢ oraz nierealistyczny optymizm, przez co
zawyzaja prawdopodobienstwo sukcesu i realizacji zatozen
siebie oraz  zanizajg  prawdopodobienstwo  negatywnych

zdarzen.'?’

zbytnia pewnos$¢

Zrodlo: Opracowanie wlasne na podstawie przegladu literatury.

Inklinacje motywacyjne i poznawcze sg bezposrednio zwigzane z teorig
perspektywy 1 schematem mys$lenia dwuprocesowego. Procesy motywacyjne

odnoszg si¢ do S-ksztattnej funkcji wartosci (inaczej funkcji uzytecznosci),

133 A. Tversky, D. Kahneman, Judgment under Uncertainty: Heuristics and Biases: Biases in
Jjudgments reveal some heuristics of thinking under uncertainty, “Science” 1974, nr 185(4157),
s. 1124-1131.

134 A, Tversky, D. Kahneman, Availability: A heuristic for judging frequency and
probability, “Cognitive Psychology” 1973, nr 5(2), s. 207-232.

135 Tamze, s. 207-232.

136 . A. Hawkins, R. Hastie, Hindsight: Biased judgments of past events after the outcomes are
known, “Psychological Bulletin” 1990, nr 107(3), s. 311-324.

37 W. F. De Bondt., R. H. Thaler, Financial decision-making in markets and firms: A behavioral
perspective, Handbooks in operations research and management science, 9, 1995, s. 389
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aprocesy poznawcze dotycza funkcji wag decyzyjnych iuproszczonego
postrzegania rzeczywistosci.!*8

W tabeli 3. zostaty opisane efekty motywacyjne i poznawcze, najczescie]
wystepujace u decydentow, ktore moga silnie wptywaé na percepcje
prawdopodobienstwa w procesie decyzyjnym. Liczne badania empiryczne
dowodza, ze jednostki ulegaja wielu réoznym inklinacjom poznawczym, ktore
wptywaja na ich zachowania, a powyzsze stanowig tylko niektére z nich silnie
zwigzane z postrzeganiem ryzyka. W procesie podejmowania decyzji nie mozna tez

pomina¢ putapek motywacyjnych, w ktore czesto wpadaja decydenci (por. tab. 4).

Tabela 4. Wybrane inklinacje motywacyjne wplywajace na decyzje

Inklinacja Charakterystyka
motywacyjna
Efekt ramowania Polega na dokonywaniu rdéznych wyboréw

w zaleznosci od sposobu przedstawienia problemu
(nacisku na zyski lub na straty). Efekt sformutowania
moze  przyjmowaé  trzy  rodzaje:  decyzji
ryzykownych, cechy i celu.!*

Efekt posiadania Zjawisko to pokazuje, ze ludzie bardziej cenig rzeczy,
ktére juz posiadaja, anizeli rzeczy dostgpne, ktore
moglyby by¢ ich wiasnos$cig, ale jeszcze do nich
nienalezace.!*

Tendencja do Ogolna tendencja ludzka, by nie zmienia¢ aktualnej

zachowania statusu quo | sytuacji.'*!

Efekt pewnosci Sktonno$¢ do unikania ryzyka i preferowanie zdarzen
pewnych. (np. preferowanie pewnego mniejszego
zysku, anizeli wigkszego zysku, gdy jest
niepewny).'+?

Zrédlo: Opracowanie wlasne na podstawie przegladu literatury.

138 p, Zielonka, Punkt..., op. cit.,s. 7-17.

1391, P. Levin, S. L. Schneider, G. J. Gaeth, All frames are not created equal: A typology and critical
analysis of framing effects, “Organizational behavior and human decision processes” 1998, nr 76(2),
s. 149-188.

140 J. Knetsch, R. H. Thaler, The Endowment Effect, Loss Aversion, and Status Quo Bias, “Journal
of Economic Perspectives” 1991, nr 5, s. 193-206.

41D, Kahneman, J. L. Knetsch, R. H. Thaler, Anomalies: The endowment effect, loss aversion, and
status quo bias, “Journal of Economic perspectives” 1991, nr 5(1), s. 193-206.

192 U. Schmidt, 4 measurement of the certainty effect. “Journal of Mathematical Psychology”
1998, nr 42(1), s. 32-47.
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Badania pokazuja takze, ze ludzie czgsto dokonuja osadow i podejmuja
decyzje na podstawie wtasnych emocji, sktonnosci do unikania rzeczy nielubianych
i dazenia do osiagania czy tez nabywania rzeczy lubianych.!* W wielu badaniach
wykazano jak pozytywny lub negatywny stan emocjonalny moze wptywac na
sktonno$¢ do ryzyka.

Profesor neurologii behawioralnej A. Damasio opisal przypadek pacjenta z
rakiem mozgu, ktoremu byt zmuszony usuna¢ guza wraz z czgscig ptata czolowego
kory moézgowej odpowiedzialnej za odczuwanie emocji. Po operacji pacjent
zachowatl pelng sprawno$¢ intelektualna, ktora pozwalata mu na logiczne procesy
1 analizowanie wszelkich potencjalnych szans i zagrozen. Aczkolwiek na skutek
utraty mozliwosci wykorzystywania emocji jego zycie zawodowe, jak 1 prywatne
stalo si¢ pasmem niekonczacych si¢ analiz. Zwykty wybor dania na lunch, czy tez
koloru atramentu, jakim napisze notatke, stawatl si¢ ucigzliwym problemem.
Przypadek ten zapoczatkowat dyskusje nad zagadnieniem czy da si¢ swobodnie
podejmowaé decyzje bez emocji.'* Przyktadem, jak emocje wptywaja na decyzje
moga by¢ opinie uczestnikow badania dotyczacego roznych technologii takich jak:
fluoryzowanie wody pitnej, produkcja chemikaliow, konserwanty w Zywnosci etc.
Uczestnicy zostali poproszeni o wyliczenie korzysci i czynnikow ryzyka kazdej z
technologii. Osoby, ktére byly pozytywnie nastawione do danej technologii
wskazywaly na duze jej korzysci i1 niskie ryzyko, a osoby o negatywnym

nastawieniu wskazywaty katalog wad i wysokie ryzyko.'#

31, P. Levin, S. L. Schneider, G. J. Gaeth, A/l frames..., op. cit., s. 188-189.

144 A Damasio, Descarte’s Error: Emotion, Reason, and the Human Brain, Kindle Edition,
London 2006, s. 45-50.

145 Tamze, s. 188-189.
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2.4. Przejawy ograniczonej racjonalnosci decyzji
ubezpieczeniowych

Przez niemal poét wieku, ekonomisci zaktadali, ze przyczyny zakupu
ubezpieczen (popyt na ubezpieczenia) zostaty catkowicie wyjasnione przez awersje
do ryzyka, ktora wynika z malejacej uzytecznosci krancowej bogactwa. Niemniej
w ostatnich dekadach zaczgto poddawac w watpliwos¢, czy sama nieche¢ do ryzyka
stanowi dobre wyjaénienie przyczyn zakupu ubezpieczen.'*®

Wielu naukowcow prowadzito badania odnosnie czynnikow wptywajacych
na odstgpstwa od zatozen normatywnych ekonomii klasycznej w kwestii decyzji
ubezpieczeniowych. Jedni wskazuja, ze powodami tych anomalii sg ograniczenia
i bledy poznawcze, informacyjne, kwestie czynnikow psychologicznych.!*” Inni
za$ uwazaja, ze nieracjonalne wybory nie moga by¢ odrzucane jako zwykte bledy
i w rzeczywistosci moga odzwierciedla¢ $wiadomy wyboér.!48

Sposéb postrzegania ryzyka i1 szacowania prawdopodobienstwa zajscia
okreslonych zdarzen losowych odgrywa zasadniczg role w nabywaniu ubezpieczen.
Wazny wymiar percepcji ryzyka i wyboru rodzaju ubezpieczenia dotyczy skutkéw
spotecznych wywotanych obserwacja innych decydentow. !4’

Polskie przystowie popularne juz w XVI w. brzmi: ,Madry Polak po
szkodzie” mowi, ze §wiadomos$¢ o tym, iz danemu zdarzeniu mozna byto zapobiec
pojawia si¢ po fakcie. Ludzi jak wykazano cechuje zbytni optymizm i przekonanie,

7e negatywne zdarzenia ich nie dotycza.!>® Problemy i zal pojawiaja sic wtedy,

146D, Schwarcz, Insurance Demand Anomalies and Regulation, “The Journal of Consumer Affairs”
2010, nr 44(3), s. 557.

147 Zob. E. J. Johnson, J. Hershey, J. Meszaros, H. Kunreuther, Framing..., op. cit., s. 36; S.
Tennyson, H. K. Yang, The role of life experience in long-term care insurance decisions, “Journal
of Economic Psychology” 2014, nr 42, s. 175-188.; M. F. Luce, Choosing to avoid: Coping with
negatively emotion-laden consumer decisions, “Journal of Consumer Research” 1998, nr 24(4), s.
409-433.

148 Zob. D. M. Cutler, R. Zeckhauser, Extending the Theory to Meet the Practice of
Insurance, Brookings-Wharton Papers on Financial Services, 2004; H. C. Kunreuther, E. O. Michel-
Kerjan, At war with the weather: Managing large-scale risks in a new era of catastrophes. MIT
Press, 2011.

199 H. C. Kunreuther, E. O. Michel-Kerjan, At war with the weather: Managing large-scale risks in
a new era of catastrophes. MIT Press, 2011.

150 A Bracha, D. J. Brown, Affective decision making: A theory of optimism bias, “Games and
Economic Behavior” 2012, nr 75(1), s. 67-80.
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kiedy tragedie spotykaja ich personalnie, wtedy moze nastagpi¢ zmiana
dotychczasowej postawy 1 wzrosna¢ sktonno$¢ do zakupu ubezpieczenia.

Katastrofy naturalne to =zdarzenia, ktore pojawiajg si¢ zwykle
niespodziewanie 1 ktore narazajg ludzi na ogromne straty finansowe. Zalicza si¢ do
nich m.in.: powodzie, osuwiska, mrozy, trzgsienia ziemi, wichury, huragany, tragby
powietrzne, susze, upaty, pozary, tsunami, erupcje wulkanow.

W Polsce powodzie traktowane sg jako gtowne ryzyko katastroficzne. Na
terenie kraju powodziami sg zagrozone tereny i infrastruktura na obszarze 1039
gmin: ponad 875 tys. ha uzytkow rolnych, 86 500 budynkoéw mieszkalnych, 2 600
budynkéw uzytecznosci publicznej, okoto 2 000 mostoéw i ponad 280 oczyszczalni
Sciekow.!! Przyktadowo w 1997 roku na obszarze dorzecza Wisty i Odry miata
miejsce powodz, w ktorej Smier¢ poniosto 56 osdb, za$ straty materialne wyniosty
okoto 12 mld zt, z kolei w 2010 roku miata miejsce powddz w miejscowos$ciach:
Bogatynia, Sandomierz, Klodne 1 Bierun, w ktorej straty przekroczyly 12 mld
ztotych. Problem tkwi w tym, ze wiele 0s6b nawet z terenéw narazonych na ryzyko
powodzi nie widzi potrzeby ubezpieczenia, dopdki takie zdarzenie nie spotka ich
osobiscie.!>

Badania przeprowadzone przez H. Kunreuthera i wspolpracownikow
w 1978 r. wykazaly, Ze przeszte do$§wiadczenia maja wplyw na sklonnos¢ do
zakupu ubezpieczen. Przede wszystkim duze straty powoduja, ze ludzie zawierajg
ponownie polisy. Z kolei, jesli straty sg niskiej wartosci mogg nie mie¢ wptywu na
zawarcie kolejnej umowy lub tez nawet mie¢ negatywny wptyw na zakup nowe;j
polisy. Jeden z uczestnikéw badania posiadajacy polis¢ ubezpieczeniowa wysnut
nastepujacy wniosek: ,,Jedynym argumentem, ktory moze przekonac do zakupu
ubezpieczenia jest osobiste zaangazowanie w katastrofe. O ile nie doswiadczytes
czegos takiego, nie masz sklonnosci do wykupienia ubezpieczenia. Ktos moze

wprowadzi¢ si¢ do Twojego domu i nie przedtuzy¢ polisy, mimo, ze informujesz go

51 https://rcb.gov.pl/wp-content/uploads/2011/02/Zagro%C5%BCenia-okresowe-2012.pdf, [data
dostepu: 2020.04.10]

152 D. Michalak, Ubezpieczenia od katastrof naturalnych jako istotny element zréwnowazonego
rozwoju, “Ekonomia i Srodowisko” 2015, nr 52(1), s. 42-53.
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o ryzyku, bo on nie zdaje sobie sprawy z tego, co moze sig sta¢. Moze tak zy¢ dwa
lata i nic sie nie wydarzy, a pézniej pojawia sie zaskoczenie. '

Z uwagi na ogromne ryzyko sejsmiczne w Kalifornii podjeto proby
identyfikacji czynnikow, ktore wptywaja na wlascicieli nieruchomosci dazacych do
zmniejszenia ryzyka poprzez wykupienie ubezpieczenia. Dla osob, ktore wykupity
ubezpieczenie decydujacymi czynnikami byty strach przed powaznym trzgsieniem
ziemi, zaufanie do branzy ubezpieczeniowej, niewielka wiara w rzad, jako zrodto
pomocy oraz przekonanie, ze koszty ubezpieczenia byly niskie w stosunku do
potencjalnych korzys$ci. Z kolei nieubezpieczeni, jako przyczyn¢ swojej niecheci
do zakupu ubezpieczen wskazywali gtownie przekonanie, ze trzgsienie ziemi ich
nie dotknie oraz podejrzenie, ze branza ubezpieczeniowa bedzie uchyla¢ si¢ od
odpowiedzialnosci.'>*

Badania przeprowadzone przez R. Palma w 1995 roku pokazaty, ze przed
trzgsieniem ziemi z 1989 roku w Kalifornii tylko 24% wtlascicieli domow byto
objetych ubezpieczeniem chronigcym przed tego rodzaju ryzykiem, z kolei cztery
lata pozZniej liczba 0s6b objetych ochrong wzrosta o 72%. Takie zachowanie jest
swego rodzaju anomalig popytowa. Wedhig sejsmologéw wraz z wystapieniem
trzgsienia ziemi na danym obszarze prawdopodobienstwo wystgpienia jego
ponownie na tym samym obszarze zmniejsza si¢. Z kolei w ludzkich umystach
prawdopodobienstwo wystapienia ponownie takiego zdarzenia wzrosto.!>*> Moze to
wigzac si¢ z heurystyka dostepnosci, czyli w umystach ludzi zapisaty si¢ obrazy
zwigzane z poprzednim trz¢sieniem ziemi i myslac o ponownej mozliwos$ci takiego
zdarzenia chce si¢ go unikngé, albo przynajmniej ograniczy¢ jego skutki. Latwo
przywolywane obrazy w pami¢ci skojarzeniowej z pewnoscig utatwiajg podjecie
decyzji, ktéra ma zminimalizowaé ryzyko. Nie bez znaczenia jest tez kwestia
silnych emocji zwigzanych ze stratami materialnymi swoimi badZ bliskiego
otoczenia. Wykupienie ochrony ubezpieczeniowej pozwala ludziom zmniejszy¢

obawy zwigzane z radzeniem sobie po ewentualnej katastrofie, a takze

153 H. Kunreuther, R. Ginsberg, L. Miller, P. Sagi, P. Slovic, B. Borkan, N. Katz, Disaster insurance
protection: Public policy lessons. New York: Wiley, 1978, s. 108-113.

154 C. Rodrigue, Yearbook of the Association of Pacific Coast Geographers, 57,1995, s. 191-195
155 H. Kunreuther, S. McMorrow, M. Pauly, Insurance..., op. cit., s. 166.
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usprawiedliwi¢ sumienie, ze tym razem zrobili co$, co przynajmniej w czesci
pozwoli odcigzy¢ ich w trudnej sytuacji.

G. Turner, F. Said 1 U. Afzal przeprowadzali eksperyment po powodzi, ktora
miata miejsce w 2010 roku w Pakistanie. Wzigto w nim udziat 384 osoby z czego
192 odniosto straty w wyniku powodzi, zas kolejne 192 osoby nie poniosto zadnych
negatywnych konsekwencji tego zdarzenia. Wyniki eksperymentu pokazaly, ze
osoby, ktore poniosty starty w 2010 roku wykazuja wigksza sktonno$¢ do zakupu
ubezpieczen, anizeli osoby uprzednio nieposzkodowane. Ponadto nie tylko strata
osobista moze mie¢ wptyw na popyt, ale tez obserwacja strat innych osdb wywiera
na niego wptyw, cho¢ straty osobiste w wigkszym stopniu oddziatuja na chec
zakupu ubezpieczenia, anizeli straty obserwowane. !>

Badania eksperymentalne wykazaty takze, ze ludzie skupiajg si¢ bardziej na
negatywnych aspektach wyniku danego zdarzenia niz na prawdopodobienstwie
jego wystapienia, jesli sg silnie zaangazowani emocjonalnie, bo np. doswiadczyli
wczesniej podobnej negatywnej sytuacji losowe;j.'>’

Kolejnym rodzajem anomalii popytowej jest brak zainteresowania
ubezpieczeniem od duzych szkdéd o niskim prawdopodobienstwie i popyt na
ubezpieczenia od szkdéd niskiej wartosci 1 duzym prawdopodobienstwie.
Ubezpieczenia od duzych szkod o niskim prawdopodobienstwie sa oferowane po
korzystnych cenach, mianowicie koszt sktadki zazwyczaj jest bliski aktuarialnie
uczciwemu, albo nawet nizszy. Mimo, ze sktadki sg bardzo niskie, a potencjalna
strata wynikajaca z realizacji ryzyka ogromnie wysoka, konsumenci nie sg
zainteresowani wykupowaniem takiej ochrony, co stanowi z pewnoscig przyktad
anomalii popytowej.!>

Naukowcy szukajg przyczyn biernosci konsumentéw w zakresie nabywania
ubezpieczen od zdarzen o wysokiej konsekwencji, a niskim prawdopodobienstwie.
D. Anderson, M. Weinrobe, H. Kunreuther przeprowadzili w 1973 roku badanie,

ktore obejmowato wywiady przeprowadzone z osobami zamieszkujgcymi obszary

136 A Y. Lo, The likelihood of having flood insurance increases with social expectations, “Area”
2013, nr 45(1), s. 70-76.

157 C. Buzatu, The influence of behavioral factors on insurance decision — A Romanian
approach, “Procedia Economics and Finance” 2013, nr 6, s. 37

158 4, Kunreuther, M. Pauly, Neglecting Disaster: Why Don’t People Insure Against Large Losses?,
“Journal of Risk and Uncertainty” 2004, nr 28, s. 2.
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podatne na kleski zywiotowe (2055 konsumentow narazonych na ryzyko powodzi
1 1006 konsumentéw mieszkajacych na obszarach podatnych na trzgsienia ziemi)
i pokazato, ze: 1*°
- ponad 30% badanych nie wiedzialo o istnieniu ubezpieczenia od katastrof
naturalnych,
- wiekszos$¢ nieubezpieczonych badanych nie potrafita oszacowac kosztu sktadki
ubezpieczeniowe],
- duzy odsetek ubezpieczonych znal koszt ubezpieczenia, lecz biorgc pod uwage
prawdopodobienstwo zdarzen i rozmiar potencjalnych szkdd, aktualny zakup
ubezpieczenia nie byt zgodny z przewidywaniami teorii oczekiwanej uzytecznosci.
Teoria perspektywy zaktada, ze ludzie niedoszacowujg $rednich 1 wysokich
prawdopodobienstw, a przeszacowuja niskie. Przeprowadzone przez P. Slovica,
B. Fischhoffa 1 S. Lichtensteina badania pokazaly, ze ludzie przypisuja wyzszy
poziom ryzyka elektrowniom atomowym, czy lotnictwu, anizeli np. wypadkom
samochodowym. A zatem mamy tu do czynienia z heurystyka reprezentatywnosci,
gdzie ludzie zignoruja prawdopodobienstwo wynikajace z wartosci bazowych.
Bioragc pod uwage dane statystyczne tatwo dojs¢ do wniosku, Zze ryzyko $mierci
w katastrofie lotniczej jest nizsze, niz w przypadku wypadku samochodowego.
Jednak ludzie boja si¢ bardziej mniej prawdopodobnej przyczyny $mierci.'®
Podobnie jest w przypadku terroryzmu. Nawet w krajach, ktore sg celem atakéw
terrorystycznych, takich jak Izrael, liczba ofiar w tygodniu nigdy nie przekroczyta
ilosci rannych w wypadkach komunikacyjnych. Duza role¢ w postrzeganiu ryzyka
w tym przypadku ma heurystyka dostepnosci, a zatem to z jaka tatwoscia
1 czgstoscig drastyczne obrazy przychodzg nam do glowy, jak media wypowiadajg
si¢ na ten temat, jak sami pot¢gujemy w sobie negatywne uczucia z tym zwigzane.
Pobudzenie emocjonalne ma charakter automatyczny, skojarzeniowy
1 niekontrolowany przy czym wzbudza w nas mechanizmy obronne. Nasz system

refleksyjny moze zdawac sobie sprawe, ze prawdopodobienstwo §mierci wskutek

159 J. E. Urbany,J. T. Schmit, D. D. Butler, D. D., Insurance Decisions (Or the Lack Thereof) For
Low Probability Events [w:] NA - Advances in Consumer Research Volume 16, (red.). Thomas K.
Srull, Provo, UT : Association for Consumer Research, 1989, s. 536.

160 T Tyszka, T. ZaleSkiewicz, Racjonalnosé decyzji. Pewnosé i ryzyko, Polskie Wydawnictwo
Ekonomiczne, Warszawa, 2001, s. 321.
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terroryzmu jest niskie, aczkolwiek system automatyczny nie jest w stanie wylaczy¢
mysli i obrazow, ktére same przychodza do glowy i powoduja lek.!®!

Badania przeprowadzone przez H. Kunreuthera i M. Pauly’ego pokazaty, ze
ludzie ignorujg zdarzenia o bardzo niskim prawdopodobienstwie. Klienci
indywidualni, ktorzy zglaszaja zapotrzebowanie na ubezpieczenia od matych
szkdd, nie sg zainteresowani wykupieniem ochrony od duzych szkod, ktore
wystepuja rzadko.'®®  Potwierdzenie tego typu zachowan zostalo rowniez
udowodnione przez M. Browne’a, C. Knollera i A. Richtera, ktorzy badali popyt na
ubezpieczenia od kradziezy roweru (zdarzenie o wysokim prawdopodobienstwie
i niskich konsekwencjach) oraz popyt na ubezpieczenie powodziowe (zdarzenie
o niskim prawdopodobienstwie i wysokich konsekwencjach). Wyniki badania
wskazujg, ze ubezpieczajacy preferuja ochrong przed kradzieza rowerdéw. Tylko
13% badanych miato ubezpieczenie od zagrozen naturalnych, za$ ponad 1/3 miata
ubezpieczenie od kradziezy roweru. Roznica jest istotna statystycznie (t=47,00,
p<0,001). Prawdopodobienstwo, ze osoba ma wylacznie ubezpieczenie od
kradziezy roweru jest czterokrotnie wyzsze niz tego, ze ma wylacznie ochrone
przed zdarzeniami katastroficznymi. Fakt, Zze osoba posiada ubezpieczenie od
kradziezy niekoniecznie wpltynie na zakup ochrony od katastrof naturalnych
(Pearson chi?(1) = 87,51, p<0,001). Wyjasnieniem wickszego zainteresowania
zakupem ubezpieczenia od kradziezy roweru moze by¢ przywigzanie do rzeczy
1 che¢ uchronienia si¢ przed jej utrata, zas nieche¢ do ubezpieczen powodziowych
moze wynikaé z blednego postrzegania ryzyka powodziowego.'®?

Niewytlumaczalnym z punktu widzenia teorii klasycznej jest fakt, ze ludzie
kupuja ubezpieczenia od niewielkiego ryzyka finansowego, poniewaz zgodnie z tg
teorig niewielka strata nie powinna mie¢ wptywu na poziom bogactwa, a ponoszone
na takie ubezpieczenie koszty sa wysokie z uwagi na czestotliwo$¢ wystepowania
zdarzeh ubezpieczeniowych.'®* Jednak ludzie czesto korzystaja z takich

ubezpieczen, nawet jesli nie jest to optacalne. Przyktadem moze by¢ zachowanie

161 D, Kahneman, Pufapki..., op. cit., s. 427-429.

162, Laury, M. Mclnnes, J. Swarthout, Insurance Decisions for Low-Probability Losses, “Journal
of Risk and Uncertainty” 2009, nr 39, s. 17-44.

163 M. Browne, C. Knoller, A. Richter, Behavioral bias and the demand for bicycle and flood
insurance, “Journal of Risk and Uncertainty” 2015, nr 50, s. 141-160.
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konsumentéw po deregulacji branzy telefonicznej, gdzie konsumenci zyskali
mozliwo$¢ samodzielnego wyboru kto bedzie zajmowat si¢ pracami serwisowymi
— mogt to robi¢ dotychczasowy ustugodawca, mogli to zleci¢ komu$ innemu lub
zrobi¢ to sami. Ustugodawca proponowal umowe na konserwacj¢ w postaci polisy
ubezpieczeniowej, ktéra w petlni pokrywa koszty wymiany lub naprawy sprzetu
telefonicznego. W latach 80-tych klienci firmy Mountain Bell byli narazeni na
ryzyko awarii linii na poziomie nizszym niz 0,5%. Oplata za polisg
ubezpieczeniowa wynosita $rednio 0,45$ miesigcznie, podczas gdy $redni koszt
naprawy szacowany byt na poziomie 558, a zatem oczekiwany koszt awarii linii
wyniost okoto 0,262$ miesigcznie. Okazuje sie, ze 57% gospodarstw domowych
kupito polis¢ ubezpieczeniowg, mimo tego ze sktadka byta powyzej aktuarialnie

uczciwego poziomu.'®

Obecnie sytuacje takie rowniez s3 powszechne
1 przyktadowo do ubezpieczen OC posiadaczy pojazdéw mechanicznych dodawane
s opcje w postaci np. ubezpieczenia szyb, zamiast pelnego autocasco. Cena
ubezpieczenia z pewnoscig zacheca, szkody réwniez sg dos¢ powszechne, jesli
jednak wzig¢ pod uwage kwestie ryzyka, sktadke powyzej aktuarialnie uczciwego
poziomu 1 ograniczony zakres tego ubezpieczenia, konsumenci zgodnie
z zalozeniami teorii oczekiwanej uzytecznosci nie powinni by¢ zainteresowani
wykupowaniem takiej ochrony.

P. Slovic wraz ze wspotpracownikami analizowat zrodia sktonnosci ludzi do
wykupowania ubezpieczenia od niskich strat i niecheci wobec ochrony od zagrozen
duzymi stratami. Wnioski jakie zostaly postawione s3 sprzeczne z teorig
oczekiwanej uzyteczno$ci. Wedlug nich funkcja uzyteczno$ci jest wypukta
w obliczu strat, zamiast tradycyjnej funkcji wklestej. Ponadto ustalili, ze istnieje
pewien prog prawdopodobienstwa, po przekroczeniu ktorego wzrasta badz spada
sklonno$¢ do zakupu ubezpieczen. Ponizej tego progu prawdopodobienstwa
traktowane s3a jako zerowe. Koncepcja progu ma sens intuicyjny. Autorzy
zauwazaja, ze jesli ludzie nie mieliby pewnego poziomu od ktoérego zaczynajg si¢
niepokoi¢, to cate zycie spedzaliby na kalkulacji 1 zmartwieniach. Wyjasnieniem

tego dlaczego moga nie kupowaé ubezpieczen od szkéd o wysokich

165 C. I. Cicchetti, J. A. Dubin, 4 microeconometric analysis of risk aversion and the decision to
self-insure, “Journal of Political Economy” 1994, nr 102(1), s. 169-186.
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konsekwencjach 1 niskim prawdopodobienstwie moze by¢ fakt, ze jesli
prawdopodobienstwo nie przekroczyto intuicyjnego progu danej osoby traktowane
jest jako niemozliwe do zrealizowania. Zatem nie ma sensu kupowania ochrony
przed czyms$, co i tak przeciez nie nastapi.'®® Wobec tego ludzie dostrzegaja
prawdopodobienstwo jedynie wtedy, kiedy wzrasta powyzej pewnego progu. Ten
proég moze zosta¢ ustalony przez osobg podejmujaca decyzje w oparciu o koszty
wyszukiwania informacji, koszty psychiczne, albo moze zaleze¢ od czynnikéw
sytuacyjnych, jak strach czy emocje.'®’

Zatézmy, ze  konsument poczatkowo nie zna  dokladnego
prawdopodobienstwa straty. Wie natomiast, ze moze dysponowa¢ doktadnymi
informacjami o jego wartosci ponoszac pewny koszt wyszukiwania. Wowczas
problemem staje si¢ decyzja ile ubezpieczenia kupi¢, aby zmaksymalizowac
oczekiwang uzytecznos¢ i czy zdecydowac si¢ na ponoszenie kosztu wyszukiwania.
Istniejg trzy alternatywne strategie w odniesieniu do podjecia decyzji o zakupie
ubezpieczenia i ponoszenia kosztu wyszukiwania: '6®

e ignorowanie ubezpieczenia — ludzie nie ponosza kosztow
wyszukiwania ani uwagi, nie zbierajg dodatkowych informacji
o prawdopodobienstwie 1 nie kupujg ubezpieczenia,

e kupowanie ubezpieczenia bez przemyS$lenia - ludzie nie ponosza
kosztow wyszukiwania ani uwagi, nie zbieraja dodatkowych informac;ji
o prawdopodobienstwie i kupuja ubezpieczenie losowo,

e szukanie informacji przed zakupem ubezpieczenia — ludzie poszukuja
informacji o prawdopodobienstwie ponoszac koszt wyszukiwania, a nast¢pnie
decyduja czy kupi¢ ubezpieczenie.

Przeprowadzone badania pokazaty, ze je$li koszt wyszukiwania jest
relatywnie wysoki 1 stosunek wielkos$ci prawdopodobienstwa do kwoty sktadki jest
niski, osoba bedzie ignorowata ubezpieczenie. Z kolei, jesli koszt wyszukiwania
jest wysoki, a wielko$¢ prawdopodobienstwa do kwoty sktadki jest wysoka,

wowczas osoba dokona zakupu losowego. Optymalna wielko$¢ ubezpieczenia

166 P, Slovic, B. FischhofT,, S. Lichtenstein, B. Corrigan, B. Combs, Preference for insuring against
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zostanie przez nig okre$lona na podstawie potencjalnej wysokosci straty w stosunku
do posiadanego majatku. Zazwyczaj rowniez w takich sytuacjach osoba bazuje na
swoich wlasnych przekonaniach odnos$nie prawdopodobienstwa wystapienia
szkody. Jesli za$ koszty wyszukiwania sg niskie wowczas warto dokona¢ przegladu
dostepnych informacji i opcji ubezpieczeniowych przed zakupem. Wobec tego
ludzie nie wykupuja ubezpieczenia z uwagi na heurystyke dostepnosci — nie
doswiadczyli rzadkiego zdarzenia np. katastrofy naturalnej na ,,wlasnej skorze”,
wiec w mniejszym stopniu sg w stanie okresli¢ prawdopodobienstwo, zwlaszcza ze
prawdopodobienstwo zdarzen rzadkich, czgsto jest szacowane na bardzo niskim,
albo nawet zerowym poziomie.'®’

Ludziom ciezko jest oceni¢ czy warto przejmowac  si¢
prawdopodobienstwem $mierci 1 na 100 000, kiedy nie majg zadnego punktu
odniesienia. H. Kunreuther, N. Novemsky i D. Kahneman w 2001 roku
przeprowadzili badania, ktore miaty na celu ustalenie w jaki sposob ludzie
przetwarzaja informacje o niskim prawdopodobienstwie zdarzen o wysokich
konsekwencjach 1 co nalezy zrobi¢, aby jednostki byly wrazliwe na
prawdopodobienstwo tego rodzaju wypadku lub katastrofy.!”" W zestawie
eksperymentow badacze przedstawili informacje o prawdopodobienstwie
powaznego wypadku w zaktadzie chemicznym w réznych kontekstach. Wyniki
eksperymentow wykazalty, ze ludzie potrzebuja mie¢ bogata informacje
kontekstowa, aby moc oceni¢ rdznice miedzy zdarzeniami o niskim
prawdopodobienstwie. Najlepiej jesli daje si¢ mozliwos¢ poréwnania scenariuszy
zdarzen zlokalizowanych na tej samej skali prawdopodobienstwa i wywotujacych
ich wlasne odczucia ryzyka, np. tatwiej jest poréwnaé prawdopodobienstwo
wypadku samochodowego w Arizonie, gdzie drogi sg proste i czyste z wypadkiem
w Kolorado, gdzie mamy drogie krete i o$niezone, niz gdy zestawimy poréwnanie
prawdopodobienstwa wypadku samochodowego z prawdopodobienstwem
wypadku w zakladzie chemicznym. Kolejnym wnioskiem z badania jest fakt, ze

respondenci nie potrafili oszacowa¢ ryzyka na podstawie réznic w sktadkach
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ubezpieczeniowych. Znacznie tatwiej rozr6zni¢ im poziom ryzyka, gdy podaje si¢
im informacje o prawdopodobienstwie, anizeli kwoty sktadek.!”!

W konwencjonalnym uj¢ciu racjonalnos$ci prawdopodobienstwo ma ogromne
znaczenie przy szacowaniu ryzyka, emocje za$ oceniane sg niezaleznie. Jednak
rzeczywisto$¢ pokazuje, ze gdy ludzie nie maja danych statystycznych zazwyczaj
uciekajg si¢ do skrétow myslowych, uprzedzen, emocji i subiektywnego okreslania

prawdopodobienstwa.!”?

2.5. Wplyw emocji i innych czynnikow o charakterze
psychologicznym na decyzje o zakupie ubezpieczen

Badacze z nurtu ekonomii behawioralnej zaobserwowali istotny wplyw
emocji na podejmowanie decyzji zakupowych. Ludzie codziennie do$wiadczajg
r6znych emocji. Moga nimi by¢ emocje spoteczne: gniew, nienawis¢, wina, wstyd,
duma, podziw, sympatia, ale tez emocje kontrfaktyczne generowane przez mysli
o tym, co moglo si¢ wydarzy¢, ale tak si¢ nie stato jak: zal, rados¢, rozczarowanie,
podniecenie, jak i emocje wywolane mysla o tym, co moze si¢ wydarzy¢: strach
czy nadzieja. Emocje moga by¢ wywolane dobrymi lub ztymi zdarzeniami
1 pojawiaja si¢ czasem wywolane mys$la o tym, co posiadajg lub co osiagneli inni —
zazdros$¢, ztosliwos¢, oburzenie. J. Elster rozréznial emocje, ktére powstaja na
podstawie przekonan oraz czynniki instynktowne (visceral factors)
odzwierciedlajace podstawowe popedy. Emocje roéznig si¢ od czynnikéw
instynktownych tym, Ze s3 celowe — dotycza czego$.!”® Przedmiotem emocji moze
by¢ osoba lub stan rzeczy i zazwyczaj jest on zwigzany z jego poprzednikiem
poznawczym, np. jesli kto§ nas ponizy w obecnosci innych mozemy odczuwac
gniew wobec osoby, ktora si¢ tego dopuscita 1 wstyd w odniesieniu do tych, ktorzy
w tym uczestniczyli.'”* Emocje te nie tylko wpltywaja na nasze odczucia, ale tez

oddziatuja na nasze dzialanie. Juz Arystoteles uwazat, ze pod wplywem afektu
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podejmujemy decyzje inne niz zwykle. Udowodniono tez, ze wiele silnych emoc;ji
wplywa na natychmiastowe dziatania.!”

Emocje wpltywaja na szacowanie prawdopodobienstwa i wiarygodnosci
zdarzen begdacych poza kontrolg, wywotujag pewng wiar¢ w skutecznos$¢ dziatan,
w ktore nie uwierzylibySmy w innych warunkach, powoduja zachowania
irracjonalne jak na przyktad takie, gdy wdowa nakrywa do stotu nakrycie dla m¢za,
ktory zmarl lata temu. Emocje czgsto przybieraja forme réznych pozytywnych
i negatywnych fantazji.'”®

Na rynku ustug ubezpieczeniowych proces decyzyjny moze dotyczy¢ m.in.
zakupu ubezpieczenia, zmiany produktu ubezpieczeniowego lub zakresu
ubezpieczenia, zmiany ubezpieczyciela, zerwania umowy ubezpieczenia, za$
emocje moga odgrywac kluczowa role przy podejmowaniu tego typu decyzji. Do
celow emocjonalnych zwigzanych z zakupem ubezpieczenia mozemy zaliczy¢:
zmniejszenie uczucia leku, unikanie spodziewanego zalu i pocieszenie.!”” A wiec
ludzie moga kupowac ubezpieczenia, aby zneutralizowa¢ swdj strach zwigzany
z ulegnigciem przyszlej szkodzie 1 ze skutkami emocjonalnymi z tym zwigzanymi.

Zal rozni sie od niepokoju tym, ze do$wiadcza si¢ go raczej po stracie, niz
przed. Przyktadem moze by¢ nie wykupienie ubezpieczenia majatkowego od szkod
wywolanych przez huragany i nastepnie ulegniecie tejze szkodzie. Po katastrofie
osoba poszkodowana prawdopodobnie bedzie zatowa¢, ze nie wykupila
ubezpieczenia. Spodziewajac si¢ takiego zalu w przysztosci z powodu podobnego
zdarzenia moze zdecydowac si¢ na zakup ubezpieczenia, by unikngé tego typu
emocji.!”®

Nieche¢ do odczuwania zalu zwigksza postrzegang warto$¢ ubezpieczenia
nawet od malych strat. Awersja zwigzana z zalem dotyczy przekonania, ze
w przysztosci bedziemy ocenia¢ nasze wczesniejsze decyzje w oparciu o to, co si¢

faktycznie dzieje, a nie (jak w przypadku oczekiwanej uzytecznos$ci) o to, co wiemy
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w chwili podejmowanej decyzji. Nieche¢ do strat i awersja do zalu wspolgraja ze
zjawiskiem ksiggowos$ci mentalnej, ktora przejawia si¢ ksiegowaniem przychodow
1 kosztow na réznych kontach mentalnych o indywidualnym przeznaczeniu, np.
kupujac sprzgt RTV 1 dodatkowo przedluzajac jego gwarancje traktujemy
ubezpieczenie, jako dodatkowy koszt sprzetu, a nie jako strata, wobec czego zaptata
sktadki jest mniej bolesna. Natomiast mozliwo$¢ popsucia si¢ sprzetu, ktory
mozemy wczesniej ubezpieczy¢, bedzie rozpatrywana w kategorii straty.!”
Ubezpieczenie przedluzonej gwarancji na mate wurzadzenia jest zwykle
nieoptacalne. Zalézmy, ze kupujemy telefon za 2008, producent oferuje przy nim
roczng gwarancj¢, ale sprzedawca proponuje nam ubezpieczenie przedluzenia
gwarancji na kolejny rok za 20$. Szacuje si¢, ze prawdopodobienstwo awarii tego
typu telefonu wynosi 1%, wiec oczekiwana strata w tym scenariuszu wynosi 2§.
Zatem premia za ryzyko to 183$. Wielu klientow mimo, ze ubezpieczenie tego typu
jest nieoptacalne, kupuje je.!*°

Tak jak wczes$niej zostato juz powiedziane, ludzie po zaistnieniu jakiego$
zdarzenia losowego wykazujg znacznie wigkszg che¢ do zakupu ubezpieczenia.
Wtedy ich system automatyczny btyskawicznie jest w stanie przywota¢ potencjalne
obrazy i emocje zwigzane z katastrofg naturalng, choroba, wypadkiem etc., ktore
wzbudzaja negatywne emocje 1 moze to skloni¢ do dzialania. Kupujac
ubezpieczenie dajemy sobie szans¢ na uniknigcie zalu w przysztosci, ponadto
odszkodowanie badz $wiadczenie stanowi swego rodzaju pocieszenie po
wystapieniu szkody.

W 2019 roku na $wiecie pojawita si¢ nowa choroba COVID-19, ktéra zasiata
na §wiecie panike 1 stala si¢ globalnym problemem zdrowotnym. W mediach
pojawialy si¢ wcigz nowe negatywne informacje o rosngcej liczbie zakazonych
iliczbie zgondéw. Dramatyzm jaki byl potegowany przez media oraz ciagle
dyskusje spoteczne wzbudzat Igk o zdrowie i bezpieczenstwo swoje i najblizszych.
W obliczu tych wydarzen towarzystwo ubezpieczeniowe Fabric, ktére oferuje

natychmiastowe ubezpieczenie na zycie 1 inng pomoc finansowg odnotowato 50%

179 T. Baker, P. Siegelman, Protecting Consumers from Add-On Insurance Products: New Lessons
for Insurance Regulation from Behavioral Economics, “SSRN Electronic Journal” 2013, s. 26.
180 R. H. Thaler, C. R. Sunstein, Impuls..., op. cit., s. 105.

67



wzrost liczby wnioskéw w przeciggu niespetna miesigca. Firma ta odnotowata
rowniez podobny wzrost testamentéw online, ktére oferuje.'®!

Hipoteza pocieszenia moéwi nam o tym, ze ludzie sg sktonni ptaci¢ wiecej za

ubezpieczenie, jesli ubezpieczaja rzecz, z ktorg sa emocjonalnie zwigzani. Im
bardziej dana rzecz jest nam bliska, tym bardziej potrzebujemy pocieszenia po jej
utracie w formie rekompensaty. C. Hsee oraz H. Kunreuther w 2000 roku
przeprowadzili badania majace na celu sprawdzenie, jakie decyzje
ubezpieczeniowe podejmuja klienci, jesli zalezy im na jakim$ przedmiocie.'®?
Jeden z przypadkow jaki zaprezentowali badanym przedstawiony zostat ponize;.
Sytuacja decyzyjna.
Zatozmy, ze odwiedzasz Europe i kupiles w niej dwa wazony po 200§ kazdy.
Prosisz firme przewozowg o wystanie wazonow do domu w USA. Istnieje
prawdopodobienstwo, ze oba wazony mogqg zostaé uszkodzone w trakcie
transportu. Przyjmijmy, ze dwa wazony bedq zapakowane w jednym pudetku, wiec
jesli jeden wazon zostanie uszkodzony to drugi prawdopodobnie rowniez. Firma
spedycyjna oferuje ubezpieczenie dla poszczegolnych przedmiotow. W przypadku
uszkodzenia wazonu przystuguje odszkodowanie w wysokosci 200 $. Jeden
z wazonow duzo bardziej podoba Ci sie niz drugi i uwazasz, zZe jest wart 800 $, zas
drugi zgodnie z jego wartosciq rzeczywistq tji. 200 $. Zalozmy, ze sktadka
ubezpieczeniowa za wazon, ktory Ci sie podoba wynosi 12 8, a za drugi wazon 10 §,
ale masz tylko tyle pieniedzy, zeby ubezpieczy¢ jeden z nich. Ktory z wazonow
ubezpieczysz?

Przedstawiona sytuacja ma kilka cech charakterystycznych: konsekwencje
w przypadku uszkodzenia dwodch opcji sa takie same: prawdopodobienstwo
zniszczenia jest doskonale skorelowane, za§ warto§¢ odszkodowania bedzie
wynosita 200 $. Roznica polega na kwocie sktadki, bo w jednym przypadku wynosi
12 $, a w drugim 10 $ i na stopniu przywigzania do przedmiotu. Nawet jesli
kupujacy uwaza, ze waza, ktora mu si¢ podoba ma wyzsza warto$§¢ rynkowa

powinno to wplyna¢ jedynie na postrzeganie przez niego stanu jego ogolnego

181 https://www.forbes.com/sites/advisor/2020/03/12/consumers-panic-shopping-for-life-insurance-
in-the-face-of-coronavirus/#5e3612ac6a6f [data dostepu: 2020.05.30]

182 C. K. Hsee, H. C. Kunreuther, The affection effect in insurance decisions, “Journal of Risk and
Uncertainty” 2000, nr 20(2), s. 148-153.
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bogactwa, za$ nie powinno mie¢ jednak wptywu na to jaka polis¢ wybierze. W tym
przypadku racjonalnym bylby zakup tanszego ubezpieczenia, poniewaz, jesli
drozsza waza zostanie zniszczona to 1 tak otrzyma za nig jedynie 200 USD, mimo
ze wewnetrznie czuje, ze jest warta wigcej. Biorac jednak pod uwage emocje
1 hipotezg pocieszenia zaktada si¢, ze ludzie wybiorg inaczej. Wyniki badania
potwierdzity t¢ hipotezg. Mianowice 63,5% respondentow  wybratoby
ubezpieczenie za 12 §, mimo ze z ekonomicznego punktu widzenia ten wybor jest
nieracjonalny.'8?

Z badan przeprowadzonych przez E. Johnsona i A. Tversky’ego wynika, ze
jedna z cech odrdzniajacych sady o ryzyku od innych szacunkow jest to, ze rzadko
sg one neutralne pod katem emocjonalnym. Przeprowadzili oni eksperyment,
w ktorym starali si¢ wykazac jak negatywny nastr6j moze wplyna¢ na postrzeganie
ryzyka. Respondenci w grupie eksperymentalnej mieli przedstawione przykre
historie np. o $mierci jednej osoby, ktora byta przedstawiona w sposob szczegdlowy
1 tak zaprojektowany, aby wzbudzi¢ lek 1 zmartwienie, nastgpnie byli poproszeni
o wypehienie kwestionariusza postrzegania ryzyka. Okazuje si¢, Zze uczestnicy,
ktérzy przeczytali negatywne historie zupelnie w inny sposob postrzegali ryzyko,
anizeli grupa kontrolna, ktéora ich nie czytala. Grupa eksperymentalna
wprowadzona w zly nastrdj przewidywala, Ze nawet niepowigzane z przeczytanymi
historiami negatywne wydarzenia sg bardziej prawdopodobne niz sadzita grupa
kontrolna.'®* Innym sposobem doradcéw ubezpieczeniowych na wywotanie emocji
w klientach jest sklonienie klienta do myS$lenia i przywotania obrazéw
hipotetycznych sytuacji, ktorych do tej pory nie dopuszczat do §wiadomosci. Zatem
jesli np. klient ubezpiecza dom od kradziezy, agent ubezpieczeniowy prosi, by ten
wyobrazit sobie, ze wraca szczegsliwy z wakacji otwiera drzwi domu 1 nie widzi
wszystkich drogich sprzetow elektronicznych, mieszkanie jest spladrowane.
Nadzieja na odzyskanie utraconych rzeczy jest niewielka, ale jesli mialby polise
ubezpieczeniowg otrzymatby srodki, ktore pokrylyby jego straty. A wigc celem

doradcy jest po pierwsze odniesienie si¢ $Swiadomosci klienta, a po drugie

183 Tamze, s. 148-153.
18 E. J. Johnson, A. Tversky, Affect, generalization, and the perception of risk, “Journal of
Personality and Social Psychology” 1983, nr 45(1), s. 20-30.
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bazowanie na jego lgku, potencjalnym szoku i tym jak moze sobie z tym
poradzi¢.'®

Na zakup ubezpieczenia moze mie¢ tez wplyw poziomu zaufania do
ubezpieczycieli. Z punktu widzenia racjonalno$ci przyjmuje si¢, ze podejmujac
decyzj¢ jednostka wybiera ,,zaufanie”, jesli oczekiwana uzytecznos$¢ aktu zaufania
jest wyzsza niz oczekiwana uzytecznos$¢ ,,nieufnosci”’. Model standardowy zaktada,
ze zrodto ryzyka jest zupehie nieistotne, a wigc bez znaczenia jest fakt czy ryzyko
jest tworzone przez niepewne zachowanie jednostki, czy jakie§ mechanizmy
determinujace zachowanie, czy inne zrodto losowosci, aczkolwiek rzeczywistos¢

186 Zrozumienie ryzyka, w tym niepewnosci

jest  zupelie inna.
1 prawdopodobienstwa ma istotne znaczenie w definiowaniu zaufania. Wedtug
J. S. Colemana zaufanie polega na dobrowolnym oddaniu zasobéw do dyspozycji
innej strony (powiernika), bez rzeczywistego zaangazowania z tej drugiej strony.
Decyzjom opartym na zaufaniu czg¢sto towarzyszy opdznienie, a zatem istnieja
przypadki, w ktorych wymiana nie jest natychmiastowa i towarzyszy jej ryzyko.'®’
Na rynku ustug ubezpieczeniowych wymiana pomi¢dzy uczestnikami odbywa si¢
na zasadzie zaufania - ubezpieczajacy ptaca sktadki wierzac, ze w przypadku
negatywnego zdarzenia otrzymajg zagwarantowang przez ubezpieczyciela pomoc.
Obie strony zobowigzuja si¢ poda¢ sobie nawzajem wszystkie istotne informacje.
Forma zabezpieczenia si¢ przed ewentualng probg nieuczciwosci jest umowa
ubezpieczenia, ktora okresla prawa i obowigzki obu stron oraz daje mozliwo$¢
dochodzenia roszczen na drodze prawnej. Dodatkowo w celu ochrony intereséw
0sOb ubezpieczonych, ubezpieczajacych, uposazonych iuprawnionych z tytulu
uméw  ubezpieczenia zostaly powolane specjalne instytucje nadzorcze oraz
wspomagajace nadzor. W Polsce do tych instytucji zaliczamy: Komisje Nadzoru
Finansowego, Rzecznika Finansowego, Miejskich lub Powiatowych Rzecznikéw

Konsumentow, UOKIK i ubezpieczeniowe systemy gwarancyjne. Jednakze czasem

185 J. P. Forgas, K. D. Williams, Social influence: Direct and indirect processes, Psychology Press,
2016.

186 B. Fehr, On the economics and biology of trust, “Journal of the European Economic Association”
2009, nr 7(2-3), s. 240-241.

187 J. S. Coleman, Foundations of Social Theory, First Harvard University Press paperback edition,
1994, s. 97-98.

70



nawet umowa ubezpieczenia, czy instytucje nadzorcze nie sprawia, ze klient bedzie
w 100% przekonany, ze to, ze ptaci sktadki przetozy si¢ na przyszlta wyplate.
Zawilo$¢ 1stopien skomplikowania uméw ubezpieczeniowych sprawiajg, ze
klienci sg zagubieni i nie potrafig oceni¢, czy rzeczywiscie potrzebujg jakiego$
produktu, albo ktory z produktéw bytby dla nich lepszy. Czgsto w takiej sytuacji
zdani sg na doradce ubezpieczeniowego, ktoremu muszg zaufac i wierzy¢, ze dziata
w ich najlepszym interesie, a p6zniej mie¢ nadzieje¢, ze ubezpieczyciel nie bedzie
uchylat si¢ od odpowiedzialnosci.

W Polsce poziom zaufania do ubezpieczycieli jest relatywnie niski. Wedtug
Diagnozy Spotecznej z 2015 roku jedynie 1,9% respondentéw miato duze zaufanie
do zaktadow ubezpieczen zyciowych, 33,5% z nich w umiarkowany sposéob darzyto
tych ubezpieczycieli zaufaniem, 31,8% uwazalo, Ze nie sg to instytucje godne
zaufania, za$ 32,8% nie miato zdania na ten temat. Podobnie wygladata sytuacja,
jesli chodzi o zaktady ubezpieczen majatkowych tu tez jedynie 1,6% respondentow
deklarowato duze zaufanie, 29,4% z nich wyrazato umiarkowany poziom zaufania,
az 31,7% badanych nie ufato ubezpieczycielom majatkowych, a 37,3% nie miato
zdania.'8?

Brak zaufania moze niekiedy powodowac, ze osoba nie zdecyduje si¢ na
zawarcie umowy ubezpieczenia nawet jesli oferta jest korzystna, a sktadka uczciwa
aktuarialnie. Jest to zwigzane z tym, ze zaufanie ma przetozenie na postrzeganie
ryzyka przez klientdow — im jest ono wigksze tym bardziej prawdopodobne jest, ze
klient dostrzega nizsze ryzyko. A wigc wzrost zaufania do jakiej§ firmy
ubezpieczeniowej bedzie przektadal si¢ na wigksza wiar¢ w jej produkty i ushugi
inizsze ryzyko zwigzane z zakupem.'®® Prowadzone w 2014 roku przez
T. Chestona 1 wspotpracownikow badania pokazaty, ze nieche¢¢ ludzi do zakupu
ubezpieczen moze wynika¢ nie tylko z obecnych uprzedzen, ale tez z braku
zaufania do instytucji. Przeprowadzony przez autorow eksperyment miat na celu
zidentyfikowa¢ czy preferencje ludzi w zakresie ptatnosci zalezg od zaufania

w instytucje platnicza. Wyniki pokazaty, ze instytucja ubezpieczeniowa, z ktora

188 T. Szumlicz, Zaufanie do Zaktadu Ubezpieczer Spotecznych w $wietle Diagnozy Spolecznej
(2007-2015), “Ubezpieczenia Spoteczne. Teoria i praktyka” 2016, nr 4, s.10-11.

189S, S. Weedige, H. Ouyang, Y. Gao, Y. Liu, Decision making in personal insurance: Impact of
insurance literacy, “Sustainability” 2019, nr 11(23), s. 6-7.
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badani byli najbardziej zaznajomieni oraz mieli pozytywne doswiadczenia
w przesztosci byta darzona najwigkszym poziomem zaufania i najcz¢sciej badani
byli sktonni opdznia¢ w niej ptatnos¢, mimo wzrostu kosztow pozniej. Autorzy
postawili na tej podstawie dwa wnioski, z ktorych pierwszy stanowi, ze oferowanie
ubezpieczenia z zaufanych zrédel moze zwigkszac popyt, drugi zas odnosi do tego,
ze pozytywne do$wiadczenie zwigzane z instytucja ubezpieczeniowa moze byc
istotnym czynnikiem w obnizeniu efektywnej domyslnej stopy dyskontowe;j.!”°

Czesto emocje pojawiajg si¢ takze w procesie likwidacji szkody, kiedy to
wiele czynnikow moze mie¢ wplyw na satysfakcje badz niezadowolenie klienta
np. wysoko$¢ naleznego odszkodowania/$wiadczenia, szybko$¢ likwidacji szkody,
fatwy 1 sprawny kontakt z ubezpieczycielem, prosty jezyk korespondenc;i
z klientem, roznorodnos$¢ kanatoéw komunikacji, ograniczenie zbednej biurokracji,
postep technologiczny, intuicyjno$¢ i prostota w zglaszaniu roszczen badz zmian
na polisie. Pozytywne emocje zwigzane z obstuga szkéd moga mie¢ przetozenie na
kontynuowanie ochrony ubezpieczeniowej, rozszerzanie ochrony o nowe produkty
ubezpieczeniowe, polecanie ubezpieczyciela znajomym, za§ negatywne emocje
moga doprowadzi¢ do zerwania umowy ubezpieczenia, stracenia zaufania do
branzy ubezpieczeniowej, szerzenia negatywnych opinii o ubezpieczycielu czy tez
catym rynku ubezpieczeniowym.

Kolejnym odstgpstwem od teorii popytu ekonomii neoklasycznej jest
wystepowanie  efektu =~ ramowania  podczas  podejmowania  decyzji
ubezpieczeniowych. W teorii perspektywy wyrozniamy dwie fazy w procesie
wyboru: faz¢ ramowania i edycji oraz faz¢ oceny. Pierwsza z faz charakteryzuje si¢
analiza problemu decyzyjnego, ktory ksztattuje skuteczne dziatania,
nieprzewidziane okolicznosci 1 wyniki. Po czym ramy kontrolowane sg przez
sposob przedstawienia problemu wyboru, jak i normy, nawyki, oczekiwania osoby
podejmujacej decyzje. Przed ocena nastgpuje eliminacja opcji, ktore sa
zdominowane przez inne iusuni¢cie wspdlnych elementow. Za§ w fazie oceny

dokonuje si¢ analizy perspektyw i wyboru tej o najwyzszej wartoéci.'”! Wobec tego

190 T Cheston, A. De Filippo, J. Han, C. Newman-Martin, R. Zeckhauser, Deterrents to Insurance
Purchases: Distrust and Zero Aversion, 2014, s. 1-19.

YL A. Tversky, D. Kahneman, Rational Choice and the Framing of Decisions, “The Journal of
Business” 1986, nr 59(4), s. 257.
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ramowanie polega na zwrdceniu uwagi odbiorcy na wybrang informacje, co
w pewien sposob ukierunkowuje jego perspektywe osadu. Tworcy teorii
perspektywy zauwazyli, ze ocena 1 wybdr czesto zaleza od sposobu
zaprezentowania problemu, co patrzgc z punktu widzenia racjonalno$ci nie
powinno mie¢ wplywu na decyzj¢. E. Johnson, J. Hershey, J. Meszaros
1 H. Kunreuther w 1993 roku zbadali wptyw efektu ramowania na podejmowane
decyzje ubezpieczeniowe.

W  jednym z przeprowadzonych eksperymentow

przedstawili badanym wybdr pomiedzy ubezpieczeniem samochodowym
podlegajacym odliczeniu oraz ubezpieczeniem samochodowym do ktérego
przystugiwal rabat. Badanym przedstawiono nastepujaca sytuacje decyzyjng:'%?

Sytuacja decyzyjna. Wyobraz sobie, ze wlasnie kupiles nowy samochod za
12 000 8. Opisany ponizej pakiet ubezpieczen obejmuje wymagane przez panstwo
ubezpieczenie w tym ubezpieczenie kompleksowe i ubezpieczenie na wypadek

kolizji. Zatozmy, ze zaoferowano Ci ponizej opisane opcje.

Tabela 5. Efekt ramowania w wyborze ubezpieczenia komunikacyjnego

Opcja 1.

Opcja 2.

Rama z odliczeniem

Rama z rabatem

Ta polisa podlega odliczeniu w wysokosci
6008, ktore zostang odjete od lgcznej
kwoty roszczen. Innymi stowy, jesli
ztozysz jakiekolwiek roszczenia, firma
wyptaci Ci catkowita kwote roszczen
pomniejszong o odliczenie. Jesli twoje
roszczenia w ciggu roku wyniosg mniej niz
6008, firma nic nie zaplaci. Jesli
roszczenia przekrocza 6008, firma zaptaci
cala kwote powyzej 600$8. Czy
zaptacitbys sktadke w wysokosci 1000$ za
rok tego ubezpieczenia?

Majac te polis¢ pod koniec roku zostanie
Ci przyznany rabat w wysokosci 600$
zmnigjszony o wszelkie wyplacone
roszczenia. Innymi stowy, jesli nie
zglosite$ zadnych roszczen, firma zwroci
Ci 600$ na koniec roku. Jesli ztozysz
jedno lub wigcej roszczen, otrzymasz 6003
minus kwote, ktorg firma wyplacita za
twoje roszczenia. Jesli tgczna kwota
roszczen przekroczy 6008, firma nie
przyzna rabatu, ale wyptaci catos¢
zgtoszonych roszczen. Czy zaptlacitbys
sktadke w wysokosci 1600$ za rok tego
ubezpieczenia?

Zrédlo: E. J. Johnson, J. Hershey, J. Meszaros, H. Kunreuther, Framing,
probability distortions, and insurance decisions, “Journal of Risk and Uncertainty”

1993, nr 7(1), s. 44

192 E. J. Johnson, J. Hershey, J. Meszaros, H. Kunreuther, Framing..., op. cit., s. 42-44.
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W badaniu wzigto udziat 187 oséb z czego na Opcje 1 zgodzito si¢ 44,3%
badanych, ana Opcj¢ 2 zdecydowato si¢ 67,8% osOb. Rzeczywiste wielko$ci
pieniezne rabatow, odliczen i podwyzszonych skladek sg takie same — 600 $.
Jednak psychologiczna warto$¢ dla odbiorcy juz nie. Odliczenie jest postrzegane
jako strata w stosunku do obecnego stanu rzeczy i odczuwana jest silniej, a zatem
przez awersj¢ ludzi do strat, opcja z odliczeniem nie wydaje si¢ atrakcyjna. Z kolei
rabat jest rozpatrywany w perspektywie zyskow i wywoluje mniejsze emocje.
Badani wnioskowali, ze opcja z rabatem jest lepszym wyborem, niz opcja
z odliczeniem bez wzgledu na to, czy dojdzie do wypadku czy nie. Jesli dojdzie do
wypadku wyzsza sktadka wydaje si¢ mniej istotna, anizeli oddzielna platnos¢,
ktorej trzeba dokona¢ w przypadku opcji z odliczeniem. Ponadto ujemna warto$¢
dodatkowej premii moze by¢ zrekompensowana dodatnig wartos$cig oddzielnego
rabatu. Biorgc jednak pod uwage warto$¢ pienigdza w czasie opcja z rabatem jest
gorszym rozwigzaniem, poniewaz rabat mozna traktowac jak nieoprocentowang
pozyczke dla firmy ubezpieczeniowej.!*?

Istotne znaczenie ma rowniez fakt, ze niewielkie rdznice w sposobie
prezentacji ryzyka moga mie¢ wptyw na podejmowane, ze przez ludzi decyzje. Na
przyktad P. Slovic wraz ze wspolpracownikami uznali, Ze niech¢¢ kierowcow do
zapinania  pasOw  bezpieczenstwa moze wynika¢ z  niewielkiego
prawdopodobienstwa $miertelnego wypadku podczas podrézy samochodem.
Wowczas przyjmowano, ze Srednio $miertelny wypadek przydarza si¢ raz na
3,5 miliona podrdézy, a obrazenia skutkujagce inwalidztwem raz na 100 tysigcy
podrézy. Aczkolwiek biorac pod uwage, ze ktos czegsto jezdzi samochodem
prawdopodobienstwo wypadku rosnie. Jesli przyjmiemy perspektywe 50 lat
prawdopodobienstwo $mierci wzrasta do 0.000001, a prawdopodobienstwo
inwalidztwa wyniesie 0.0000033. Naukowcy odkryli, Ze ludzie, ktdrzy postrzegali
podréz samochodem z punktu widzenia pojedynczego epizodu o niskim
prawdopodobienstwie mieli nizszg sktonno$¢ do zapinania pasow bezpieczenstwa,
anizeli osoby ktorym prawdopodobienstwo zostato przedstawione w perspektywie

dhugookresowej.!”* Dowiedziono, Ze nawet inny sposob prezentacji tych samych

193E. J. Johnson, J. Hershey, J. Meszaros, H. Kunreuther, Framing..., op. cit., s. 42-44.
194 P Slovic, B. Fischhoff, S. Lichtenstein, Accident probabilities and seat belt usage: A
psychological perspective, “Accident Analysis & Prevention” 1978, nr 10(4), s. 281-285.
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danych i1 przemnozenie ryzyka jednorocznego tak, by licznik byt wigkszy
1 przedstawiajac go w sposob 10 na 1000 przypadkow lub 100 na 10 000, zamiast
1 na 100 zwigksza prawdopodobienstwo, ze ludzie zwrdcg uwage na to wydarzenie.
Mozna powiedzie¢, ze wiekszo$¢ ludzi ignoruje mate liczby, a wigksze zwracajg na

> Odkrycie to moze by¢ wykorzystywane przy sprzedazy

siebie uwage.!”
ubezpieczen. Mianowicie, je$li chcemy sktoni¢ ludzi, zeby nie traktowali
niewielkiego ryzyka, jako nierealnego mozna stworzy¢ inne ramy myslowe
1 odnosi¢ si¢ do dluzszego horyzontu czasowego, wowczas prawdopodobienstwo
wzrasta 1 zaczyna by¢ bardziej dostrzegalne dla potencjalnych klientow.
W decyzjach dotyczacych zdrowia i dtugo$ci zycia wykazano znaczace rdznice
w zakresie postrzegania ryzyka, jesli ramuje si¢ sytuacje w perspektywach zyskéw
lub strat. Przyktadowo, jesli kosztowna terapia ma zapobiec skroceniu zycia ludzie
wykaza nig wigksze zainteresowanie, anizeli gdyby$my przedstawili ja, jako terapi¢
przyczyniajaca si¢ do wydtuzenia zycia. Podobnie jest z preferencjami klientow

dotyczacymi polis ubezpieczeniowych, ktore w ten sposob mozna ksztattowag.!*®

2.6. Wplyw czynnikow o charakterze socjologicznym na decyzje
o zakupie ubezpieczen

Wplyw czynnikéw socjologicznych na podejmowane decyzje ekonomiczne
badat m.in. G. Katona. Wykorzystal on wiedz¢ z psychologii poznawczej, aby
bada¢ w jaki sposob jednostki uczg si¢ od siebie. W interakcjach pomiedzy grupami
ijednostkami w kontek$cie spolecznego uczenia si¢ wazne sg sity i motywy
grupowe, ktore odzwierciedlaja nie tylko nasladownictwo i $wiadoma identyfikacje
z grupa, ale tez zachowania skoncentrowane na grupie. Uczenie si¢ w grupie jest
fatwiejsze niz indywidualna nauka, aczkolwiek powoduje ze ludzie zaczynaja
preferowac skroty i postepuja zgodnie z uproszczonymi regutami zachowania, gdyz

nasladownictwo wydaje si¢ dobrym i szybkim wyborem. Jesli dana osoba

195 H. Kunreuther, S. McMorrow, M. Pauly, Insurance..., op. cit., s. 212.

196 H, Kunreuther, R. Meyer, R. Zeckhauser, P. Slovic, B. Schwartz, C. Schade, ..., R. Hogarth, High
stakes decision making: Normative, descriptive and prescriptive considerations, “Marketing
Letters” 2002, nr 13(3), s. 265.
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identyfikuje si¢ z grupa, to jej postrzeganie presji spotecznej moze ja doprowadzié
do utraty wiary we wlasne przekonania i powielanie zachowan grupy.'®’

Bioragc pod uwage racjonalno$¢ ludzkich zachowan wptyw czynnikéw
socjologicznych czy tez pewnych norm spotecznych nie powinien mie¢ wplywu na
wybor ubezpieczenia. Jednakze klienci indywidualni niekiedy ulegaja namowom
lub tez poradom bliskich i kupuja polisy takie jak oni, niekoniecznie biorac pod
uwage swoje potrzeby czy koszty. Przyczyn takiego zachowania moze by¢ kilka
np. nie chcg by¢ jedynymi wsrdd znajomych, ktérzy nie majg takiej polisy lub moga
uwazac, ze bliscy maja podobne preferencje jak oni albo zaktadaja, Ze kto$, kto juz
dokonat wyboru polisy z pewnos$cig sprawdzit wszystkie potrzebne informacje
o ryzyku i warunkach ubezpieczenia, wigc wybor takiej samej opcji to oszczednosé
czasu i wysitku.!?®

Badanie przeprowadzone przez A. Lo wykazalo, ze osoby z wiekszym
prawdopodobienstwem ubezpiecza si¢ od powodzi, jesli oczekuja, ze inne podobne
im osoby zrobig to samo lub jesli spotka si¢ to z pozytywng reakcja rodziny lub
przyjaciol. Z kolei apatyczne lub negatywne reakcje sprawiajg, ze osoby moga
zniecheci¢ sie do zakupu ubezpieczenia.'”’

W warunkach niepewnosci cigzko dokonywac¢ wyborow, dlatego czgs$¢ osob
przyjmuje strategie decyzyjne stosowane przez innych lub przyjete jako pewne
normy spoteczne. Ludzie, ktorzy kupili ochrong ubezpieczeniowa od powodzi lub
trzesienia ziemi w latach siedemdziesigtych zauwazyli, Zze najwazniejszym
czynnikiem decydujacym o zakupie bylo to, ze zrobili to inni. Dodatkowo jak si¢
okazato niewiele z nich mialo informacje na temat faktycznych kosztow
ubezpieczenia, czy tez ryzyka zwiazanego z przysztymi katastrofami.?*

Na wiele decyzji gospodarczych moze mie¢ wpltyw kontekst spoteczny, ktory
roOwniez wyraza si¢ w awersji do strat. Mianowicie ludzie czuja si¢ bardziej

dotknigci tym, ze sa w gorszej sytuacji niz inni, anizeli byliby zadowoleni z tego,

197 M. Baddeley, Herding, social influence and economic decision-making: socio-psychological and
neuroscientific analyses, “Philosophical Transactions of the Royal Society B: Biological Sciences”
2010, nr 365(1538), s. 284-285.

198 4. Kunreuther, M. Pauly, Insurance..., op. cit., s. 35.

Y99 A. Y. Lo, The likelihood..., op. cit., s. 72-75.

200 H, Kunreuther, R. Meyer, R. Zeckhauser, P. Slovic, B. Schwartz, C. Schade, ..., R. Hogarth,
High..., op. cit., s. 263.
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7e sa w lepszej sytuacji od innych.?’! Pracujac w likwidacji szkod miatam okazje
obserwowa¢ wiele sytuacji, w ktorych klienci kontaktowali si¢ poréwnujac swoja
sytuacj¢ do innych. Przyktadowo dwie osoby pracujace w jednej firmie zglaszaty
Ww tym samym czasie roszczenie do towarzystwa ubezpieczeniowego. Jedna z nich
dostala decyzje wczesniej, a druga wcigz oczekiwala na rozpatrzenie roszczenia.
Mimo, ze ustawowy termin na zakonczenie postgpowania nie mingt, klient
skontaktowat si¢ niezadowolony i prosit o wyjasnienie sytuacji, dlaczego jego
wspotpracownik dostat juz decyzje, a on nie i ze czuje si¢ w zwigzku z tym

niesprawiedliwie potraktowany.

2.7. Podsumowanie

Teoria ekonomii neoklasycznej od samego poczatku poddawana byta krytyce
z uwagi na to, ze eliminuje niedoskonatosci ludzkie, nie uwzglednia emocji,
zainteresowan 1 bagazu spotecznego. Wraz z rozwojem nauki zaczgto odchodzi¢ od
wizji idealnego homo oeconomicus 1 poszukiwaé rzeczywistych czynnikow
wplywajacych na ludzkie zachowanie.

Juz w pracach G. Bakera, 1. Fishera, J. M. Keynesa mozna zauwazy¢ wptyw
czynnikow psychologicznych na zachowania jednostek. Takze H. Simon
formutujac koncepcje ograniczonej racjonalnosci postulowat, ze ludzie podejmujac
decyzje nie s w stanie maksymalizowaé swojej funkcji celu, dlatego zadowalaja
si¢ osiggnieciem jedynie  wystarczajgco  satysfakcjonujacego  poziomu
uzytecznos$ci. Przelomowym momentem bylo pojawienie si¢ teorii perspektywy
D. Kahnemana i A. Tversky’ego, ktéra stanowita, ze uzyteczno$¢ danej opcji nie
zalezy od rzeczywistego prawdopodobienstwa jej wystgpienia, lecz od wagi
decyzyjnej, a to sprawia, ze mate prawdopodobienstwa sg przeszacowywane, za$
srednie 1 duze niedoszacowane. Teoria ta stala si¢ wstepem do dynamicznego
rozwoju ekonomii behawioralne;.

Ekonomia behawioralna weryfikuje zalozenia ekonomii neoklasycznej
wykorzystujac do tego wyniki badan socjologicznych 1 psychologicznych,

nieustannie odkrywa w jaki sposob zachowuja si¢ ludzie 1 co wplywa na ich

201 A, Tversky, D. Kahneman, Advances in prospect theory: Cumulative representation of
uncertainty, “Journal of Risk and Uncertainty” 1992, nr 5(4), s. 297-323.
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zachowanie. Prowadzone w tym obszarze badania pokazuja systematyczne btedy
popetniane przez ludzi, a takze szeroki bagaz psychologiczny i spoteczny, ktéry
wptywa na ich decyzje.

Proby wyjasnienia, dlaczego czasem ludzie postgpuja niezgodnie
z zalozeniami normatywnych modeli racjonalnosci, opieraja si¢ na schemacie
mys$lenia dwuprocesowego. Wykazano, ze mozg przetwarza informacje ptynace ze
zmystow droga szybka i1 nie§wiadomg (system 1) oraz droga wolng i $wiadoma
(system 2) i to wiasnie te systemy determinujg wystepowanie bledow poznawczych
jak np.: heurystyka zakotwiczenia, heurystyka dostepnosci, heurystyka
reprezentatywnosci, btad retrospekcji.

Niemal pét wieku ekonomisci zaktadali, ze zakup ubezpieczenia zostat
catkowicie wyjasniony przez awersj¢ do ryzyka, aczkolwiek w ostatnich dekadach
coraz czeSciej dostrzega si¢ takze czynniki behawioralne o podtozu
psychologicznym 1 spotecznym, ktérych wyrazem sa emocje, przekonania,
postawy, heurystyki i bledy poznawcze, jako te ktore takze determinujg zachowania
na rynku ubezpieczeniowym. Przyktadami takich zachowan sg chocby:

- wzrost checi zakupu ubezpieczenia po wydarzeniu katastroficznym,

- ignorowanie ubezpieczen od zdarzen o niskim prawdopodobienstwie, a wysokich
konsekwencjach i nadmierna sktonnos$¢ do zakupu ubezpieczen o wysokim ryzyku
1 niskich konsekwencjach,

- wplyw emocji na podejmowanie decyzji ubezpieczeniowych,

- wplyw czynnikow socjologicznych,

- uleganie efektowi ramowania.
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Rozdzial 3. Proces decyzyjny nabywcow ubezpieczen na

zycie i jego uwarunkowania w ujeciu empirycznym

3.1. Rynek ubezpieczen i jego struktura

Analizujac literatur¢ przedmiotu mozemy znalez¢ przynajmniej kilka
definicji rynku ubezpieczeniowego. Rynek ubezpieczen to ogél zaktadow
ubezpieczeniowych, ktore dzialaja obecnie na danym obszarze 1 aktualnie
zglaszane zapotrzebowanie na ochrone ubezpieczeniowa.?*? Inna definicja ujmuje
rynek ubezpieczeniowy, jako zespol wszystkich kupujacych — konsumentoéw
ochrony ubezpieczeniowej 1 sprzedajacych ubezpieczenia — ubezpieczycieli,
ktorych wzajemne relacje ksztattujg podaz i popyt, a takze wptywaja na wysoko$¢
cen.?®

Specyfika rynku ubezpieczen jest bezposrednio powigzana z natura uslug
ubezpieczeniowych. Maja one bowiem wymiar niematerialny i sg to ushugi
przedptacone. Uslugi ubezpieczeniowe pozwalaja ubezpieczonemu na redukcje
ryzyka negatywnych zdarzen, dzicki optaceniu sktadki zaktadowi ubezpieczen.?*

Rynek ubezpieczeniowy mozna rozpatrywaé w podejsciu mikro lub
makroekonomicznym. W ujeciu makroekonomicznym jest to catoksztalt warunkow
umozliwiajagcych  realizacj¢  transakcji  kupna 1 sprzedazy  ushlug
ubezpieczeniowych.?®> Za§ w ujeciu mikroekonomicznym oznacza sie¢ powigzan
pomigdzy ubezpieczycielami, a ubezpieczajacymi. Tak wigc rynek ushug
ubezpieczeniowych obejmuje caloksztalt powigzan oraz relacji pomigdzy strong
popytowa 1 podazowsg. Strona popytowa zglasza zapotrzebowanie zabezpieczenia
si¢ przed negatywnymi skutkami zdarzen losowych, za$ strona podazowa oferuje
sposoby ochrony przed realizacjg ryzyka tychze zdarzen.>*

Rynek uslug ubezpieczeniowych mozna analizowaé takze w zakresie

podmiotowym i przedmiotowym. Struktura podmiotowa odnosi si¢ do instytucji,

202 A, Banasinski, Ubezpieczenia gospodarcze, Wydawnictwo Poltext, Warszawa 1997, s. 189.

203 T, Sangowski, Ubezpieczenia gospodarcze, Wydawnictwo Poltext, Warszawa 1998, s. 344.

204 B. Hadyniak, Ubezpieczenia jako urzqdzenie gospodarcze [w:] Podstawy ubezpieczen. Tom I —
Mechanizmy i funkcje, Poltext, Warszawa 2000, s. 56.

205 K. Ortynski, Rynek ubezpieczer non-life w Polsce [w:] Ubezpieczenia non-life, (red.) E.
Wierzbicka, CeDeWu, Warszawa 2010, s.15

206 A Banasifiski, Ubezpieczenia..., op. cit., s. 189.
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ktorych dziatalno$¢ jest zwigzana ze $wiadczeniem uslug ubezpieczeniowych.
Mozna do nich zaliczy¢: zaklady ubezpieczen i zaktady reasekuracji po stronie
podazowe] oraz ubezpieczajacych (tj. zawierajacych umowe ubezpieczenia
1 zobowigzanych do ptacenia skladek) po stronie popytowej. Za$§ struktura

podazowa odnosi si¢ do rodzaju oferowanych i1 kupowanych ubezpieczen,

wielkoéci sprzedazy oraz szkodowosci poszczegdlnych grup ubezpieczen.?"’

Tabela 6. Struktura podmiotowa i przedmiotowa rynku ubezpieczen

Rynek | Strony
Podazowa Popytowa
Podmiotowa | posrednicy ubezpieczajacy: (strona
ubezpieczeniowi: umowy  ubezpieczenia
- kanaty klasyczne: agenci | zawierajgca umowe
ubezpieczeniowi, zarOwno | i zobowigzujaca si¢ do
wytaczni jak 1 oplacania sktadek np.
multiagenci, brokerzy zaktad pracy, broker)
- kanaty nieklasyczne:
banki, biura turystyczne,
dealerzy samochodowi,
sklepy RTV/AGD
Przedmiotowa | Produkty Potrzeba ubezpieczenia
2 ubezpieczeniowe: i gotovyoéé do zapftaty
= -osobowe sktadki
A - majatkowe
Zrodlo: Opracowanie wlasne na podstawie B. Nowotarska-Romaniak,

Zachowania klientow indywidualnych w procesie zakupu ustugi ubezpieczeniowej,
Wolter Kluwers, Warszawa 2013, s. 23.

Funkcjonowanie rynku ubezpieczen oparte jest na zasadzie zaufania. Idea
dobrej wiary lezaca u podstaw tej zasady, wyraza si¢ w obowigzku dziatania obu
stron umowy w dobrej wierze w stosunku do siebie, podczas czynnosci
zmierzajacych do zawarcia umowy.?”® Konsument kupujac  ochrone
ubezpieczeniowg od ubezpieczyciela czesto nie ma wilasciwej wiedzy, ani

umiejetnosci, ktore pozwolityby mu na wybor odpowiedniego produktu. Umowy

207 B. Nowotarska-Romaniak, Zachowania klientéw indywidualnych w procesie zakupu ustugi

ubezpieczeniowej, Wolter Kluwers, Warszawa 2013, s. 22.
208 D, Masniak, Prawo ubezpieczeniowe, Wydawnictwo Uniwersytetu Gdanskiego, Gdanisk 2020,
s. 46.
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ubezpieczeniowe zazwyczaj sg zawite 1 napisane jezykiem, ktoéry jest dla wielu
0sob trudny w odbiorze. Stad tez niejednokrotnie zdarza sig, ze ubezpieczony jest
zdany na rekomendacje posrednika ubezpieczeniowego, ktore pozwolg mu na
wybor  odpowiedniego dla siebie zakresu umowy 1 towarzystwa
ubezpieczeniowego. Za$ zasada zaufania z punktu widzenia ubezpieczyciela moze
wyrazac si¢ tym, ze szacujac ryzyko ubezpieczeniowe zdaje si¢ na informacje, ktore
podawane sg przez ubezpieczajacego, zaktadajac, ze podaje je zgodnie ze stanem
faktycznym.

Dziatanie rynku ubezpieczeniowego jest regulowane przez prawo
i nadzorowane przez instytucje zewnetrzne, dziatajace na podstawie przepisoOw
krajowych 1 wspolnotowych. Wobec powyzszego panstwo stosuje odpowiednie
regulacje, ktore wptywaja zaré6wno na zachowania kupujacych (np. obowigzek
posiadania ubezpieczenia OC pojazddéw mechanicznych), jak i sprzedajacych (np.
Scisle okreslona polityka inwestycyjna, rezerwy obowiazkowe).2”” Dodatkowo
precyzuje zasady panujgce na rynku, sprawuje nadzor, dgzy do zmniejszenia
skutkow asymetrii informacji 1 asymetrii rozktadu sit pomigdzy stronami umowy
ubezpieczeniowej.?!°

Funkcj¢ nadzoru nad rynkiem ubezpieczeniowym w krajach Unii
Europejskiej sprawuje przede wszystkim Komisja Europejska. W szczegodlnosci
bada poprawnos¢ funkcjonowania systemu ubezpieczeniowego i ocenia jak kraje
cztonkowskiej wywiazuja si¢ z obowigzkow natozonych przez przepisy unijne.
W ramach przepisoOw unijnych dokonano podziatu rynku ubezpieczeniowego na
dwa dziaty: ubezpieczenia na zycie (l/ife insurance) i ubezpieczenia nie na zycie
(non-life insurance).?'! Podziatu tego dokonano glownie ze wzgledu na wlasciwe
gospodarowanie zebranymi sktadkami ubezpieczeniowymi i szczegdlng specyfike
ubezpieczen zyciowych.

Atrybutami na rynku ubezpieczeniowym jest potrzeba ubezpieczenia,
produkt ubezpieczeniowy i skladka ubezpieczeniowa.?!? Potrzeba ubezpieczenia

jest S$cisle zwigzana z checig zapewnienia bezpieczenstwa finansowego

209 M. S. Dorfman, Introduction to risk management and insurance, Prentice Hall, 1998, s. 116.
20K, Ortynski, Rynek..., op. cit., s. 16.

211 B, Nowotarska-Romaniak, Zachowania..., op. cit., s. 22.

212 M. Ptonka, Rynek ubezpieczeni i otoczenie instytucjonalne [w:] Ubezpieczenia, (red.) Ronka-
Chmielowiec, W., C.H. Beck, Warszawa 2016, s. 76-77.
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w przypadku zdarzen losowych w wyniku ktorych jednostka ponosi strate.
Zdarzenia te moga dotyczy¢ m.in. utraty lub zniszczenia mienia, $mierci bliskiej
osoby, niezdolnos$ci do pracy, czy tez zwigkszenia potrzeb finansowych (urodzenie
dziecka, urodzenie wnuka). Potrzeba ubezpieczenia jednak czesto jest wypierana
ze $wiadomosci. Nie jest bowiem latwo analizowa¢, czy mys$le¢ o negatywnych
sytuacjach, ktore moga sie przytrafi¢.?!3 Samo istnienie potrzeby ubezpieczeniowe;
moze mie¢ zwigzek zarowno z percepcja ryzyka, jak 1 $wiadomoscig
ubezpieczeniowg. Postrzeganie ryzyka w duzej mierze zalezy od tego w jaki sposob
dana jednostka postrzega, odbiera i analizuje informacje ptynace z otoczenia. Na
ich podstawie formuluje swoje opinie 1 ksztattuje stosunek do ryzyka. Wykazano,
ze ludzie moga reagowa¢ na niebezpieczenstwa zgodnie z indywidualnym
sposobem postrzegania.'*

Swiadomo$¢ ubezpieczeniowa jest stanem intelektualnym kazdego
cztowieka, ktory moze by¢ zmienny w czasie i ktéry wynika z wiedzy, zrozumienia
oraz racjonalnego postrzegania faktow 1 zdarzen zachodzacych na rynku

ubezpieczeniowym.?!?

Moze zaleze¢ m.in.: od stopnia postrzegania zagrozen,
umiej¢tnosci analizy 1 oceny korzySci wynikajacych z nabycia konkretnych
produktow ubezpieczeniowych, znajomosci praw 1 obowigzkéw osoby
ubezpieczonej, znajomosci oferty ubezpieczycieli, §wiadomosci dobr i ustug, ktére
moga zabezpieczaé bezpieczenstwo.?!¢

Produkt  ubezpieczeniowy pozwala na  wykonanie  czynnosci
ubezpieczeniowych, ktore sa zwigzane ze §wiadczeniem ochrony ubezpieczeniowe;j
na wypadek ryzyka wystapienia skutkow zdarzen losowych (realizacji ryzyka

ubezpieczeniowego).?!” Wedlug J. Monkiewicza produkt ubezpieczeniowy to

pakiet ustug dostarczanych przez ubezpieczyciela ubezpieczonemu, za okreslong

213 B. Nowotarska-Romaniak, Zachowania..., op. cit., s. 91.

214 B, Peters, P. Slovic, The role of affect and worldviews as orienting dispositions in the perception
and acceptance of nuclear power, “Journal of Applied Social Psychology” 1996, nr 26(16), s. 1427-
1453

215 N. M. Pazio, A. Formanowska, Struktura $wiadomosci ubezpieczeniowej w $wietle badan,
»Wiadomosci Ubezpieczeniowe” 2002, nr 34, s. 4.

216 A, Szromnik, Negatywne procesy zmian rynku ubezpieczeniowego w swietle koncepcji ,, bednych
kot”, ,,Wiadomosci Ubezpieczeniowe™ 2000, nr 7-8, s. 3-15.

217 D. Masniak, K. Malinowska, Czynnosci dystrybucyjne w nowym rezimie zawierania umow
ubezpieczenia — wybrane aspekty implementacji dyrektywy nr 2016/97 w sprawie dystrybucji
ubezpieczen, ,,Prawo Asekuracyjne” 2017, s. 25.
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oplata, od chwili zawarcia umowy ubezpieczenia, az do jej rozwigzania.*'® Z kolei
Polska Izba Ubezpieczen definiuje produkt ubezpieczeniowy jako zdefiniowang
w umowie ustuge obejmujgcg udzielong klientowi ochrone¢ ubezpieczeniowg (rdzen
produktu) wraz z ustugami dodatkowymi i oprawa formalna produktu.?!® Produkty
ubezpieczeniowe cechuje okreslona warto$¢ uzytkowa (zdolnos¢ do zaspokajania
potrzeb), warto§¢ wymienna (akceptowalna cena), rdzen (ochrona
ubezpieczeniowa) oraz wyposazenie marketingowe.??’ Obecnie na rynku istnieje
wiele  specjalistycznych ~ form  ubezpieczen @ w  postaci  produktow
ubezpieczeniowych, ktore moga by¢ klasyfikowane wedtug réznych kryteriow
odzwierciedlajacych organizacj¢ i funkcjonowanie dziatalno$ci ubezpieczeniowe;.
Dzigki poprawnej systematyzacji mozna wilasciwie poznac istote ubezpieczen,
zrozumie¢ ich funkcje i znaczenie w aspekcie spoleczno-ekonomicznym. Jest to
takze istotne dla samych ubezpieczycieli przy konstrukcji produktow, ktore maja
odpowiada¢ stosownym normom prawnym.>?!

Sktadka ubezpieczeniowa to kwota, jakg ubezpieczony lub ubezpieczajacy
jest zobowigzany zaptaci¢ towarzystwu ubezpieczeniowemu, za $wiadczenie
ochrony ubezpieczeniowej w trakcie trwania ochrony ubezpieczeniowej. Skladka
netto jest to czg$¢ przeznaczana na pokrycie ryzyka sensu stricto, ktorego ta sktadka
dotyczy. Za$ sktadka brutto obejmuje sktadke netto powigkszong o sume kosztow
administracyjnych, akwizycji, pozostatych kosztow na udziale wtasnym, kosztéw
utrzymania nadzoru nad dzialalnoscig ubezpieczeniowg, kwote pokrywajaca
odszkodowania i $wiadczenia, a takze osiagnigcie zysku przez towarzystwo
ubezpieczeniowe i akcjonariuszy.???

Dziatalno$¢ ubezpieczycieli ze wzgledu na pelnione funkcje przyczynia si¢
do rozwoju sektora finansowego. Jest tez czynnikiem stabilizujagcym dziatalno$¢

gospodarcza oraz promuje wzrost gospodarczy.??* Na rozwoj sektora ubezpieczen

218 J. Monkiewicz, Produkty ubezpieczeniowe — istota, cechy, rodzaje [w:] Podstawy ubezpieczen,
t. II, red. J. Monkiewicz, Wydawnictwo Poltext, Warszawa 2003, s. 21.

219 Polska Izba Ubezpieczen, Glosariusz, https://piu.org.pV/letter/p/ [data dostgpu: 2021.07.09].

220 M. Ptonka, Rynek..., op. cit., s. 76-77.

221 T, H. Bednarczyk, Rodzaje ubezpieczen, [w:] Ubezpieczenia, (red.) Ronka-Chmielowiec W.,
C.H. Beck, Warszawa, 2016, s. 30-31.

222 E. Spigarska, Zasady kalkulacji sktadki ubezpieczeniowe w zakladach ubezpieczen, ,,Prace i
Materialty Wydziatu Zarzadzania Uniwersytetu Gdanskiego” 2007, nr 4, s. 79-80.

223 M. Pawtowska, S. Kozak, Przystgpienie Polski do strefy euro a efektywnosé, poziom konkurencji
oraz wyniki polskiego sektora finansowego, ,,Materialy 1 Studia” 2008, nr 228, Wydawnictwo
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w danym kraju

wplywajg

(demograficzne, spoleczne i kulturowe, strukturalne

czynniki

ekonomiczne 1 pozaekonomiczne

) 224

Tabela 7. Czynniki wplywajace na rozwdj rynku ubezpieczeniowego

Czynniki ekonomiczne

Czynniki pozackonomiczne

- dochody do dyspozycji
- dochody permanentne
-nier6wnosci w
dystrybucji dochodow

- cena ubezpieczen

- przewidywana stopa
inflacji

- realne stopy procentowe

- zmiennos¢ stopy
procentowej

- wplyw rynku
gietdowego

- stopa bezrobocia

Czynniki
spoleczne i
kulturowe

- awersja do ryzyka
- edukacja

- religia

Czynniki
strukturalne

- rozwoj finansowy

- monopolizacja rynku

- obecnos$¢ firm zagranicznych
- koncentracja rynku

- stopien otwarcia rynku

- poziom zabezpieczenia
spotecznego

- system prawny

- egzekwowanie prawa
wlasnosci

- ryzyko polityczne

Czynniki
demograficzne

- wielko$¢ populacji
- urbanizacja

- wskaznik obcigzenia
demograficznego

- dlugos¢ zycia

Zrodlo: T.H. Bednarczyk, Ekonomiczne i instytucjonalne czynniki rozwoju
ubezpieczen, ,,Wiadomosci Ubezpieczeniowe” 2011, nr 4, s. 89-93.

Wiele badan pokazuje, ze rozwoj rynku ubezpieczeniowego w krajach

rozwinig¢tych gospodarczo jest uzalezniony gltéwnie od czynnikéw ekonomicznych,

za§ w krajach rozwijajacych si¢ wicksze znaczenie odgrywaja czynniki

instytucjonalne. Istotne znaczenie dla rozwoju rynku ubezpieczeniowego ma takze

Narodowego Banku Polskiego, Warszawa; T.H. Bednarczyk, Wplyw dzialalnosci sektora
ubezpieczeniowego na wzrost gospodarczy, Wydawnictwo UMCS w Lublinie, Lublin 2012.

224 T. H. Bednarczyk, Ekonomiczne i instytucjonalne czynniki rozwoju ubezpieczer, ,,Wiadomosci
Ubezpieczeniowe” 2011, nr 4, s. 89-93.
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poziom PKB na mieszkanca. W krajach, gdzie ten wskaznik jest niski, czynniki
pozaekonomiczne wywieraja pozytywny wpltyw na rozwoj ubezpieczen na zycie
1 majatkowych. Za§ gdy jest wysoki, czynniki pozackonomiczne wywieraja

negatywny wplyw dla rozwoju branzy ubezpieczeniowe;j.??

3.2. Rynek ubezpieczen na zycie i jego cechy

Ubezpieczenie na zycie jest profesjonalng ustuga ubezpieczeniows,
charakteryzujaca si¢ wysokim poziomem zlozonosci. Aby podja¢ decyzje
konsument musi zmierzy¢ si¢ z duza iloscig 1 réznorodnoscig produktow
ubezpieczeniowych,  procesoOw, informacji, co wymaga  ogromnego
zaangazowania.>*°

Ubezpieczenia na zycie odrdzniaja si¢ od ubezpieczen majatkowych
kilkoma cechami: okresem na jaki zawierana jest umowa ubezpieczenia, zasadami
obliczania sktadek, prowadzeniem rachunku techniczno-ubezpieczeniowego,
kryteriami ustalania wyptaty $wiadczen, a takze warunkow obstugi
ubezpieczeniowej.’?” W ubezpieczeniach na zycie wycena konsekwencji zajécia
zdarzenia ubezpieczeniowego nie jest juz tak prosta do kalkulacji. Ponadto
w ubezpieczeniach na zycie ryzyko ma inny charakter niz w ubezpieczeniach
majatkowych. W przeciwienstwie do ubezpieczen majatkowych, ubezpieczenia na
zycie zabezpieczaja na wypadek $mierci ubezpieczonych, czyli zdarzen pewnych.
Nieznane elementy, ktore sg obarczone ryzykiem to czas, kiedy to zdarzenie nastgpi
oraz sposob, w jaki do niego dojdzie.

Ubezpieczenia na zycie stanowig swoisty kontrakt pomiedzy
ubezpieczycielem, a ubezpieczajacym, w ktorym ubezpieczyciel zobowigzuje si¢
do wyplaty $wiadczenia okreslonego w umowie w przypadku zajsScia zdarzenia
ubezpieczeniowego, a ubezpieczajagcy zobowigzuje si¢ zaptaci¢ skladke.
Oszacowanie strat w ubezpieczeniach zyciowych zwigzane jest $cisle z teorig

potrzeb, ktora jako jeden z pierwszych zdefiniowal U. Gobbi, zaznaczajac, ze

225 T. H. Bednarczyk, K. Bielawska, B. Jackowska, Wycinka E, Ekonomiczne i demograficzne
uwarunkowania funkcjonowania i rozwoju ubezpieczen, Wydawnictwo Uniwersytetu Gdanskiego,
Sopot 2019, s. 100.

226 L. Berry, Relationship marketing of services—growing interest, emerging perspectives, “Journal
of the Academy of Marketing Science” 1995, nr 23(4), s. 236-245.

227 B. Nowotarska-Romaniak B., Preferencje i motywy wyboru zaktadu ubezpieczen na zycie przez
klientow indywidualnych, ,,Marketing i Zarzadzanie” 2015, nr 38, s. 264.
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ubezpieczenie winno kompensowac straty majatkowe, utracone dochody czy zyski
oraz inne wydatki, ktére nalezy pokry¢ wskutek zaj$cia zdarzenia objetego ochrong
ubezpieczeniowa.??8

Glownym celem ubezpieczen na zycie jest zapewnienie osobom zaleznym
od ubezpieczonego $wiadczenia majacego na celu utrzymanie przynajmniej
dotychczasowego standardu zycia.??° A zatem ubezpieczenie na zycie ma na celu
zabezpieczenie najblizszych ubezpieczonego przed materialnymi nastgpstwami
realizacji ryzyka jego przedwczesnej $mierci. Jednak nalezy wzig¢ pod uwage, ze
teoretyczny cel ubezpieczenia na Zycie nie zawsze pokrywa si¢ z faktycznymi
motywacjami osob podejmujacych decyzje o ich zakupie. Nie zawsze réwniez
osoby wskazane przez ubezpieczonego do odbioru swiadczenia, tzw. uposazeni, to
jego najblizsi, ktorzy sg zalezni od niego finansowo. Praktyka rynkowa zezwala,
aby ubezpieczony dowolnie wskazal uznane przez siebie osoby lub instytucje (np.
banki, firmy pozyczkowe, stowarzyszenia i1 ko$cioty) do odbioru sumy
ubezpieczenia na wypadek jego Smierci — bez wzgledu na stopien pokrewienstwa,
czy zaleznosci. Ponadto ubezpieczenia na zycie coraz czesciej obejmujg swoim
zakresem nie tylko ryzyko $mierci ubezpieczonego, ale tez inne ryzyka, na skutek
dodania do umowy gléwnej uméw dodatkowych. Wowczas ryzyka objete ochrong
na polisie mogg obejmowa¢ zdarzenia wypadkowe i chorobowe, jak np. trwale
inwalidztwo, niezdolno$¢ do pracy, pobyt w szpitalu itp., ktore sg dodawane do
rdzenia ubezpieczenia, jakim jest ubezpieczenie na wypadek $mierci. Jak wynika
z praktyki gospodarczej, jedynie 16% umow ubezpieczenia na Zycie zawiera
wylacznie element ochrony zycia.”>* Mozna zatem przypuszczaé, ze obecnie samo
W sobie ubezpieczenie na zycie obejmujace ryzyko $mierci ubezpieczonego nie jest
tak atrakcyjne, jak to, ktore zabezpiecza rowniez zdrowie ubezpieczonego.

Charakterystyczne dla ubezpieczen na zycie jest to, ze prawdopodobienstwo
wystgpienia zdarzenia wzrasta wraz z wiekiem ubezpieczonego. W zwigzku z tym

w ubezpieczeniach na zycie stosuje si¢ sktadke usredniong (jednolitg) przez caty

228 U. Gobbi, Theorie der Versicherung, ,, Zeitschrift fiir Versicherungsrecht und Wissenschaff,
vol.2, 1986, s.465-476, cyt.za: A.Sliwinski, Przestrzenne zréznicowanie ryzyka
ubezpieczeniowego a efektywnos¢ ubezpieczen na zycie, Ryzyko—popyt—zysk, Oficyna Wydawnicza
Szkota Glowna Handlowa w Warszawie, Warszawa 2012 s. 49.

229 E. Stroifiski, Ubezpieczenia na zycie — teoria i praktyka, Poltext, Warszawa 2003, s.11.

20p, Lizak, Razem czy osobno, ,,Miesiecznik Ubezpieczeniowy” 2015, nr 3, s. 12.
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okres ubezpieczenia. Ubezpieczyciel tez daje mozliwo$¢ skorzystania z prawa do
indeksacji sktadki w zwigzku z procesami inflacyjnymi. Jest to wygodny model dla
ubezpieczonych, poniewaz jesli sktadki bytyby kalkulowane w oparciu o ryzyko
aktualne na dzien optacania sktadki, woéwczas z czasem ubezpieczenie to byloby
bardzo drogie. W okresie starosci istnieje wysokie ryzyko $mierci, wigc skladka
bylaby bardzo wysoka.?*! Zasadniczo do kalkulacji sktadek dotyczacych ryzyka
$mierci ubezpieczonego konieczna jest znajomo$¢ modeli umieralnosci. Modele
umieralno$ci powstaja w wyniku badan empirycznych: wzdtuznych (kohortowych)
1 przekrojowych. Badania wzdluzne opieraja si¢ na obserwacji kohorty oséb
urodzonych w tym samym czasie (zazwyczaj w ciggu roku kalendarzowego).
Polega to na tym, ze w okreslonych momentach odnotowuje si¢ stan liczebny
badanej generacji, a w okresach pomiedzy tymi momentami, zlicza sig, ile 0sob
zmarto. Jednakze z powoddw historycznych w Polsce nie jest mozliwe stworzenie
kompletnych tablic kohortowych, wobec czego czg¢sciej korzysta si¢ z badan
przekrojowych. Obejmuja one badania populacji zyjacej na okreslonym terytorium
w krotkim czasie, np. w ciggu roku. Zestawiajac dane przekrojowe z kolejnych lat
kalendarzowych mozna prze$ledzi¢ umieralno$¢ kohort.?*

Sktadka ubezpieczeniowa w ubezpieczeniach na zycie sktada si¢ z dwoch
czg$ci: sktadki netto, ktéra przeznaczana jest na pokrycie roszczen
ubezpieczeniowych oraz sktadki brutto, ktora odzwierciedla sktadke netto oraz
korekty i dodatki (np. koszty administracyjne, dodatki na zyski, koszty obstugi
etc.). Dodatki te moga mie¢ r6zng forme¢ np. by¢ doliczane w formie ryczaltowe;j
do sktadki netto, stanowi¢ okre$lony procent sktadki netto lub by¢ roztozone
w czasie. Wysokos¢ sktadki okresla si¢ na podstawie stopy sktadki, ktora stanowi
cene jednostki wartosci ubezpieczenia w danym roku. Na poziom sktadki wplywaja
trzy gltowne czynniki: prawdopodobienstwo zgonu ubezpieczonego, zysk
z zainwestowanego kapitatu oraz koszty dziatalnosci ubezpieczeniowej i pozostale

dodatki.?*?

Bl A, Messerli, Rezerwa matematyczna — analiza zmian ujecia w ogolnych warunkach ubezpieczer
na zycie, ,,Ekonomika i Organizacja Przedsi¢biorstwa” 2017, nr 6, s. 66.

232 B. Jackowska, Analiza przekrojowa i kohortowa w badaniu umieralnosci a ubezpieczenia na
zycie, ,,Prace Naukowe Uniwersytetu Ekonomicznego we Wroctawiu” 2017, nr 500, s. 49-51.

233 A Sliwinski, Ryzyko i kalkulacja skladki w ubezpieczeniach na zycie [w:] Ubezpieczenia, (red.)
W. Ronka-Chmielowiec, Wydawnictwo C.H. Beck, Warszawa 2016, s. 291-293.
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Ubezpieczenia na zycie moga by¢ zawierane w formie indywidualnej tj.
w ramach jednej umowy obejmuje si¢ ochrong zycie i zdrowie jednej osoby lub
w formie grupowej, gdzie ochrong objeta jest grupa 0so6b np. pracownikoéw jednej
firmy, czlonkow jakiego§ stowarzyszenia czy organizacji. Ubezpieczenia
indywidualne s3 umowami dopasowanymi §cisle do potrzeb osoby ubezpieczone;.
Ubezpieczony sam wybiera firme, w ktorej chce zawrze¢ polis¢ ubezpieczeniowa
1 produkt, z ktérego chce skorzystaé. W ubezpieczeniach grupowych ta swoboda
jest ograniczona. Zazwyczaj to ubezpieczajacy decyduje o umowie dla grupy osob,
a ubezpieczony moze tylko do niej przystapi¢ lub nie. Na przyklad wsrod
ubezpieczen grupowych pracowniczych oferowane sg pakiety rdznigce sig
zazwyczaj poziomem skladki, zakresem polisy i1 sumami ubezpieczenia.
Ubezpieczony wybiera zatem sposrdd tych pakietow wskazanych przez
ubezpieczyciela 1 nie ma mozliwosci rezygnacji z poszczeg6dlnych umoéw
dodatkowych, ktére nie sa mu potrzebne. Moze zatem doj$¢ do sytuacji, w ktorej
osoba niebedaca w zwigzku matzenskim i nie posiadajgca dzieci bedzie optacata
pakiet ubezpieczenia grupowego, w ktérym do umowy podstawowej beda
dotaczone umowy dodatkowe dotyczace $mierci dziecka, wspotmalzonka lub
tescia.

Klasyfikacji ubezpieczen zyciowych mozna dokonuje si¢ w oparciu o rozne
kryteria. Nauki aktuarialne dzielg ubezpieczenia na zycie wedtug zasad konstruke;ji
produktow i metod ustalania sktadek. Wyrdzniajac tym samym?3:

1) Ubezpieczenia na zycie o charakterze ochronnym

a) Ubezpieczenia na cate zycie (whole life insurance);

b) Terminowe ubezpieczenia na zycie (term life insurance);

¢) Odroczone ubezpieczenia na cate zycie (deferred life insurance).;

2) Terminowe czyste ubezpieczenia na dozycie (ubezpieczenia o charakterze
oszczedno$ciowym, pure endowment);

3) Ubezpieczenia na zycie 1 dozycie (ubezpieczenia mieszane,
oszczgdnosciowo-ochronne, endowment)

4) Odroczone ubezpieczenia na cale zycie (deferred life insurance);

5) Ubezpieczenia rentowe (renty zyciowe, life annuity)

24 H. Gerber, Life Insurance Mathematics, The Society of Actuaries, Zurich, 1990, s. 23-71.
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nastepujace grupy ubezpieczen zyciowych wystepujacych na polskim rynku:

a) Renty dozywotnie (life annuity-due)

b) Renty terminowe (temporary life annuity)

¢) Renty zyciowe dozywotnie odroczone (deferred life annuity-due).

Ustawa o dzialalno$ci ubezpieczeniowej 1 reasekuracyjnej z kolei wyrdznia

235

e Grupa 1. Ubezpieczenia na zycie,

e Grupa 2. Ubezpieczenia posagowe, zaopatrzenia dzieci,

e Grupa 3. Ubezpieczenia na zycie, jesli s3 zwigzane z ubezpieczeniowym
funduszem kapitalowym, a takze ubezpieczenia na zycie, w ktérych
swiadczenie zakladu ubezpieczen jest ustalane w oparciu o okreslone
indeksy lub inne wartosci bazowe,

e Grupa 4. Ubezpieczenia rentowe,

e Grupa 5. Ubezpieczenia wypadkowe i chorobowe, jezeli sg uzupetnieniem
ubezpieczen wymienionych w grupach 1-4.

Ze wzgledu na charakter ushugi ubezpieczenia na zycie mozna dzielone
s3 na ubezpieczenia ochronne 1 ubezpieczenia oszcze¢dnosciowo-ochronne
(mieszane).?*® Charakterystyczne dla ubezpieczen ochronnych jest to, ze
chronig przed ryzykiem czystym. Z kolei ubezpieczenia mieszane majg rowniez
element oszczgdno$ciowo-inwestycyjny. Wobec tego motywy zawarcia polisy
oszczgdnosciowo-ochronnej na zycie moga znacznie r6zni¢ si¢ od motywow
zakupu ubezpieczen typowo ochronnych. Decydujac si¢ na ubezpieczenie
mieszane klient czgsto ma na celu uzbieranie dodatkowych $rodkéw na
emerytur¢, pomnozenie oszcze¢dnosci, czy wykupienie polisy dziecku, a nie
wylaczne zabezpieczenie si¢ na wypadek sSmierci.

Klasyfikacji ubezpieczen na zycie mozna dokona¢ takze ze wzgledu na
rodzaj zdarzenia objetego ochrong:*’

- ubezpieczenia na wypadek $mierci,

- ubezpieczenia na dozycie okreslonego wieku,

- ubezpieczenia na zycie 1 dozycie,

235

Ustawa zdnia 11 wrzeSnia 2015r. o dziatalnosci ubezpieczeniowej i reasekuracyjnej

(Dz. U. 22018 1., poz. 999, 1000, 1669, 2215, 2243.
236 T. H. Bednarczyk, Rodzaje..., op. cit., s. 34.
27 Tamze, s. 34.
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- ubezpieczenia posagowe,
- ubezpieczenia rentowe.

Ubezpieczenia na wypadek $mierci zabezpieczajg finansowo osoby lub
instytucje wskazane przez ubezpieczonego w przypadku jego $mierci. Swiadczenie
wyplacane jest w wysokosci 1 na zasadach uregulowanych w umowie
ubezpieczenia. Moze wystepowaé jako ubezpieczenie czasowe, ubezpieczenie
czasowe z obnizajaca si¢ sumg ubezpieczenia i ubezpieczenie na cale zycie.
Ubezpieczenia czasowe przewaznie mozna naby¢ na okres od roku do 5 lat,
a sktadka jest wptacana jednorazowo lub cyklicznie. W przypadku ubezpieczen
trwajacych ponizej roku nie ma prawa do udzialu w zyskach ubezpieczyciela
1 prawa do wykupu, a jest to spowodowane w szczegdlnosci wysokimi kosztami
administracyjnymi. W ubezpieczeniach czasowych trwajacych powyzej roku
sktadka kalkulowana jest w oparciu o ryzyko $mierci, wynikajace z tablic trwania
zycia, a jej wysoko$¢ zalezy réwniez od wskazanej sumy ubezpieczenia na
wypadek $mierci. Ubezpieczenie z obnizajagcg si¢ sumg ubezpieczenia jest
zawierane najczescie] w przypadku zaciggania kredytdw. Suma ubezpieczenia
w takim przypadku odpowiada sumie liczby rat, jakie pozostaja do splacenia
kredytu wraz z odsetkami, a polisa wygasa po sptaceniu kredytu.?®

Ubezpieczenia na dozycie z kolei majg charakter oszczg¢dno$ciowy, a ich
wyptata nastepuje po osiggnieciu przez ubezpieczonego okreslonego wieku, ktory
wskazal podczas zawierania polisy. Cechujg si¢ jednak sporym ryzykiem, bo
w przypadku $mierci, ktora nastapi przed okresem konca ubezpieczenia caty kapitat
ze skladek zostanie w posiadaniu ubezpieczyciela. Stad tez znacznie wigksza
popularnos$cig cieszy si¢ ubezpieczenie na zycie i dozycie. Podobnie jak poprzedni
rodzaj ubezpieczenia zapewnia wyplat¢ po osiggni¢ciu okreslonego wieku, ale
w odroznieniu  od niego, gwarantuje rowniez wyplate $wiadczenia
ubezpieczeniowego w przypadku $mierci ubezpieczonego przed koncem okresu
ubezpieczenia.

Ubezpieczenia posagowe sa to produkty o charakterze oszczednosciowo-

ochronnym, ktoérych celem jest zapewnienie dziecku $rodkéw finansowych na

28 A Sliwinski, Klasyczne typy ubezpieczeri na zycie [w:] Ubezpieczenia, (red.) W.Ronka-
Chmielowiec, Wydawnictwo C.H. Beck, Warszawa 2016, s. 301-303.
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wejscie w doroste zycie. Obecnie wigkszos$¢ ubezpieczen posagowych przypomina
klasyczne ubezpieczenia na zycie i dozycie. Ubezpieczajacy (zapatrujacy) wptaca
sktadki przez okreslony w umowie czas, a na koniec okresu ubezpieczenia
(najczesciej po osiggnieciu przez dziecko okreslonego wieku) otrzyma ono
$wiadczenie w wysokosci sumy ubezpieczenia.”** Cze$é polis zaklada wyptate
$wiadczenia, mimo braku osiagnigcia przez dziecko wieku wskazanego w umowie.
Okolicznosci takiej wczesniejszej wyptaty sg uregulowane w umowie i moga by¢
zwigzane np. z zawarciem zwigzku matzenskiego, czy pojawieniem si¢ potomstwa.
Jak jednak zauwazono, wprowadzenie takich rozwigzan, zwieksza szkodowo$é.>*
Istniejg dwa najbardziej powszechne typy ubezpieczen posagowych: ubezpieczenia

z renta i ubezpieczenia bez renty.?*!

Podstawowy zakres ubezpieczenia
posagowego na polskim rynku najczesciej obejmuje wyptate sumy ubezpieczenia
po osiaggnigciu przez dziecko okreslonego wieku, wyptate renty dla dziecka
w przypadku $mierci ubezpieczonego (najczesciej rodzica, dziadka, opiekuna
prawnego, ktory optaca polis¢) 1 przejecie oplacania sktadek w przypadku $mierci
lub catkowitej 1 trwatej niezdolnosci do pracy ubezpieczonego. Wystepuja takze
ubezpieczenia zaopatrzenia dzieci bez renty, woOwczas polisa ma na celu
zabezpieczenie $Srodkow finansowych na wejscie w doroste Zycie, ale nie chroni
przed sytuacja losowa dotyczaca niemozno$ci oplacania sktadek w przypadku
smierci lub niezdolno$ci do pracy osoby optacajacej polis¢. A zatem w sytuacji,
gdy podczas trwania ochrony ubezpieczeniowej rodzic czy tez inna osoba placaca
sktadki umrze, ubezpieczenie przeksztalcane jest w bezsktadkowe, co moze
negatywnie wplyna¢ na wysoko$¢ swiadczenia na koniec okresu ubezpieczenia.
Ubezpieczenia rentowe majg charakter oszczgdno$ciowy, a ich wyptata
nastepuje np. po osiggnieciu przez ubezpieczonego okreslonego wieku czy
pojawienia si¢ zwigkszonych potrzeb w przypadku powstania niezdolnosci do

pracy. Osoba uprawniong do otrzymania §wiadczenia jest sam ubezpieczony. Jesli

29 A. Ostrowska-Dankiewicz, Znaczenie ubezpieczen posagowych w gromadzeniu oszczednosci
gospodarstw domowych, ,,Annales Universitatis Mariae Curie-Sktodowska” 2017, Sectio H
Oeconomia, nr 51(6), s. 256.

240 M. Koller, Life insurance risk management essentials, Springer Science & Business Media, 2011,
s. 198-199.

41 A, Sliwinski, Ubezpieczenia posagowe [w:] Ubezpieczenia, (red.) W. Ronka-Chmielowiec,
Wydawnictwo C.H. Beck, Warszawa 2016, s. 307.
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w czasie wyplacania renty ubezpieczony umrze, wowczas w zalezno$ci od
og6lnych warunkéw ubezpieczenia pozostala cze¢$¢ $wiadczenia moze trafi¢ do
uposazonego, spadkobiercéw lub cztonkéw rodziny w kolejnosci przewidzianej
o dziedziczeniu ustawowym. Wysoko$¢ renty zalezna jest w duzej mierze od
wysoko$ci wplaconych skladek i udziatéw w zyskach wypracowanych przez
towarzystwo ubezpieczeniowe.’*? Sktadki na ubezpieczenia rentowe moga by¢
wptacane regularnie lub jednorazowo, a wyplata §wiadczen moze wystgpowac
cyklicznie (z zadeklarowang ubezpieczycielowi czestotliwoscig po speinieniu
przestanek umownych) lub natychmiast (jesli ubezpieczony wptacit sktadke
jednorazowa).

Produkty ubezpieczeniowe s3 przedmiotem wymiany pomigdzy strong
popytowa i podazowa rynku.?** Wedhig Raportu Polskiej Izby Ubezpieczen (PIU)
w 2021 roku funkcjonowato 25 zakladéw ubezpieczen Dziatu I i 30 zakladow

ubezpieczen Dziatu II.

Tabela 8. Liczba zakladow ubezpieczen w latach 2012-2021

Rok 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021
Dzial 1 28 27 26 27 27 27 26 25 26 25
Dzial I1 31 31 30 30 34 34 34 34 33 30
Ogolem 59 58 56 57 61 61 60 59 59 55

Zrédlo: Raport roczny PIU 2021

Jesli spojrzymy na ostatnie lata liczba dzialajacych ubezpieczycieli na
polskim oscyluje wokot zblizonego poziomu. Przy czym najmniejsza ich ilos$¢
dziatata w roku 2021 tj. 55 zaktadéw ubezpieczen ogotem, za$ najwyzszy poziom
zostal odnotowany w 2016 1 2017 roku, gdzie funkcjonowato 61 ubezpieczycieli.

Struktura polskiego rynku ubezpieczen ulegta zmianom w ostatnim
dziesigcioleciu. Widzimy spadajacy udziat ubezpieczen Dzialu I w stosunku do
wzrastajgcego znaczenia ubezpieczen Dzialu II. Na wyzsza ilos¢ zakumulowanej

sktadki przypisanej brutto w Dziale I w 2012 roku z pewno$cig mial ogromny

242 P, Pisarewicz, A. Gierusz, P. Kowalczyk-Rolczyfiska, A. Poblocka, Produkty ubezpieczeniowe,
Wydawnictwo Uniwersytetu Gdanskiego, 2020, s. 88-94.

243 K. Ortynski, Rynek ubezpieczeri non-life w Polsce, [w:] Ubezpieczenia non-life, (red.) E.
Wierzbicka, Wydawnictwa Fachowe CeDeWu, Warszawa 2011, s .17.
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wplyw naptyw skladek ze sprzedazy grupowych ubezpieczen na Zycie
o charakterze inwestycyjnym, gléwnie w kanale bancassurance. Niestety sporo
0sob kupowato owe produkty z nadziejg na szybki zysk, totalnie nie znajac ich
specyfiki 1 zastrzezen umownych, ktore stanowily, ze decydujac si¢ na wyptate
srodkow w pierwszych latach trwania inwestycji mozna straci¢ nawet od 90%-
100% zainwestowanej kwoty. Szerzace si¢ zjawisko missellingu (sprzedazy

sprzecznej z potrzebami nabywcy) odbilo sie szerokim echem na rynku.?*

Tabela 9. Skladka przypisana brutto w latach (2012-2021) w cenach z roku
2021 (w min zbh)

Rok 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Dzial 1 41654 | 35481 | 32534 | 31521 | 27473 | 27742 | 24127 | 23103 | 21812 | 22127
Dzial 11 30059 | 30191 | 29802 | 31581 | 36907 | 42670 | 44979 | 46247 | 44845 | 47095
Ogoétem | 71714 | 65672 | 62336 | 63102 | 64381 | 70413 | 69106 | 69350 | 66657 | 69222

Zrédlo: Raport roczny PIU 2021

0Od 2012 roku mozna obserwowa¢ w Dziale I systematyczny spadek sktadki
przypisanej brutto. Najwigkszy wplyw na taki wynik miat spadek sktadek
przypisanych brutto w grupie 3. Fakt ten moze wigzac si¢ z aktami prawnymi jakie
zostaly wprowadzone przez KNF w celu zwigkszenia ochrony konsumenckiej
i poprawienia jakosci $wiadczonych ustug, tj. ,,Rekomendacja U” dotyczaca
dobrych praktyk w zakresie bancassurance oraz ustawa o dziatalno$ci
ubezpieczeniowe] 1 reasekuracyjnej z dnia 11 wrzesnia 2015 r. Wprowadzenie
nowych rozwigzan wplyneto na konieczno$¢ zmiany sposobu oferowanych ustug

i przyczynito si¢ zwickszenia kosztow, ktore posrednio obcigzaja konsumentow.>+

244 R. Pacud, Ubezpieczenia na zycie zubezpieczeniowym funduszem kapitatowym. Miedzy
ekonomia a prawem [w:] Ubezpieczenia we wspolczesnym §wiecie. Problemy i tendencje, (red.)
I. Kwiecien, Wydawnictwo Uniwersytetu Ekonomicznego we Wroctawiu, 2017.

245 J. P. Gwizdata, Perspektywy funkcjonowania koncepcji bancassurance w Polsce, ,,Annales
Universitatis Mariae Curie-Sktodowska” 2018, Sectio H Oeconomia, nr 52(1), s. 68.
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Tabela 10. Struktura skladki przypisanej brutto wg. Grup w Dziale I w latach
2012-20201 w ujeciu realnym (%)

Rok 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021
Grupal 53,3 533 | 37,1 | 32,1 32,7| 30,1 36,9 | 36,9 | 383 | 41,0
Grupa II 0,3 0,3 0,4 0,4 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5

Grupa 33,1 | 33,1 | 44,0 | 472 | 433 | 46,3 | 32,2 | 322 | 284 | 258
I
Grupa 0,3 0,3 0,4 0,5 0,6 0,6 0,7 0,7 0,8 0,7
v

Grupa V 12,9 12,9 18,1 19,7 22,8 | 224 29,7 29,7| 32,0| 321
Reaseku- 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,0 0,0 0,0 0,0

racja

czynna

Zrédlo: Raport roczny PTU 2021

Najwigkszym zainteresowaniem w Dziale I cieszy si¢ grupa 1, ktora w 2021
roku stanowita 41%. Od czasu kryzysu finansowego w 2008 roku mozna byto
obserwowac¢ stopniowy odptyw sktadek z grupy 3 do grupy 1. Na uwagg zastuguje
réwniez rosnacy udziat grupy 5, co moze swiadczy¢ o tym, ze ludzie coraz czgsciej
sg zainteresowani dokupowaniem dodatkowych zdrowotnych 1 wypadkowych opcji

do swojego ubezpieczenia na zycie.

3.3. Uwarunkowania i czynniki wplywajace na decyzje klientow
na rynku ubezpieczen na zycie w Swietle badan
empirycznych

Ubezpieczenia na zycie pelnig dwojakiego rodzaju funkcje. Z jednej strony
zapewniaja S$rodki finansowe uposazonemu w przypadku $mierci osoby
ubezpieczonej. Z drugiej za§ strony stuzg gromadzeniu dlugoterminowych
oszczednosci np. emerytalnych dla samego ubezpieczonego.?*

Wedhug teorii neoklasycznej che¢ do zakupu ubezpieczenia powinna by¢
zalezna od poziomu awersji do ryzyka. Jednak jak pokazuja badania, rzeczywiste

zachowania ludzi na rynku czesto odbiegaja od przyjetych zalozen.’*’ Bardzo

246 T Beck, I. Webb, Economic..., op. cit., s. 51-88.
247 ¢, Huber, N. Gatzert, H. Schmeiser, How..., op. cit., s. 401-432.
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czgsto ludzie nie zdajg sobie sprawy z konsekwencji realizacji wystapienia ryzyka
1 zawyzaja lub zanizaja mozliwosci jego wystgpienia, nie stosujagc wzorcowych
kalkulacji prawdopodobienstwa.>*® Zachowania nabywcze nie sa takze aktem
jednowymiarowym, to proces, ktory pokazuje, jak konsumenci wybierajg, kupuja
1 korzystaja z ochrony ubezpieczeniowej, aby zaspokoi¢ swoje potrzeby. Moga na
niego wplywaé roéznego rodzaju czynniki wewnetrzne i zewnegtrze. A takze
przebiega on w zroznicowanych warunkach. Uwarunkowania te tworza
srodowisko, w ktorym klient podejmuje decyzje, natomiast czynniki wptywajg na
te decyzje.?*’

W literaturze mozemy odnalez¢ szereg przykladow, ktore pokazuja w jaki
sposob klienci dokonuja wyboroéw w zakresie ubezpieczen na zycie i jakie czynniki
odgrywaja rolg w tym procesie. Jednym z takich czynnikow jest wiek konsumenta.
Badania pokazuja, ze popyt na ubezpieczenia na zycie maleje wraz z wiekiem
i ro$nie wraz z powiekszaniem sie rodziny.?>* Malejaca sktonno$¢ do ubezpieczenia
wraz z wiekiem moze wynika¢ z rosngcej kwoty sktadki i zmniejszajacych si¢ sum
ubezpieczenia z uwagi na wzrost ryzyka ubezpieczeniowego dla
ubezpieczyciela.?!

Jak wynika z badan, rdwniez posiadanie dzieci wptywa na decyzje dotyczace
zakupu ubezpieczen na zycie. W przypadku wzrostu liczby cztonkéw rodziny,
ros$nie takze sktonno$¢ do nabycia ubezpieczenia zyciowego. Takie zachowanie
wynika gtéwnie z checi zabezpieczenia finansowego cztonkdw rodziny na wypadek
smierci. Wysoko$¢ sumy ubezpieczenia moze by¢ traktowana jako forma spadku
dla 0séb uposazonych.>>? Liczba posiadanych dzieci réwniez jest czynnikiem
wplywajacym na popyt na ubezpieczenia zyciowe. Wyniki badan nie sg jednak
w tym aspekcie jednoznaczne. Czg$¢ z nich pokazuje, ze liczba dzieci pozytywnie

wptywa na sktonno$¢ do zawierania ubezpieczen na zycie, poniewaz rodzice chca

248 ¢ F. Camerer, H. Kunreuther, Decision processes for low probability events: Policy
implications, “Journal of Policy Analysis and Management” 1989, nr 8(4), s. 565-592.

249 g, Nowotarska-Romaniak, Zachowania..., op. cit., s. 79.

230 Zob. M. N. Buric, M. Bacovic, J. Cerovic, M. 1. Bozovic, Factors influencing life insurance
market development in Montenegro, “Periodica Polytechnica Social and Management Sciences”
2017, nr 25(2), s. 141-149.; N. Sauter, Bequest motives and the demand for life insurance in East
Germany, “German Economic Review” 2014, nr 15(2), s. 272-286.

231 R. Bhatia, A. Bhat, J. Tikoria, Life..., op. cit., s. 1149-1175.

252N. Sauter, Bequest..., op. cit., s. 272-286.
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zabezpieczyé potrzeby swojego potomstwa na wypadek swojej $mierci.?>
Aczkolwiek H. Tan i wspolpracownicy wykazali, ze w rodzinach wielodzietnych
popyt na ubezpieczenia na zycie spada. Przyczyn tego zjawiska mozna upatrywac
w tym, ze wigksza ilo$¢ dzieci wptywa na dochod w gospodarstwie domowym,
aczas poswigcany rodzinie i wychowaniu dzieci uniemozliwia generowanie
dodatkowych $rodkéw finansowych.?>* Podobne wnioski zostaty potwierdzone w
badaniach populacji rumunskiej przez B. Nagy’ego i wspotpracownikow w 2019
roku. Zidentyfikowano, ze rodziny posiadajace kilkoro dzieci nie majg
wystarczajacych oszczednosci na zakup polisy ubezpieczenia zyciowego. Okazato
si¢, ze sktonno$¢ do zakupu ubezpieczenia na zycie moze zaleze¢ od wieku dzieci.
Im sg mtodsze tym, ta sktonnos¢ jest wyzsza. W przypadku starszych dzieci, ktore
sa niezalezne finansowo, rodzice wiedza, ze sami beda sobie w stanie poradzi¢.?>*

W badaniach przeprowadzonych przez E. Luciano i in. w 2016 roku
analizowano mikroekonomiczne determinanty zakupu ubezpieczen na zycie dla
kobiet i m¢zczyzn. Na podstawie zebranych danych ankietowych rozpoznano, ze
zarbwno w przypadku tradycyjnych, jak i terminowych ubezpieczen na zycie
kobiety sg rzadziej ubezpieczone, niz m¢zczyzni. Kobiety nie postrzegaja ryzyka
$mierci w sposob, ktory oznaczatby utrate zywiciela rodziny i podchodza do tej
kwestii bardziej emocjonalnie, nie skupiajac si¢ na ryzyku. A statystycznie rzecz
biorac, me¢zczyzni majg wyzsze wskazniki $miertelnosci, anizeli kobiety, stad tez
ta kwestia powinna by¢ dla kobiet dosy¢ istotna.>>

Kolejnym czynnikiem majacym wplyw na podejmowane decyzje nabywcze
w zakresie ubezpieczen na zycie jest poziom edukacji finansowej. W swoich
badaniach C. Lin i in. analizowali wpltyw poziomu wiedzy i1 $wiadomosci

finansowej na popyt na ubezpieczenia na zycie. W analizach poziomu wiedzy

253 Zob. T. Arun, M. Bendig, S. Arun, Bequest motives and determinants of micro life insurance in
Sri Lanka, “World Development” 2012, nr 40(8), s. 1700-1711.; F. R. Chang, Life insurance,
precautionary saving and contingent bequest, “Mathematical Social Sciences” 2004, nr 48(1), s.
55-67.; N. Wang, The demand..., op. cit., s. 176-206.

254 H. B. Tan, M. F. Wong, S. H. Law, The effect of consumer factors and firm efficiency on
Malaysian life insurance expenditure, “International Journal of Business and Society” 2009, nr
10(1), s.59.

255 B.Z.Nagy, M. A. Alt, B. Benedek, Z. Saplacan, How do loss aversion and technology acceptance
affect life insurance demand?, “Applied Economics Letters” 2019, nr 27(12), s. 977-981.

236 E. Luciano, J. F. Outreville, M. Rossi, Life insurance ownership by Italian households: A gender-
based differences analysis, “The Geneva Papers on Risk and Insurance-Issues and Practice” 2016,
nr 41(3), s. 468-490.
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finansowej wzi¢li pod uwage nastepujace kategorie: ubezpieczenia i oszcz¢dnosci
emerytalne, zarzadzanie finansami 1 oszcz¢dzanie, planowanie finansowe
1 inwestycyjne, zarzadzanie kredytami i pozyczkami. Wykorzystujagc model regresji
logistycznej wykazali, ze osoby z wysokim poziomem wiedzy finansowe] sa
bardziej sktonne do zakupu ubezpieczen na zycie. Ponadto wyniki badah pokazuja,
ze korzystanie z materiatdéw edukacyjnych zwigzanych z finansami, ma réwniez
pozytywny zwiazek z popytem na ubezpieczenia na zycie.?*’ Inne wyniki odno$nie
posiadanego wyksztatcenia 1 jego wptywu na sktonnos$¢ do zakupu ubezpieczen na
zycie przedstawili S. Celik 1 M. Kayali. Badacze stwierdzili, ze wyzsze
wyksztalcenie zniecheca do korzystania z polis ubezpieczeniowych na zycie.>>®

Wigkszos¢ badan empirycznych wykazala pozytywny 1 istotny zwigzek
pomigdzy poziomem wyksztalcenia, a popytem na ubezpieczenia, co
wskazywaloby na pozytywng zalezno$¢ pomigdzy sktonnoscia do ubezpieczenia
sig, a wyksztalceniem.” Wedtug D. B. Truetta i L. J. Truetta wyzszy poziom
wyksztalcenia wptywa na silniejsze pragnienie zapewnienia bliskim dobrego
standardu zycia w przypadku $mierci.?®® M. Browne i K. Kim natomiast w swoich
badaniach wskazuja, ze wyzszy poziom wyksztatcenia wptywa na $wiadomos$é
i postrzeganie ryzyka, dzigki czemu osoby bardziej wyksztatlcone dostrzegaja
korzyéci zwigzane z posiadaniem polisy na zycie.?®! M. Zerria i H. Noubbigh
wykazali z kolei, ze konsumenci z wyzszym poziomem wyksztatcenia majg lepsza
wiedze 1zrozumienie zarzadzania ryzykiem, a takze stabilno$¢ finansowsg, co
sprawia, ze czesciej s3 zainteresowaniem zakupem ubezpieczen zyciowych.?%?

W badaniach dotyczacych zakupu ubezpieczen na zycie badacze analizowali

takze kwestie bogactwa obejmujagcego m.in. posiadanie nieruchomosci,

237 C. Lin, Y. J. Hsiao, C. Y. Yeh, Financial literacy, financial advisors, and information sources
on demand for life insurance, “Pacific-Basin Finance Journal” 2017, nr 43, s. 218-237.

238 S. Celik, M. M. Kayali, Determinants of demand for life insurance in European countries,
“Problems and Perspectives in Management” 2009, nr 7(3), s. 32-37.

23 J. Outreville, The Relationship Between Relative Risk Aversion and the Level of Education: A
Survey and Implications for the Demand for Life Insurance, “Journal of Economic Surveys” 2015,
nr 29.

260 D, B. Truett, L. J. Truett, The Demand for Life Insurance in Mexico and the United States:
A Comparative Study, “Journal of Risk and Insurance” 1990, nr 57, s. 321-328.

261 M. J. Browne, K. Kim, An International Analysis of Life Insurance Demand, “Journal of Risk
and Insurance” 1993, nr 60, s. 616-634.

262 M. Zerriaa, H. Noubbigh, Determinants of life insurance demand in the Mena region, “The
Geneva Papers on Risk and Insurance Issues and Practice” 2016, nr 41(3), s. 491-511.
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ruchomosci, oszczedno$ci, aktywoéw finansowych. Dotychczasowe badania
przeprowadzone na rynku ubezpieczen na zycie nie s3 jednak pod tym katem
jednoznaczne. Cze¢$¢ z nich pokazuje, ze bogactwo posiadane przez konsumenta ma
pozytywny wplyw na sklonno$é do zakupu ubezpieczen na zycie.?> Kolejne
wskazuja, ze osoby zamozniejsze majg wicksza awersje do ryzyka.?** Inne z kolei
wykazaly, Ze bogactwo moze negatywnie wplywac na sktonnos¢ do ubezpieczenia
na zycie.?®

Istotne znaczenie w podejmowaniu decyzji na rynku ubezpieczen zyciowych
maja czynniki ekonomiczne. Z przeprowadzonych badan wynika, Ze stopa
bezrobocia negatywnie wplywa na popyt na ubezpieczenia na zycie w Polsce.?%
Wykazano takze, ze dochdd per capita, inflacja i rozwdj sektora bankowego, moze
wplywaé na penetracje ubezpieczen na zycie.’’” Do istotnych czynnikow
wplywajacych na popyt na ubezpieczenia na Zzycie nalezy takze realna stopa
procentowa. Zauwazono, ze jej wzrost zwigksza zwrot z inwestycji dokonywanych
przez towarzystwa ubezpieczen na zycie, co prowadzi do wzrostu popytu na te
ubezpieczenia. 2%

Kolejnym obszarem badan dotyczacych zachowan konsumentéw na rynku
ubezpieczen na zycie jest wplyw czynnikéw emocjonalnych. Badacze wykazali, ze
istnieje pozytywny zwigzek miedzy do$wiadczeniem S$mierci bliskiej osoby,
a zapotrzebowaniem na ubezpieczenie na zycie, jako ze osobiste negatywne
doéwiadczenie, moze sta¢ si¢ motywatorem do zakupu ubezpieczenia na zycie.?®

Innym motywem emocjonalnym wplywajacym na popyt na ubezpieczenia na zycie

263 Zob. S. Ampaw, E. Nketiah-Amponsah, N. Owoo, Gender Perspective on Life Insurance
Demand in Ghana, “International Journal of Social Economics” 2018, nr 45, s. 1631-1646.; X. Shi,
H. J. Wang, C. Xing, The role of life insurance in an emerging economy: Human capital protection,
assets allocation and social interaction, “Journal of Banking & Finance” 2015, nr 50, s. 19-33.

264 D. Paravisini, V. Rappoport, E. Ravina, Risk aversion and wealth: Evidence from person-to-
person lending portfolios, “Management science” 2017, nr 63(2), s. 279-297.

265 L. Di Matteo, J. H. Emery, Wealth and the demand for life insurance: Evidence from Ontario,
1892, “Explorations in Economic History” 2002, nr 39(4), s. 446-469.

266 A Sliwinski, T. Michalski, Roszkiewicz M., Demand for Life Insurance—An Empirical Analysis
in the Case of Poland, “The Geneva Papers on Risk and Insurance - Issues and Practice” 2013, nr
38, s. 62-87.

267 T, Beck, J. Webb, Economic, Demographic, and Institutional Determinants of Life Insurance
Consumption across Countries, “The World Bank Economic Review” 2002, nr 17, s. 51-88.

268 A Sliwinski, T. Michalski, M. Roszkiewicz, Demand..., op. cit., s. 62-87.

269 1. J. Song, H. Park, N. Park, W. Heo, The effect of experiencing a death on life insurance
ownership, “Journal of Behavioral and Experimental Finance” 2019, nr 22, s. 170-176.
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moze by¢ zaufanie do instytucji ubezpieczeniowych. W swoich badaniach
przeprowadzanych w Nigerii, O. Omar i N. Owusu-Frimpong odkryli, ze brak
zaufania do towarzystw ubezpieczeniowych moze zmniejsza¢ che¢ zakupu polisy.
Badacze Ci rowniez odkryli rowniez, ze strach, czyli obawa przed przedwczesng
$miercig, moze motywowac¢ ludzi do zakupu ubezpieczenia na zycie.?”

Kolejnym czynnikiem wptywajacym na decyzje zakupowe ubezpieczen na
zycie jest wpltyw spoteczny. C. Lin i wspotpracownicy dowiedli, ze konsultacje
doradcami finansowymi, rozmowy z cztonkami rodziny 1 przyjaciotmi sg
pozytywnie skorelowane z popytem na ubezpieczenia na zycie.?’!

Jednym z czgsto badanych czynnikéw wplywajacych na decyzj¢ na rynku
ubezpieczen na zycie jest poziom awersji do ryzyka. Jesli konsument jest niechetny
wobec ryzyka bedzie staral si¢ przed nim zabezpieczy¢, a w ten sposéb jego
sktonno$¢ do zakupu ubezpieczenia na zycie bedzie rosna¢.>’

Ujawniono takze wptyw inklinacji behawioralnych na podejmowane decyzje
w zakresie ubezpieczen na zycie. W swoich badaniach N. Coe wraz ze
wspotpracownikami  wykazal, ze ludzie wulegaja heurystykom 1 biledom
poznawczym takim jak: kotwiczenie i dostosowanie, ksiggowos¢ mentalna, iluzja
pieniadza, co utrudnia im podejmowanie optymalnych dla nich decyzji na rynku

ubezpieczen zyciowych.?”

3.4. Metodyka wlasnych badan empirycznych

3.4.1. Cel badan i weryfikowane hipotezy badawcze
Majac na uwadze szereg odstepstw od teorii racjonalnej decyzji
rozpatrywanej w ramach ekonomii neoklasycznej, autorka postanowila
wykorzysta¢ dorobek ekonomii behawioralnej, aby zidentyfikowaé czynniki
o charakterze psychologicznym jakie wptywaja na decyzje konsumenckie na rynku

ubezpieczen zyciowych w Polsce. Nie negujac catkowicie dorobku ekonomii

270 Q. E. Omar, N. Owusu-Frimpong, Life insurance in Nigeria: An application of the theory of
reasoned action to consumers’ attitudes and purchase intention, “The Service Industries Journal”
2007, nr 27(7), s. 963-976.

271 €. Lin, Y. Hsiao, Ch. Yeh, Financial..., op. cit., s. 218-237.

272 Zob. N. Han, M. Hung, Optimal consumption, portfolio, and life insurance policies under interest
rate and inflation risks, “Insurance Mathematics & Economics” 2017, nr 73, s. 54-67; N. Wang, The
demand..., op. cit., s. 176-206.

273 N. Coe, A. Belbase, A. Wu, Overcoming..., op. cit., s. 307-336.
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neoklasycznej w tym obszarze uznano jednak, ze wykluczanie bagazu
emocjonalnego oraz czynnikow o charakterze psychologicznym i spotecznym
sprawia, ze analizy te sg nieckompletne. Tak wigc celem empirycznym dysertacji
stala si¢ identyfikacja tych uwarunkowan behawioralnych, ktére istotnie wptywaja
na zachowania klientéw w podejmowaniu decyzji dotyczacych zakupu ubezpieczen
na zycie o charakterze ochronnym.?’ Autorka zywi przekonanie, Ze realizacja
postawionego celu pomoze wypeli¢ dotychczasowg luke badawcza w tym
obszarze, a dostarczona w wyniku badan nowa wiedza przyczyni si¢ do poszerzenia
dorobku naukowego.

Majac na uwadze powyzsze okreslono takze cel aplikacyjny pracy, ktorym
jest proba stworzenia zestawu rekomendacji pozwalajacych wykorzysta¢ wiedze
dotyczacg uwarunkowan behawioralnych wptywajacych na decyzje konsumenckie
na rynku ubezpieczen na zycie do budowania $swiadomych decyzji zakupowych
1 dlugofalowych relacji z ubezpieczycielem opartych na zaufaniu.

Zrealizowanie celu pracy wymagatlo postawienia 1 zweryfikowania
nastepujacych hipotez badawczych.

Hipoteza 1 (H1): Uleganie przez klientow heurystyce zakotwiczenia
1 dostosowania ma istotny statystycznie wptyw na wybieranie wyzszych sum

ubezpieczenia na zycie.

Postawienie tej hipotezy nawigzuje do badania K. Suk, J. Lee i D. Lichtenstein
z 2012 roku, w ktérym sprawdzali, jak zmienia si¢ wybor klientow w zaleznosci od
sposobu sortowania cennika. Okazalo si¢, ze gdy prezentowano ceny w kolejnosci
od najdrozszego do najtanszego, wowczas dochody ze sprzedazy ulegaty
zwiekszeniu.?”

Majac na uwadze powyzsze przypuszcza si¢, ze w przypadku ubezpieczen na
zycie prezentacja cennika sktadek w kolejnosci malejacej, a wigc kotwiczenie
myslenia na wyzszych liczbach, bedzie powodowalo wybieranie wyzszych sum

ubezpieczenia 1 wyzszych sktadek.

274 Ubezpieczenia na zycie i dozycie o charakterze inwestycyjnym nie bedg tutaj przedmiotem
analiz, poniewaz cel ich zawarcia ma w gléwnej mierze wymiar oszczgdnosciowo-inwestycyjny.
275 K. Suk, J. Lee, D. R. Lichtenstein, The influence of price presentation order on consumer
choice, “Journal of Marketing Research” 2012, nr 49(5), s. 708-717.
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Hipoteza 2 (H2): Wykorzystanie przez sprzedawcow efektu ramowania
w prezentacji oferty ubezpieczenia na zycie ma istotny statystycznie wptyw na

decyzje ubezpieczeniowe klientow.

Inspiracja do postawienia hipotezy drugiej byly badania, ktore wskazujg, ze
w zaleznosci od sposobu prezentacji informacji (ramy pozytywne lub negatywne),
ludzie beda dokonywali innych wyborow. Przyklady wykorzystania tej techniki
behawioralnej mozna odnalez¢é w nastgpujacych pracach: A. Tversky
1 D. Kahneman z 1981 r.; S. Géchter, H. Orzen, E. Rennera, C. Starmer z 2009 r;
K. Braun, G. Gaeth, I. Levin z 1997 r.; J. Meyers-Levy, D. Maheswaran
72004 1.).2" Przypuszcza si¢ zatem, ze sposob prezentacji tej samej informacji
w zaleznosci od perspektywy pozytywnej lub negatywnej kierowanej do
potencjalnych klientow ubezpieczen na zycie bgdzie istotnie wptywat dokonywane

przez nich wybory.

Hipoteza 3 (H3): Efekt gratisu wywiera istotny statystycznie wplyw na decyzje

zakupowe nabywcow ubezpieczen na zycie.

Badania pokazuja, ze ludzie sg nadmiernie podekscytowani rzeczami, ktore dostaja
za darmo. Doswiadczaja woéwczas nieracjonalnej ekscytacji, ktéra sprawia, ze
ciezko oprzeé sie ofercie.?’” Przypuszczalnie takie zjawisko moze wystepowaé
takze na rynku ubezpieczen na zycie, mimo ze z uwagi na konstrukcj¢ produktu

1 jego dlugoterminowy charakter, gratis nie powinien mie¢ wptywu na wybor.

276 Zob. A. Tversky, D. Kahneman, The framing of decisions and the psychology of
choice, “Science” 1981, nr 211(4481), s. 453-458; S. Géchter, H. Orzen, E. Renner, C. Starmer, Are
experimental economists prone to framing effects? A natural field experiment, ,,Journal of Economic
Behavior & Organization” 2009, nr 70(3), s. 443-446; K. A. Braun, G.J. Gaeth, 1. P. Levin, Framing
effects with differential impact: The role of attribute salience, ACR North American Advances,
1997; J. Meyers-Levy, J., D. Maheswaran, Exploring message framing outcomes when systematic,
heuristic, or both types of processing occur, “Journal of Consumer Psychology” 2004, nr 14(1-2),
s. 159-167.

277 D. Ariely, Potega op. cit., s. 63-67.
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Hipoteza 4 (H4): Oddzialywanie na wyobrazni¢ potencjalnych nabywcow
ubezpieczen zyciowych wywiera istotny statystycznie wpltyw na wybor wariantu

ubezpieczenia.

Inspiracja do postawienia tej hipotezy staly si¢ badania przeprowadzone przez
M. Kici¢ w 2016 roku, ktére pokazaty ze wczesniejsze informacje, z jakimi zetknie
si¢ czlowiek, mogg wplywa¢ na jego proces myslowy i podejmowane decyzji.
W przeprowadzonym eksperymencie studenci po przeczytaniu sugestywnej
informacji prasowej dotyczacej alokacji oszczednosci na emeryture, deklarowali
che¢ odkladania wyzszych kwot w poréwnaniu do grupy, ktora tej informacji nie

widziata.?”®

W zwigzku z powyzszym mozna przypuszczaé, ze historie
przedstawiane przez agentow ubezpieczeniowych przy prezentacji oferty moga

mie¢ wplyw na wybor wariantu ubezpieczenia.

Hipoteza S (H5): Osoby z otoczenia klienta wywierajg istotny statystycznie wplyw

na podejmowane przez niego decyzje dotyczace zakupu ubezpieczenia na zycie.

Wedhlug badan przeprowadzonych przez A. Lo w 2013 roku osoby z wickszym
prawdopodobienstwem ubezpiecza si¢ od powodzi, jesli oczekuja, ze inne podobne
im osoby zrobig to samo lub jesli spotka si¢ to z pozytywng reakcja rodziny lub
przyjaciot, za$ ich negatywna reakcja moze zniecheci¢ do zakupu.?”

Powyzsze wyniki, a takze rozmowy z klientami podczas pracy zawodowej,
sklonily do postawienia hipotezy 5, ze do podj¢cia decyzji zakupu ubezpieczenia
na zycie przyczyniaja si¢ osoby z otoczenia klienta. Niekiedy moze to by¢ otoczenie
najblizsze (rodzina, przyjaciele), innym razem opinie nieznanych osob przeczytane

w Internecie lub rekomendacje posrednikow ubezpieczeniowych.

Hipoteza 6 (H6): Uleganie przez klientow emocjom wywiera istotny statystycznie

wpltyw na decyzje dotyczace zakupu ubezpieczenia zyciowego.

28 M. Kicia, Impulsywne oszczednosci oséb mlodych-wyniki badania eksperymentalnego, ,,Annales
Universitatis Maria Curie-Sktodowska” 2016, Sectio H Oeconomia, nr 50(3), s. 61-72.

9 A. Y. Lo, The likelihood of having flood insurance increases with social expectations, “Area”
2013, nr 45(1), s. 70-76.
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Hipoteza 6 nawigzuje do wynikow badan przeprowadzonych przez C. Hsee oraz
H. Kunreuthera, ktére pokazaty, ze ludzie s3a sklonni ptaci¢ wiecej za
ubezpieczenie, jesli sa z nim emocjonalnie zwigzani.?*® Innym przyktadem wptywu
emocjonalnego na podejmowanie decyzji dotyczacego zakupu ubezpieczenia jest
reakcja na wybuch pandemii koronawirusa w 2020 roku. Strach przed nieznanym
spowodowal, ze towarzystwo ubezpieczeniowe Fabric, ktore oferuje
natychmiastowe ubezpieczenie na zycie 1 inng pomoc finansowg odnotowato 50%
wzrost liczby wnioskdw w przeciggu niespetna miesigca.?8! Przyjeto zatem
przypuszczenie, ze emocje sg jednym z czynnikdéw, ktére moga przesadzié

o podjeciu decyzji dotyczacych zakupu ubezpieczenia zyciowego.

3.4.2. Zakres badan

Zakres przedmiotowy badan empirycznych dotyczyl wptywu uwarunkowan
behawioralnych na decyzje konsumenckie dotyczace zakupu ubezpieczen na zycie.
Zdajac sobie sprawe¢ z tego, ze w badaniu nie uda si¢ przebada¢ wszystkich
heurystyk 1 btedow poznawczych ze wzgledu na ograniczenia budzetowe i czasowe,
sposrdd zidentyfikowanych w literaturze czynnikéw behawioralnych wybrano
1 glebszej analizie poddano nastepujace z nich:
1. heurystyke zakotwiczenia i dostosowania,
efekt ramowania,
efekt gratisu,
efekt perswazyjnej informacji,

wplyw spoteczny w postaci opinii otoczenia,

S ok w

wpltyw emocji.

Wybor takich, a nie innych czynnikow behawioralnych byt §wiadomy.
Starano si¢ bowiem wybraé takie z nich, ktére w innych badaniach zazwyczaj
przynosity pozytywne rezultaty, a nie byly jeszcze badane w odniesieniu do
zachowan konsumenckich na rynku ubezpieczen na zycie. Przypuszcza si¢, ze

wyniki tego typu badania mogg by¢ uzyteczne w praktyce. Przykladowo zmiana

280 C. Hsee, H. Kunreuther, The Affection..., op. cit., s. 148-153.
281 https://www.forbes.com/sites/advisor/2020/03/12/consumers-panic-shopping-for-life-insurance-
in-the-face-of-coronavirus/#5e3612ac6a6f [data dostepu: 2020.05.30]
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prezentacji cennika przez ubezpieczycieli, inne sformulowanie komunikatow,
zmiany skryptéw sprzedazowych, pozyskiwanie wilasciwych rekomendacji czy
delikatne zmiany proceséw moga by¢ dos¢ tatwo implementowane i pomagad
klientom w podejmowaniu wiasciwych decyzji zakupowych (oczywiscie pod
warunkiem, ze korzystanie z tej wiedzy bedzie etyczne).

Nalezy przy tym zaznaczy¢, ze wybrane czynniki o charakterze
behawioralnym nie byly badane podczas rzeczywistych decyzji zakupowych
konsumentoéw ubezpieczen zyciowych, ale tylko przez pryzmat deklarowanych
wyborow w zademonstrowanych sytuacjach decyzyjnych bedacych elementem
kontrolowanego eksperymentu. Badanie rzeczywistych sytuacji decyzyjnych na
rynku ubezpieczeniowym byloby niezmiernie trudne z punktu widzenia
technicznego 1 prawnego. Z kolei przeprowadzone dla potrzeb tej dysertacji badania
empiryczne, opierajace si¢ na deklarowanych wyborach hipotetycznych pozwalaja
na wykorzystanie elementéw kontrolowanego eksperymentu. Autorka zdaje sobie
sprawe, ze badania byly przeprowadzane w warunkach znacznie r6znigcych si¢ od
rzeczywistych. Ale z drugiej strony — daty one dodatkowo mozliwos¢ $cistego
wyizolowania i analizy oddzialywania wybranych czynnikéw na decyzje zakupowe
badanych.

Zakres podmiotowy badan obejmowatl populacj¢ 0oséb pracujacych powyzej
18 roku zycia. Dolne ograniczenie wiekowe zostalo wprowadzone z uwagi na to,
ze Ogolne Warunki Ubezpieczen oferowane przez ubezpieczycieli wymagaja, zeby
osoba dokonujgca zakupu ubezpieczenia byta petnoletnia. Ponadto przebadanie
pracujacych miato na celu zwigkszenie realnosci podejmowanych decyzji. Dla os6b
bezrobotnych zakup ubezpieczenia na zycie bylby w danym momencie bardziej
wyobrazeniem, anizeli rzeczywistg decyzja.

Badanie bylo przeprowadzane na terytorium Polski. Zakres czasowy badania
obejmowal dwa etapy. W etapie pierwszym trwajacym od kwietnia 2020 do
sierpnia 2022 prowadzono prace przygotowawcze do badania takie jak:
opracowanie kwestionariusza, przeprowadzanie konsultacji merytorycznych
Z promotorem oraz promotorem pomocniczym) i opracowanie wynikéw. W etapie

drugim (listopad 2022) przeprowadzono wtasciwe badanie wsrdd respondentow.
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3.4.3. Budowa narzedzia badawczego

W badaniu empirycznym wykorzystano autorski kwestionariusz w formie
ankiety (zob. zatacznik). Zawarto$¢ kwestionariusza oraz jego konstrukcja miaty
stuzy¢ realizacji gldwnego celu badan empirycznych, tj. identyfikacji tych
uwarunkowan behawioralnych, ktore istotnie wplywaja na zachowania klientow
w podejmowaniu decyzji dotyczacych zakupu ubezpieczen na zycie o charakterze
ochronnym w Polsce oraz weryfikacji prawdziwosci sformutowanych hipotez
badawczych.

Proces przygotowawczy obejmowal kilka etapow. W pierwszym etapie na
podstawie literatury przedmiotu przygotowano pierwotng wersje kwestionariusza.
Kolejno konsultowano tres¢ pytan z ekspertami w obszarze ubezpieczen i finanséw
behawioralnych, tak, aby badania mogtly przynies$¢ oczekiwang warto§¢ naukowo-
poznawczg. Nastepnie opracowane zostalty dwa warianty kwestionariusza
(kontrolny i1 eksperymentalny), ktore zostaly przekazane firmie specjalizujacej si¢
w przeprowadzaniu zaawansowanych badan online.

Na poczatku badani zostali poproszeni o wypehienie metryczki, ktora miata
na celu charakterystyke profilu badanych i sprawdzenie czy wybrane zmienne (np.
pte¢, wiek, dzietno$¢) roznicujg wybory. Nastepna czes¢ kwestionariusza
obejmowata przedstawienie sze$ciu sytuacji decyzyjnych majacych cechy
eksperymentu. W zaleznosci od przynalezno$ci badanego do grupy (kontrolna lub
eksperymentalna) miat prezentowane rozne wersje sytuacji decyzyjnych. Taka
forma badawcza jest czgsto wykorzystywana w badaniach w nurcie ekonomii
behawioralnej 1 pozwala sprawdzi¢ w wyizolowanych warunkach, jaki wplyw na
wybory ma modyfikowana zmienna niezalezna z wylgczeniem wpltywu
pozostatych zmiennych.?®?

3.44. Metody badawcze

Badania empiryczne przeprowadzono w oparciu o metod¢ eksperymentalng.
W metodologii nauk spolecznych eksperyment badawczy to proces, podczas
ktorego badacz aktywnie kreuje rzeczywisto$¢, obserwujgc przy tym reakcje

badanych na wprowadzane zmiany. Metoda eksperymentalna wymaga istnienia

282 E. Babbie, Badania spoleczne w praktyce, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2019, s.
247.
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dwoéch grup: kontrolnej 1 eksperymentalnej, ktére sa identyczne wzgledem
okreslonych cech. W przebiegu badania grupa eksperymentalna poddana jest
pewnej manipulacji (np. dokonuje si¢ zmian opisu, sytuacji czy zmiennej)
i wowczas jest weryfikowane, jak wprowadzona zmiana wpltywa na wybor.?®?
Przeprowadzenie eksperymentu badawczego umozliwia zdobycie nowej wiedzy na
temat rzeczywisto$ci w obszarach, ktore w klasycznych badaniach prowadzonych
technikami obserwacyjnymi nie byloby mozliwe.?** W podejéciu takim dopuszcza
si¢ brak reprezentatywnosci proby badawczej dla catej populacji.

Badania eksperymentalne dla potrzeb rozprawy doktorskiej zostaty
przeprowadzone elektronicznie. Dane pierwotne pozyskano za pomocg autorskiego
kwestionariusza ankietowego, ktory byl przekazywany drogg internetowa (CAWI).
Przy doborze badanych do grup zastosowano randomizacj¢ II stopnia. Badani
w sposob losowy byli przydzielani do dwoch grup: eksperymentalnej i kontrolne;.
W badaniu wzi¢to udziat 720 o0sob, z czego 361 0sdb liczyta grupa kontrolna i 359
grupa eksperymentalna. Manipulacja odbywata si¢ jedng zmienng niezalezng
1 weryfikowano, jak jej zmiana wptywata na wybdr. Kontrolowano nast¢pujace
zmienne: wiek, pte¢ i posiadanie dzieci. Badania miaty charakter anonimowy.

Badanym prezentowano dwa scenariusze, z ktorego jeden byt przeznaczony
dla grupy kontrolnej, drugi za$ dla grupy eksperymentalnej. Uczestnicy byli $cisle
przyporzadkowani do przeznaczonego dla ich grupy scenariusza. Nastepnie
proszono ich o zapoznanie si¢ z opisami sytuacji decyzyjnych dotyczacych
ubezpieczen na zycie i zadeklarowanie, jakie decyzje by podjeli.

Pierwszy eksperyment miat na celu zbadanie czy heurystyka zakotwiczenia
1 dostosowania wptywa na wybieranie wyzszych sum ubezpieczenia przez klientoéw
ubezpieczen na zycie. Grupie kontrolnej zaprezentowano cennik w kolejnosci
rosngcej (od najnizszych sktadek i sum do najwyzszych). Za§ grupie
eksperymentalnej] w kolejnosci malejacej (od najwyzszych do najnizszych).

A zatem w grupie eksperymentalnej zakotwiczono myslenie na wyzszych liczbach.

283 Tamze, s. 247-248.

284 M. Roészkiewicz, J. Perek-Biatas, D. Weziak-Bialowolska, A. Zigba-Pietrzak, Projektowanie
badan spoteczno-ekonomicznych. Rekomendacje i praktyka badawcza, Wydawnictwo Naukowe
PWN, Warszawa 2013, s. 57-59.
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Liczby, ktore widzieli badani jako pierwsze (ludzie czytaja od lewej do prawej)
mogly wptywaé na wybdr wyzszych sum.

Drugi eksperyment badat czy na decyzje klientow ubezpieczen na zycie moze
wptyna¢ efekt ramowania wykorzystywany przez sprzedawcoéw przy prezentacji
oferty. Grupa kontrolna miata podane informacje z perspektywy pozytywnej (ile
0sOb poleca dang firme¢ lub jaki jest wskaznik wyplat w danym towarzystwie).
Grupa eksperymentalna miata zaprezentowane informacje z perspektywy
negatywnej (ile os6b odradza dang firme¢ lub jaki jest wskaznik odméw). Obie
informacje oznaczaly dokladnie to samo, jedynie sformutowanie tych
komunikatéw bylo inne. Przypuszczano, ze w zaleznosci od sposobu
przedstawienia tej samej informacji ludzie bedg dokonywali r6znych wyboréw.

Trzeci eksperyment miat na celu zweryfikowanie, czy dodanie gratisu do
polisy ubezpieczenia na zycie wplywa na decyzje zakupowe nabywcoéw
ubezpieczen na zycie. Grupa kontrolna miata mozliwo$¢ zakupu ubezpieczenia na
zycie za stosunkowo niewielkg sktadke. Grupa eksperymentalna natomiast dostata
do polisy bonus w postaci corocznych badan profilaktycznych. Mozna
przypuszczaé, ze gratis, ktory jest powigzany posrednio z ubezpieczeniem na zycie
moze uatrakcyjni¢ ofert¢ na tyle, Ze stanie si¢ waznym motywem decyzyjnym.

W czwartym eksperymencie sprawdzano, czy perswazyjne informacje
przekazywane przez posrednikodw ubezpieczeniowych wywierajg istotny wptyw na
wybor rozszerzonego wariantu ubezpieczenia. Grupie kontrolnej zaprezentowano
sytuacje, w ktorej miata dokona¢ wyboru wariantu ubezpieczenia Zyciowego
zabezpieczajacego kredyt hipotetyczny na 100 000 zt. Grupa eksperymentalna
oprocz przedstawionych wariantéw miata podang historie, w ktoérej posrednik
ubezpieczeniowy opowiadal historie swojego klienta, ktoremu rozszerzone
ubezpieczenie pomogto. Sprawdzano, czy wykorzystywanie takich perswazyjnych
historii moze oddziatywaé na wyobrazni¢ nabywcéw i sktoni¢ ich do wybierania
rozszerzonych wariantdw ubezpieczenia.

Piaty eksperyment sprawdzal, czy opinie os6b z otoczenia klienta istotnie
wplywaja na jego decyzje dotyczace wyboru ubezpieczyciela. Projektujac

eksperyment chciano takze zweryfikowac nastgpujace kwestie:
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e (Czy dla klientéw wazniejsza jest cena czy opinia 0sob z otoczenia
przy tozsamych warunkach?

e (Czy zmiana ceny wywota zmiang preferencji wyboru?

e (Czy pomimo drozszej sktadki klienci beda preferowaé
ubezpieczycieli, ktorzy posiadaja jakie§ rekomendacje (otoczenia,
ekspertow, rodziny)?

W grupie kontrolnej badani otrzymali informacj¢ o 4 towarzystwach
dysponujacych ta samg oferta 1 tg samg kwotg skladki. O pierwszym
ubezpieczycielu nie mieli zadnych informacji, ktoére bytyby w stanie poswiadczy¢
o jakosci. Drugi ubezpieczyciel byl polecany przez osoby bliskie z rodziny.
Trzeciego ubezpieczyciela rekomendowali eksperci, za§ czwarty cieszyl si¢
najwicksza liczba pozytywnych opinii wsréd uzytkownikéw Internetu. Grupa
eksperymentalna otrzymata takie same informacje jak grupa kontrolna z tg jednak
r6znicy, ze sktadki byty zréznicowane i wynosily odpowiednio: 49 zt, 52 z1, 56 zt 1
59 zt dla poszczegdlnych ubezpieczycieli.

Szo6sty eksperyment badat, jak pobudzenie emocjonalne wptywa na decyzje
dotyczace zakupu ubezpieczenia na zycie. Grupa kontrolna miata przedstawiong
sytuacje, w ktorej po zgloszeniu roszczenia ubezpieczeniowego dostaje szybka
decyzje odmowna, a wraz z tym opcj¢ rozszerzenia polisy na preferencyjnych
warunkach o ryzyko powigzane z tym, z ktorego uprzednio klient dostat decyzje
odmowng. Grupie eksperymentalnej za$§ przedstawiono identyczng oferte, ale
decyzje podejmowali po otrzymaniu wyptaty §wiadczenia ubezpieczeniowego.
W ten sposob autorka chciata zweryfikowaé, czy pobudzenie emocjonalne
zwigzane z otrzymaniem wyptaty lub odmowy $wiadczenia istotnie wptynie na
decyzje ubezpieczonego dotyczaca rozszerzenia polisy o umowe dodatkowa.
Szczegdtowe scenariusze powyzszych eksperymentéw znajdujg si¢ w zatgczniku.

Zebrany material pierwotny zostal nastgpnie poddany analizie i obrdbce
statystycznej z zastosowaniem programu IBM SPSS Statistics. Istotno$¢ roznic

sprawdzano testem chi kwadrat. Przyjeto poziom istotnosci statystycznej p<0,05.

3.4.5. Dobor i charakterystyka proby badawczej
Badania byly prowadzone na ogoélnokrajowym panelu badawczym

dzialajacym na rynku polskim. Z punktu widzenia rzetelnosci badan
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1 wiarygodnos$ci uzyskanych wynikéw, nalezy zaznaczy¢, ze uczestnicy badan
otrzymali wynagrodzenie za wypehienie ankiet. Badania byly czg¢sciowo
sfinansowane ze srodkow WE UMCS, a cze$ciowo przez autorke dysertacji. Osoby
zaproszone do badania otrzymywaty link do kwestionariusza, ktory mogly
wypelni¢ w dogodnym dla siebie momencie. Wszyscy badani wypetniali
kwestionariusz w jednej ustalonej kolejnosci.

W badaniu wzieto udziat tacznie 720 osdb, w tym 245 os6b w wieku 18-30,
237 os6b w wieku 31-45 oraz 238 o0s6b w wieku 46-55 lat. Polowa badanych
z kazdej grupy wiekowej zostata wlaczona do grupy kontrolnej, a druga potowa do

grupy eksperymentalnej. Przydzielanie do grup odbywato si¢ w sposob losowy.

Tabela 11. Struktura préby wedlug wieku

Wiek Ogolem

Liczebnos$¢ Udzial w (%)
18-30 245,0 34,0
31-50 237,0 32,9
Powyzej 50 lat 238,0 33,1

Zrédlo: Opracowanie wiasne.

Przekrdj badanej proby wedlug pfici, liczby dzieci, wyksztatcenia i dochoddéw
przedstawiono odpowiednio w tabelach 12, 13, 14, 15.

Tabela 12. Struktura préoby wedlug plci

Pleé Ogoltem

Liczebnos$¢ Udzial w (%)
Kobieta 313,0 43,5
Mezczyzna 407,0 56,5

Zrédlo: Opracowanie whasne.
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Tabela 13. Struktura préby wedlug posiadanych dzieci

Dzieci Ogolem
Liczebnos$¢ Udzial w (%)
Tak 340,0 52,8
Nie 380,0 47,2
Zrédlo: Opracowanie whasne.
Tabela 14. Struktura préby wedlug wyksztalcenia
Wyksztalcenie Ogolem
Liczebnos$¢ Udzial w (%)
Podstawowe 10,0 1,4
Gimnazjalne 19,0 2,6
Srednie 357,0 49,6
Wyzsze 334,0 46,4
Zrédlo: Opracowanie whasne.
Tabela 15. Struktura préby wedlug dochodu
Dochod Ogolem
Liczebnos$¢ Udzial w (%)
0-2500 zt 285,0 39,6
2501-4000 zt 248,0 34,4
4001-5500 zt 98,0 13,6
5501-7000 zt 49,0 6,8
Powyzej 7000 zt 40,0 5,6

Zrodlo: Opracowanie wlasne.
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3.5. Podsumowanie

Proces decyzyjny mozna rozpatrywa¢ jako probe znalezienia najlepszego
rozwigzania spos$rod roznych alternatyw, a decyzja jest jego finalnym etapem.
W teorii ekonomii wyrdézniono modele normatywne oraz modele deskryptywne
podejmowania decyzji. Modele normatywne zaktadaja, ze jednostka decyzyjna
posiada niezbe¢dna wiedz¢ i wszelkie potrzebne informacje do podjgcia decyzji.
Natomiast modele deskryptywne opieraja si¢ na empirycznej obserwacji
1 badaniach eksperymentalnych, wyjasniajg jak ludzie rzeczywiscie postepuja.

Klasyczny model podejmowania decyzji (EKB) sktada si¢ z kilku etapow tj.:
rozpoznania problemu, poszukiwania informacji, oceny mozliwosci, decyzji
zakupowej oraz oceny postdecyzyjnej. W pierwszej fazie, gdzie jednostka
zidentyfikuje problem uruchamiane s3 procesy motywacyjne, nastgpnie
poszukiwanie informacji jest uzaleznione od percepcji, kolejno gdy dochodzi do
oceny, klient formuluje odpowiednig postawe, za§ podczas decyzji zakupowej
analizowane s3 wszystkie informacje i dokonywany jest wybor zapewniajacy
satysfakcje. Po zakupie konsument ocenia czy jego wybor byt stuszny, czy tez nie.
Oczywiscie nie bez znaczenia jest kontekst 1 warunki w jakich decyzje sg
podejmowane, bo one tez moga determinowa¢ wybory. Najczesciej wyrdznia si¢
warunki ryzyka, niepewnosci, konfliktu pewnosci i niekiedy ignorancji. Warto przy
tym zaznaczy¢, ze na rynku ubezpieczeniowym warunki pewnosci praktycznie nie
istniejg. Zazwyczaj konsumenci podejmujac decyzje nabywcze nie zdaja sobie
sprawy, jakie jest rzeczywiste prawdopodobienstwo zajScia danego zdarzenia.
Jedynie w pewnym ograniczonym zakresie decyzje ubezpieczeniowe
podejmowane s3 z wykorzystaniem rozumowania opartego na koncepcji
prawdopodobienstwa subiektywnego czy tez wnioskowania bayesowskiego.
Najczesciej jednak przyjmuje si¢, ze decyzje ubezpieczeniowe to klasyczny
przyktad podejmowania decyzji w warunkach niepewnosci.

Na rynku ubezpieczeniowym konsument ma mozliwo$¢ wyboru ubezpieczen
o charakterze majatkowym oraz ubezpieczen na zycie. Specyfika ubezpieczen na
zycie znaczaco rozni si¢ od ubezpieczen majatkowych. Ubezpieczenia majatkowe
cechuje to, ze powstanie szkody wigze si¢ z mierzalng, materialng stratg, stad jej

warto$¢ mozna prosto ustali¢. Za§ w ubezpieczeniach na zycie ta wycena nie jest
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tak jednoznaczna, poniewaz zycie ludzkie nie ma obiektywnej wartosci. Ponadto
w ubezpieczeniach majatkowych mamy do czynienia z niepewnoscig wystgpienia
zdarzenia losowego, a w ubezpieczenia na zycie dotycza zdarzenia pewnego -
smierci. Jedynym ryzykiem jest to ktore dotyczy czasu, kiedy to zdarzenie nastgpi
oraz jego okoliczno$ci. Stad zachowania na rynku ubezpieczen zyciowych
wymagaja szczegbdlnie wnikliwej analizy.

W literaturze mozemy odnalez¢ szereg przykladow, ktore pokazuja w jaki
sposob klienci dokonujg wybordéw ubezpieczen na zycie i jakie czynniki odgrywaja
role w tym procesie. Poczatkowo zachowania klientéw na rynku ubezpieczen
zyciowych starano si¢ thumaczy¢ wedle zatozen teorii neoklasycznej, stanowiacej,
ze che¢¢ do zakupu ubezpieczenia jest zalezna od poziomu awersji do ryzyka.
Uwazano takze, ze glownym motywem zakupowym w przypadku ubezpieczen na
zycie byt motyw spadkowy. Nastepnie zaczgto analizowac znacznie szerszy katalog
czynnikow tj.: czynniki socjoekonomiczne, demograficzne, behawioralne. Wiasnie
aspekty natury behawioralnej i psychologicznej staty si¢ inspiracjg do analizy
zachowan konsumenckich na rynku ubezpieczen zyciowych w Polsce i tematem

rozwazan niniejszej dysertacji.
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Rozdzial 4. Weryfikacja wplywu czynnikow
behawioralnych na decyzje konsumenckie dotyczace

ubezpieczen na zycie

4.1. Wplyw heurystyki zakotwiczenia i dostosowania na decyzje
dotyczace zakupu ubezpieczen na zycie

Wykonana analiza miata na celu sprawdzenie, czy na wybor wariantu
ubezpieczenia ma wplyw heurystyka zakotwiczenia 1 dostosowania (H.1.). W tym
celu zgodnie z przyjeta metodyka wykorzystano eksperyment badawczy, w ktorym
sumy ubezpieczenia i sktadki w pierwszym przypadku przedstawione sg rosngco
(grupa kontrolna), a w drugim malejaco (grupa eksperymentalna). Analiza
przeprowadzona przy pomocy testu chi-kwadrat niezalezno$ci, a struktura cz¢stosci
wyboru poszczegolnych pakietow ubezpieczenia zostata przedstawiona w tabeli 16
1 na wykresie 1.

Wyniki analiz pokazaly, ze kolejno$¢ prezentacji wariantow ubezpieczenia
ma istotny wpltyw na preferowany wybor, ¥*(5, N = 719) = 11,8; p = 0,011; V =
0,144. Jak mozna zauwazy¢, w obydwu przypadkach, badani cze¢$ciej wybierali
pakiety zaprezentowane jako pierwsze w pordownaniu do grupy, ktoéra miala
przedstawione te pakiety na koncu zestawienia.

Badani z grupy eksperymentalnej w pordéwnaniu do grupy kontrolnej
czescie] wybierali drozsze pakiety ubezpieczen. Za$ badani z grupy kontrolnej
w porownaniu  do eksperymentalnej czgsciej wybierali pakiety tansze.
W szczegolnosci wida¢ to w przypadku Pakietu 3, ktorego wybodr zadeklarowato
26,04% oso6b z grupy kontrolnej, a tylko 16,76% o0s6b z grupy eksperymentalnej
oraz Pakietu 5, ktorego wybor zadeklarowato 34,36% os6b z grupy
eksperymentalnej, a 26,87% 0sob z grupy kontrolne;.
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Tabela 16. Czestosci wyboru poszezegolnych pakietow ubezpieczenia
w zaleznoSci od kolejnos$ci prezentacji pakietow.

Wplyw Kontrolna Eksperymentalna Suma
zakotwiczenia
N % N % %

Pakiet 1 (13 zh) 47 13,02 45 12,57 92 12,80
Pakiet 2 (23 zt) 37 10,25 25 6,98 62 8,02
Pakiet 3 (32 z}) 94 26,04 60 16,76 154 21,42
Pakiet 4 (48 zt) 58 16,07 70 19,55 128 17,80
Pakiet 5 (64 zt) 97 26,87 123 34,36 220 30,60
Pakiet 6 (112 zh) 28 7,76 35 9,78 63 8,76
Suma 361 100 358 100 719 100

Zro6dlo: Opracowanie wlasne.
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Pakiet 1 (13 zt) Pakiet 2 (23 zt) Pakiet 3 (32 zt) Pakiet 4 (48 zt) Pakiet 5 (64z1) Pakiet 6 (112 zt)

o

H Kontrolna M Eksperymentalna

Rysunek 1. Czestosci wyboru poszczegélnych pakietow ubezpieczenia
w zaleznosci od kolejnosci prezentacji pakietow

Zrédlo: Opracowanie wlasne.

W nastepnej kolejnosci sprawdzono, czy pte¢ ma wplyw na wystepowanie
heurystyki zakotwiczenia 1 dostosowania w stosunku do wyboru wariantu
ubezpieczenia na zycie. W grupie kobiet wyniki prezentujg sie nastepujaco: x*(5, N
=313)=5,96; p=0,310; V=0,14. Za§ w grupie mezczyzn: X2 (5, N=406)=9,70;
p = 0,084; V = 0,15. Strukture czestosci wyboru poszczegolnych pakietow
ubezpieczenia w zalezno$ci od pici przedstawiono w tabeli 17, analizy

przeprowadzono za$ testem niezalezno$ci chi-kwadrat.
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Tabela 17. Czestosci wyboru poszezegolnych pakietow ubezpieczenia
w zaleznoSci od kolejnosci prezentacji pakietéw w grupie kobiet i mezczyzn

Pleé Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogolem
N % N % N %
Kobiety Pakiet 1 (13
18 12,1 17 10,4 35 11,2
zt)
Pakiet 2 (23
13 8,7 20 12,2 33 10,5
zt)
Pakiet 3 (32
32 21,5 50 30,5 82 26,2
zt)
Pakiet 4 (48
27 18,1 29 17,7 56 17,9
zh)
Pakiet 5 (64
43 28,9 35 21,3 78 249
zh)
Pakiet 6 (112
16 10,7 13 7,9 29 9,3
zh)
Suma 149 100,0 164 100,0 313 100,0
Mezczyzni | Pakiet 1 (13
27 12,9 30 15,2 57 14,0
zt)
Pakiet 2 (23
12 5,7 17 8,6 29 7,1
zt)
Pakiet 3 (32
28 13,4 44 223 72 17,7
zh)
Pakiet 4 (48
43 20,6 29 14,7 72 17,7
zh)
Pakiet 5 (64
80 38,3 62 31,5 142 35,0
zh)
Pakiet 6 (112
19 9,1 15 7,6 34 8,4
zt)
Suma 209 100,0 197 100,0 406 100,0

Zro6dlo: Opracowanie wlasne.

Wyniki analizy dla grupy kobiet i m¢zczyzn okazaty si¢ niewystarczajace do
stwierdzenia istotnych statystycznie r6znic pomi¢dzy grupami. W grupie me¢zczyzn
nie przekroczono progu istotnosci statystycznej, ale roznice sg widoczne. Istotnos¢
na granicy tendencji statystycznej. Nalezy przy tym zauwazy¢, ze analiza testem

chi-kwadrat przeprowadzona w catej grupie wykazata istotne roznice, a wigc mozna
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przypuszczaé, ze brak rdéznic w podgrupach wydzielonych ze wzgledu na ple¢
wynika z nizszej liczebnosci podgrup wykorzystanych do analizy.

Nastepnie sprawdzono czy wiek ma wplyw na wystepowanie heurystyki
zakotwiczenia 1 dostosowania w stosunku do wyboru wariantu ubezpieczenia na
zycie. Strukture czestosci wyboru poszczegdlnych pakietdéw ubezpieczenia
w zaleznos$ci od plci przedstawiono w tabeli 18., analizy przeprowadzono za$

testem niezaleznosci chi-kwadrat.

Tabela 18. Czestosci wyboru poszczegolnych pakietow ubezpieczenia w zalez-
nosci od kolejnosci prezentacji pakietow w grupach wiekowych: 18-30 lat, 31-
50 lat, powyzej 50 lat

Wiek Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogolem
N % N % N %
18-30 lat | Pakiet 1 12 10,2 20 15,9 32 13,1
Pakiet 2 6 5,1 14 11,1 20 8,2
Pakiet 3 20 16,9 40 31,7 60 24,6
Pakiet 4 23 19,5 18 14,3 41 16,8
Pakiet 5 44 37,3 25 19,8 69 28,3
Pakiet 6 13 11,0 9 7,1 22 9,0
Ogodtem 118 100,0 126 100,0 244 100,0
31-50 lat | Pakiet 1 16 12,4 8 7,4 24 10,1
Pakiet 2 13 10,1 7 6,5 20 8,4
Pakiet 3 16 12,4 25 23,1 41 17,3
Pakiet 4 24 18,6 23 21,3 47 19,8
Pakiet 5 46 35,7 36 333 82 34,6
Pakiet 6 14 10,9 9 8,3 23 9,7
Ogoétem 129 100,0 108 100,0 237 100,0
Powyzej Pakiet 1 17 15,3 19 15,0 36 15,1
50 lat Pakiet 2 6 5,4 16 12,6 22 9,2
Pakiet 3 24 21,6 29 22,8 53 22,3
Pakiet 4 23 20,7 17 13,4 40 16,8
Pakiet 5 33 29,7 36 28,3 69 29,0
Pakiet 6 8 7,2 10 7,9 18 7,6
Ogolem 111 100,0 127 100,0 238 100,0

Zro6dlo: Opracowanie wiasne
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Analiza wykazala istotng statystycznie roznice pomiedzy grupa
eksperymentalng, a kontrolng w najmtodszej grupie wickowej tj. 18-30 lat, %> (5, N
=244)=18,19; p=0,003; V=0,27. W grupie eksperymentalnej cz¢sciej wybierano
Pakiet 5, Pakiet 6 1 Pakiet 4, a rzadziej Pakiet 1, Pakiet 2 1 Pakiet 3 w stosunku do
grupy kontrolnej. Wobec czego widoczny jest wptyw heurystyki zakotwiczenia
1 dostosowania na wybdr wariantu ubezpieczenia w tej grupie wiekowej. Wyniki
analizy okazaly si¢ natomiast niewystarczajagce do stwierdzenia istotnych
statystycznie roznic w grupie osob w wieku 31-50 lat, ¥* (5, N = 237) = 6,96; p =
0,223; V =0,17. A takze w grupie wieckowej powyzej 50 lat, y? (5, N = 238) = 5,33;
p=0,377;V=0,15.

Kolejno poddano analizie, czy posiadanie dzieci ma wplyw na wystepowanie
heurystyki zakotwiczenia 1 dostosowania w stosunku do wyboru wariantu
ubezpieczenia na zycie. Struktur¢ czesto$ci wyboru poszczegélnych pakietow
ubezpieczenia w zalezno$ci od dzietno$ci przedstawiono w tabeli 19, analizy
przeprowadzono za$ testem niezaleznosci chi-kwadrat.

Tabela 19. CzestoSci wyboru poszczegolnych pakietow ubezpieczenia
w zaleznosci od kolejnosci prezentacji pakietow w grupie osob posiadajacych
dzieci i nieposiadajacych dzieci

Dzietnos$é¢ Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogolem
N % N Y% N %
Nieposiadanie | Pakiet 1 24 12,5 34 18,1 58 15,3
dzieci Pakiet 2 14 7,3 20 10,6 34 8,9
Pakiet 3 35 18,2 52 27,7 87 22,9
Pakiet 4 35 18,2 28 14,9 63 16,6
Pakiet 5 66 34,4 42 22,3 108 28,4
Pakiet 6 18 9.4 12 6,4 30 7,9
Ogoétem 192 100,0 188 100,0 380 100,0
Posiadanie Pakiet 1 21 12,7 13 7,5 34 10,0
dzieci Pakiet 2 11 6,6 17 9,8 28 8,3
Pakiet 3 25 15,1 42 243 67 19,8
Pakiet 4 35 21,1 30 17,3 65 19,2
Pakiet 5 57 34,3 55 31,8 112 33,0
Pakiet 6 17 10,2 16 9,2 33 9,7
Ogoétem 166 100,0 173 100,0 339 100,0

Zrédle: Opracowanie wlasne
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Analiza wykazala istotng statystycznie roznice pomiedzy grupa
eksperymentalna, a kontrolng wérod oséb nieposiadajacych dzieci, y*(5, N =380) =
13,38; p = 0,020; V = 0,19. Mozna zauwazy¢, ze osoby nieposiadajgce dzieci
z grupy eksperymentalnej czesciej niz w grupie kontrolnej wybieraty Pakiet 5,
Pakiet 4 i Pakiet 6, niz Pakiet 1, Pakiet 2 i Pakiet 3. Wyniki analizy okazaty si¢
jednak niewystarczajace do stwierdzenia istotnych statystycznie roznic wsrodd osob

posiadajacych dzieci, ¥* (5, N =339)=17,79; p=0,168; V =0,15.

Tabela 20. CzestoSci wyboru poszczegolnych pakietow ubezpieczenia
w zaleznosci od kolejnosci prezentacji pakietbw w grupie oséb
z wyksztalceniem podstawowym, gimnazjalnym, Srednim i wyzszym

Wyksztalcenie | Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogoélem
N % N % N %
Podstawowe Pakiet 1 1 20,0 1 20,0 2 20,0
Pakiet 3 1 20,0 1 20,0 2 20,0
Pakiet 4 3 60,0 3 60,0 6 60,0
Ogotem 5 100,0 5 100,0 10 100,0
Gimnazjalne Pakiet 1 2 22,2 1 10,0 3 15,8
Pakiet 2 1 11,1 2 20,0 3 15,8
Pakiet 3 3 333 3 30,0 6 31,6
Pakiet 4 0 0,0 3 30,0 3 15,8
Pakiet 5 2 22,2 1 10,0 3 15,8
Pakiet 6 1 11,1 0 0,0 1 53
Ogoétem 9 100,0 10 100,0 19 100,0
Srednie Pakiet 1 19 11,2 31 16,6 50 14,0
Pakiet 2 10 5,9 21 11,2 31 8,7
Pakiet 3 30 17,6 54 28,9 84 23,5
Pakiet 4 33 19,4 28 15,0 61 17,1
Pakiet 5 62 36,5 44 23,5 106 29,7
Pakiet 6 16 9,4 9 4,8 25 7,0
Ogotem 170 100,0 187 100,0 357 100,0
Wyzsze Pakiet 1 23 13,2 14 8,8 37 11,1
Pakiet 2 14 8,0 14 8,8 28 8,4
Pakiet 3 26 14,9 36 22,6 62 18,6
Pakiet 4 34 19,5 24 15,1 58 17,4
Pakiet 5 59 33,9 52 32,7 111 333
Pakiet 6 18 10,3 19 11,9 37 11,1
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Ogoélem 174 100,0 159 100,0 333 100,0%

Zroédlo: Opracowanie wiasne.

Nastepnie poddano analizie, czy wyksztatcenie ma wptyw na wystepowanie
heurystyki zakotwiczenia i dostosowania w stosunku do wyboru wariantu
ubezpieczenia na zycie. Strukture czestosci wyboru poszczegolnych pakietow
ubezpieczenia w zaleznosci od wyksztatcenia przedstawiono w tabeli 20, analizy
przeprowadzono za$ testem niezalezno$ci chi-kwadrat.

Analiza wykazala istotng statystycznie réznic¢ pomiedzy poréwnywanymi
liczebnosciami wséréd  osob

w grupie eksperymentalnej i

z wyksztalceniem érednim, > (5, N =357) = 18,3; p = 0,003; V = 0,23. Mozna

kontrolne;j

zauwazyc¢, ze osoby z wyksztalceniem $rednim z grupy eksperymentalnej czgsciej
niz w grupie kontrolnej wybieraty Pakiet 5, Pakiet 4 i Pakiet 6, niz Pakiet 1, Pakiet
2 i Pakiet 3.

Wyniki analizy okazaly si¢ jednak niewystarczajace do stwierdzenia
istotnych statystycznie roznic wérdd osob z wyksztatlceniem wyzszym, ¢*(5, N =
333) = 5,33; p = 0,377; V = 0,13. Liczebnosci w grupach z wyksztalceniem
podstawowym i gimnazjalnym byta zbyt niska, aby mozna bylo na jej podstawie
szuka¢ zalezno$ci.

Kolejno sprawdzano, czy dochod ma wplyw na wystepowanie heurystyki
zakotwiczenia 1 dostosowania w stosunku do wyboru wariantu ubezpieczenia na
zycie. Strukture czestosci wyboru poszczegdlnych pakietéw ubezpieczenia
w zaleznosci od dochodu przedstawiono w tabeli 21, analizy przeprowadzono za$

testem niezaleznosci chi-kwadrat.

Tabela 21. Czestosci wyboru poszczegolnych pakietow ubezpieczenia
w zaleznoS$ci od kolejnosci prezentacji pakietow w grupie oséb o dochodach
miesi¢cznych wynoszacych 0-2500z1, 2501-4000z1, 4001-5500z1, 5501-7000z1
oraz powyzej 7000z}

Dochod Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogoélem

netto N % N % N %

0-2500 zt | Pakiet 1 21 14,7 25 17,7 46 16,2
Pakiet 2 13 9,1 17 12,1 30 10,6
Pakiet 3 29 20,3 34 24,1 63 22,2
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Pakiet 4 23 16,1 27 19,1 50 17,6

Pakiet 5 44 30,8 29 20,6 73 25,7
Pakiet 6 13 9,1 9 6,4 22 7,7
Ogolem 143 100,0 141 100,0 | 284 100,0
2501- Pakiet 1 13 9,9 13 11,1 26 10,5
4000zt | Pakiet 2 4 3,1 15 12,8 19 7,7
Pakiet 3 17 13,0 39 33,3 56 22,6
Pakict 4 34 26,0 16 13,7 50 20,2
Pakiet 5 48 36,6 29 248 77 31,0
Pakiet 6 15 11,5 5 43 20 8,1
Ogolem 131 100,0 117 100,0 | 248 100,0
4001- Pakiet 6 12,8 3 5,9 9 9,2
5500zt | Pakiet 2 3 6,4 3 5,9 6 6,1
Pakiet 3 11 234 14 275 25 25,5
Pakict 4 6 12,8 9 17,6 15 15,3
Pakiet 5 18 38,3 18 35,3 36 36,7
Pakiet 6 3 6,4 4 7.8 7 7.1
Ogolem 47 100,0 51 100,0 98 100,0
5501 - | Pakiet | 1 42 2 8,0 3 6.1
7000zt | Pakiet 2 4 16,7 2 8,0 6 12,2
Pakiet 3 3 12,5 3 12,0 6 12,2
Pakiet 4 6 25,0 3 12,0 9 18,4
Pakiet 5 8 33,3 12 48,0 20 40,8
Pakiet 6 2 8,3 3 12,0 5 10,2
Ogolem 24 100,0 25 100,0 49 100,0
Powyzej | Pakiet | 4 30,8 4 14,8 8 20,0
7000 zt | Pakiet 2 1 7,7 0 0,0 1 2,5
Pakiet 3 0 0,0 4 14,8 4 10,0
Pakict 4 1 7.7 3 11,1 4 10,0
Pakiet 5 5 38,5 9 33,3 14 35,0
Pakiet 6 2 15,4 7 25,9 9 22,5
Ogolem 13 100,0 27 100,0 40 100,0

Zro6dlo: Opracowanie wlasne.

Analizy wykazaty istotng statystycznie 1 przecigtng roznice pomiedzy
poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie eksperymentalnej i kontrolnej wsréd

0s6b o dochodzie 2501-4000 zt, ¥*(5, N =248) = 30,49; p <0,001; V =0,35. Mozna
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zauwazy¢, ze osoby o dochodzie 2501-4000 zt z grupy eksperymentalnej czesciej
niz w grupie kontrolnej wybieraty Pakiet 5, Pakiet 4 i Pakiet 6, niz Pakiet 1, Pakiet
2 1 Pakiet 3.

Wyniki analizy okazaly si¢ jednak niewystarczajace do stwierdzenia
istotnych statystycznie réznic wérdd oséb o dochodach 0-2500 zt, %% (5, N = 284) =
5,39; p=0,370; V = 0,14, 0s6b o dochodach 4401-5500 zt, ¥*(5, N=98)=1,94; p
=0,857; V=0,14. Liczebnos¢ w grupach dochodowych powyzej 5000 zt byta zbyt

mata, stad tez ich wyniki nalezy uzna¢ za nieprecyzyjne.

4.2.Wplyw efektu ramowania na decyzje dotyczace zakupu
ubezpieczen na zycie

4.2.1. Wybor  preferowanej polisy, a efekt ramowania

z wykorzystaniem wskaznika odmow lub wyplat

Celem analiz bylo sprawdzenie, czy sposob ramowania (wskaznik
odmow/wyplat w danym towarzystwie) wplywa na zainteresowanie oferta
towarzystwa ubezpieczeniowego. W grupie kontrolnej sytuacje przedstawiano
ramujac ja w sposob pozytywny, tj. wskazujac, ile procent roszczen konczy si¢
wyptata $wiadczenia, za§ w grupie eksperymentalnej ramowanie bylo
przedstawione w sposob negatywny, tj. wskazujac, ile procent roszczen konczy si¢
odmowa wyptaty (odpowiednio: 80% i 20%).

Obserwujemy, ze sposOb ramowania ma istotny statystycznie wptyw na
zainteresowanie ofertg towarzystwa ubezpieczeniowego, x> (1, N =719)=353; p
<0,001; V=0,222. Szczegotowe wyniki przedstawione sg na wykresie 2 1 w tabeli
22. Ramowanie pozytywne wplyngto na wigkszy poziom zainteresowania oferta
w porownaniu do ramowania negatywnego. W grupie kontrolnej, w ktorej
informowano o wskazniku wyptat zainteresowanie oferta zakladu ubezpieczen
wyrazilo 58,73%. Natomiast w przypadku grupy eksperymentalnej, w ktorej
informowano o wskazniku odmow tylko 36,59% osob wyrazito zainteresowanie

oferta.
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Tabela 22. Zainteresowanie oferta towarzystwa ubezpieczeniowego
w zaleznoSci od sposobu ramowania (wskaznik wyplat/odmow)

Ramowanie, Grupa
wsk. wyplat Eksperymentalna Kontrolna Suma

N % N % N %
Nie 227 63,41 149 41,27 376 52,29
Tak 131 36,59 212 58,73 343 47,71
Suma 358 100 361 100 719 100

Zro6dlo: Opracowanie wiasne
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Rysunek 2. Zainteresowanie oferta towarzystwa ubezpieczeniowego
w zaleznosci od sposobu ramowania (grupa kontrolna — wskaznik wyplat vs.
eksperymentalna — ramowanie negatywne, tj. wskaznik odmow).

Zroédlo: Opracowanie wlasne

W nastepnej kolejnosci sprawdzono, czy pte¢ ma wplyw na wystepowanie
efektu ramowania w stosunku do zainteresowania ofertg zakladu ubezpieczen.
Strukture czgstosci wyboru poszczegdlnych pakietow ubezpieczenia w zaleznos$ci
od plci przedstawiono w tabeli 23, analizy przeprowadzono za$ testem
niezaleznosci chi-kwadrat.

Analiza wykazala istotng statystycznie roznice pomie¢dzy porownywanymi
liczebno$ciami w grupie kobiet, ¥*(1, N = 313) = 11,28; p = 0,001; V = 0,19.
W grupie kontrolnej, ktéra skupiata si¢ na ramowaniu pozytywnym,
zainteresowanie oferta wyrazito 57,9% kobiet, podczas, gdy w grupie
eksperymentalnej, w ktérej ramowanie bylo negatywne, zaledwie 38,9%. W
przypadku mezczyzn analiza rowniez wykazata istotng statystycznie rdznice

pomiedzy liczebnosciami, *(5, N = 406) = 24,38; p < 0,001; V = 0,25.
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Zainteresowanych oferta w grupie kontrolnej byto 59,39% mezczyzn, za§ w grupie
eksperymentalnej 34,9%.
Tabela 23. Zainteresowanie ofertaq towarzystwa ubezpieczeniowego

w zaleznoS$ci od sposobu ramowania w grupie kobiet i mezczyzn (wskaznik

wyplat/odmow)
Pleé Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogolem
N % N % N %

Kobiety Nie 91 61,1 69 42,1 160 51,1
Tak 58 38,9 95 57,9 153 48,9
Suma 149 100,0 164 100,0 313 100,0

Mezczyzni | Nie 136 65,1 80 40,61 216 53.2
Tak 73 34,9 117 59,39 190 46.8
Suma 209 100.0 197 100.0 406 100.0

Zroédlo: Opracowanie wiasne.

Analizie poddano takze wiek i1 jego wplyw na wystepowanie efektu
ramowania w stosunku do zainteresowania oferta zakladu ubezpieczen. Strukturg
czgstosci wyboru poszczegolnych pakietdéw ubezpieczenia w zaleznosci od wieku
przedstawiono w tabeli 24, analizy przeprowadzono za$ testem niezaleznos$ci chi-
kwadrat.

Tabela 24. Zainteresowanie oferta towarzystwa ubezpieczeniowego
w zaleznoS$ci od sposobu ramowania w grupie wiekowej 18-30 lat, 31-50 lat i
owyzej 50 lat (wskaznik wyplat/odmow)

Wiek Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogolem
N % N % N %
18-30 lat | Nie 68 57,6 47 37,3 115 47,1
Tak 50 42,4 79 62,7 129 52,9
Ogoétem 118 100,0 126 100,0 244 100,0
31-50 lat | Nie 85 65,9 41 38,0 126 53,2
Tak 44 34,1 67 62,0 111 46,8
Ogotem 129 100,0 108 100,0 237 100,0
Powyzej Nie 74 66,7 61 48,0 135 56,7
50 lat Tak 37 33,3 66 52,0 103 433
Ogoétem 111 100,0 127 100,0 238 100,0

Zroédlo: Opracowanie wiasne.
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Analiza wykazala istotng statystycznie r6znic¢ pomiedzy poréwnywanymi
liczebno$ciami w grupie osob w wieku 18-30 lat, ¥*(1, N =244) = 10,10; p = 0,002;
® = 0,20. W przypadku ramowania pozytywnego (grupa kontrolna) 62,7% o0sob
w wieku 18-30 lat byto zainteresowanych oferta zakladu ubezpieczen, za$
w przypadku ramowania negatywnego w grupie eksperymentalnej, tylko 42,4%
0sOb w tej grupie wiekowej bylo zainteresowanych oferta.

Wykazano takze istotng statystycznie roéznice miedzy porownywanymi
liczebnosciami w grupie osob w wieku 31-50 lat, y* (1, N=237)=18,42; p<0,001;
® =0,28. Analizy wykazaty, ze 62% os6b w wieku 31-50 lat byto zainteresowanych
oferta zaktadu ubezpieczen w przypadku ramowania pozytywnego (grupa
kontrolna), za§ w przypadku ramowania negatywnego (grupa eksperymentalna),
tylko 34,1% o0s6b bylo zainteresowanych ofertg. Przeprowadzone testy wykazaty
takze istotng statystycznie roéznic¢ pomig¢dzy poréwnywanymi liczebnosciami
w grupie wiekowej powyzej 50 lat, x> (1, N = 238) = 8,38; p = 0,004; ® = 0,19.
W przypadku ramowania pozytywnego (grupa kontrolna) 52% osdéb w wieku
powyzej 50 lat byto zainteresowanych ofertg zaktadu ubezpieczen, za§ w przypadku
ramowania negatywnego w grupie eksperymentalnej, tylko 33,3% osob.

W nastgpnej kolejnosci sprawdzono, czy dzietno§¢ ma wplyw na
wystepowanie efektu ramowania w stosunku do zainteresowania oferta zakladu
ubezpieczen. Strukture czgstosci wyboru poszczegdlnych pakietow ubezpieczenia
w zalezno$ci od dzietnos$ci przedstawiono w tabeli 25., analizy przeprowadzono za$
testem niezalezno$ci chi-kwadrat.

Tabela 25. Zainteresowanie oferta towarzystwa ubezpieczeniowego
w zalezno$ci od sposobu ramowania w grupie oséb posiadajacych dzieci
i nieposiadajacych dzieci (wskaznik wyplat/odmow)

Dzietnosé Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogodlem
N % N % N %
Nieposiadanie | Nie 120 62,5 80 42,6 200 52,6
dzieci Tak 72 37,5 108 57,4 180 47,4
Ogoétem 192 100,0 188 100,0 380 100,0
Posiadanie Nie 107 64,5 69 39,9 176 51,9
dzieci Tak 59 35,5 104 60,1 163 48,1
Ogoétem 166 100,0 173 100,0 339 100,0

Zrédlo: Opracowanie wlasne.
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Analiza wykazala istotng statystycznie r6znic¢ pomiedzy poréwnywanymi
liczebno$ciami w grupie nieposiadajacych dzieci, y*(1, N=2380)=15,16; p <0,001;
® = 0,20. Przeprowadzone testy wykazaly, ze 57,4% os6b nieposiadajacych dzieci
bylo zainteresowanych oferta zaktadu ubezpieczen w przypadku ramowania
pozytywnego (grupa kontrolna), za§ w przypadku ramowania negatywnego (grupa
eksperymentalna), tylko 37,5% osob byto zainteresowanych oferta.

Wykazano takze istotng statystycznie roéznice miedzy porownywanymi

liczebnosciami w grupie osob posiadajacych dzieci, ¥*(1, N = 339) = 20,49; p <
0,001; ® = 0,25. Analizy wykazaty, ze 60,1% oséb posiadajacych dzieci bylo
zainteresowanych oferta zakltadu ubezpieczen w przypadku ramowania
pozytywnego (grupa kontrolna), za§ w przypadku ramowania negatywnego (grupa
eksperymentalna), tylko 35,5%.
Kolejno analizowano, czy wyksztalcenie ma wpltyw na wystepowanie efektu
ramowania w stosunku do zainteresowania oferta zakladu ubezpieczen. Strukturg
czestosci wyboru poszczegdlnych pakietow ubezpieczenia w zaleznosci od
wyksztalcenia przedstawiono w tabeli 26., analizy przeprowadzono za$ testem
niezaleznosci chi-kwadrat.

Tabela 26. Zainteresowanie oferta towarzystwa ubezpieczeniowego
w zalezno$ci od sposobu ramowania w grupie osob z wyksztalceniem
odstawowym, gimnazjalnym, Srednim i wyzszym (wskaznik wyplat/odmow)

Wyksztalcenie | Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogolem
N % N % N %
Podstawowe Nie 3 60,0 1 20,0 4 40,0
Tak 2 40,0 4 80,0 6 60,0
Ogoétem 5 100,0 5 100,0 10 100,0
Gimnazjalne Nie 6 66,7 7 70,0 13 68,4
Tak 3 333 3 30,0 6 31,6
Ogoétem 9 100,0 10 100,0 19 100,0
Srednie Nie 111 65,3 76 40,6 187 52,4
Tak 59 34,7 111 59,4 170 47,6
Ogoétem 170 100,0 187 100,0 357 100,0
Wyzsze Nie 107 61,5 65 40,9 172 51,7
Tak 67 38,5 94 59,1 161 48,3
Ogoétem 174 100,0 159 100,0 333 100,0

Zroédlo: Opracowanie wiasne.
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Analiza wykazata istotng statystycznie 1 malg roznice pomigdzy
poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie osob z wyksztalceniem $rednim, y*(1, N
= 357) = 21,7; p < 0,001; ® = 0,25. W przypadku ramowania negatywnego
(wskaznik odmoéw) w grupie eksperymentalnej tylko 34,7% o0so6b wyrazilo
zainteresowanie oferta, podczas gdy w grupie kontrolnej, gdzie ramowano
pozytywnie (wskaznik wyplat) az 59,4% byto chetnych, by skorzysta¢ z oferty.
Dalsze analizy wykazaly istotng statystycznie 1 malg roznice pomiedzy
poréwnywanymi liczebnos$ciami w grupie 0sob z wyksztalceniem wyzszym, x> (1,
N =333) = 14,14; p < 0,001; @ = 0,21. W przypadku ramowania negatywnego
(wskaznik odméw) w grupie eksperymentalnej 38,5% osob bylo zainteresowanych
oferta, a w grupie kontrolnej, gdzie ramowano pozytywnie (wskaznik wyptat)
59,1% chcialo skorzystac z oferty.

Tabela 27. Zainteresowanie oferta towarzystwa ubezpieczeniowego
w zaleznoSci od sposobu ramowania w grupie oséb o dochodach miesi¢cznych
wynoszacych 0-2500zl, 2501-4000z1, 4001-5500z1, 5501-7000zt oraz powyzej
7000zt (wskaznik wyplat/odmow)

Dochod Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogolem
N % N % N Y%
0-2500 zt Nie 89 62,2 5 39,7 145 51,1
Tak 54 37,8 85 60,3 139 48,9
Ogotem 143 100,0 141 100,0 284 100,0
2501-4000 zt | Nie 73 55,7 44 37,6 117 47,2
Tak 58 443 73 62,4 131 52,8
Ogoétem 131 100,0 117 100,0 248 100,0
4001-5500 zt | Nie 36 76,6 18 35,3 54 55,1
Tak 11 23,4 33 64,7 44 44,9
Ogodtem 47 100,0 51 100,0 98 100,0
5501-7000 zt | Nie 20 83,3 12 48,0 32 65,3
Tak 4 16,7 13 52,0 17 34,7
Ogoétem 24 100,0 25 100,0 49 100,0
Powyzej 7000 | Nie 9 69,2 19 70,4 28 70,0
zt Tak 4 30,8 8 29,6 12 30,0
Ogoétem 13 100,0 27 100,0 40 100,0

Zroédlo: Opracowanie wiasne.

126



Kolejno sprawdzono, czy wielko§¢ dochodu ma wplyw na zwigzek
ramowania a wyboru wariantu polisy. W tym celu wykonano analizy przy pomocy
testu chi-kwadrat niezaleznosci a wyniki zaprezentowano w tabeli 27.

Analiza wykazata istotng statystycznie 1 malg rdznice pomiedzy
porownywanymi liczebno$ciami w grupie os6b z miesigcznym dochodem
wielkosci 0-2500 zt, , %> (1, N = 284) = 14,41; p < 0,001; ® = 0,23. W przypadku
ram negatywnych (wskaznik odmoéw) w grupie eksperymentalnej 37,8% osob byto
zainteresowane oferta, podczas gdy w grupie kontrolnej, gdzie ramowano
pozytywnie (wskaznik wyptat) 60,3% oséb bylo chetnych, by skorzysta¢ z oferty.
Dalsze analizy wykazaly istotng statystycznie 1 malg rdéznic¢ pomiedzy
poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie 0s6b z miesigcznym dochodem
wielkoéci 2501-4000 zt, , ¥*(1, N = 248) = 8,14; p = 0,005; ® = 0,18. Gdy
prezentowano informacje negatywnie (wskaznik odmoéw) w  grupie
eksperymentalnej 44,3% osob bylo zainteresowane oferta, podczas gdy w grupie
kontrolnej, gdzie informacje prezentowano z pozytywnej perspektywy (wskaznik
wyplat) chetnych zainteresowane byto 62,4% osob.

W grupie dochodowej 4001-5500 zl analizy wykazaly istotng statystycznie
i przecietng roznice, y* (1, N=98) = 16,87; p <0,001; ® = 0,41. W przypadku ram
negatywnych (wskaznik odmow) w grupie eksperymentalnej tylko 23,4% oséb
bylo zainteresowane oferta, podczas gdy w grupie kontrolnej, gdzie ramowano
pozytywnie (wskaznik wyptat) byto 64,7% 0sob chetnych, by skorzystac z oferty.

Natomiast w$rod osob z dochodem 5501-7000 zt analizy wykazaty istotng
statystycznie 1 przecigtng réznice, Xz (1, N = 49) = 6,75; p =0,016; ® = 0,37.
W przypadku ramowania negatywnego (wskaznik odmoéw) w  grupie
eksperymentalnej 16,7% osob bylo zainteresowanych oferta, a w grupie kontrolnej,
gdzie ramowano pozytywnie (wskaznik wyptat) 52% osob chciato skorzystac

z oferty.
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4.2.2. Wybdér preferowanej polisy, a efekt ramowania
z wykorzystaniem wskaznika polecen

Celem analiz bylo przetestowanie, czy sposob ramowania wplywa na
zainteresowanie oferta towarzystwa ubezpieczeniowego. Roznica pomiedzy
sytuacjami decyzyjnymi z obecnej i wczesniejszej sekcji (odmowa/wyptlata
swiadczenia), bylo przedstawienie innej informacji dotyczacej towarzystwa
ubezpieczeniowego. W obecnie analizowanej sytuacji badanym zostat
przedstawiony wskaznik rekomendowania towarzystwa przez klientow (grupa
kontrolna) oraz wskaznik odradzania przez klientow wspodlpracy z towarzystwem
(grupa eksperymentalna).

Podobnie, jak poprzednio zauwazamy, Ze sposdb ramowania ma istotny
wplyw na zainteresowanie ofertg towarzystwa ubezpieczeniowego, x> (1, N =719)
=20,1; p<0,001; V=0,167. Analizy wykazaty, ze 85,04% os6b z grupy kontrolnej,
ktore otrzymaty informacje o 90% polecen firmy przez klientdbw (ramowanie
pozytywne), bylo zainteresowanych skorzystaniem z oferty. W przypadku
ramowania negatywnego (grupa eksperymentalna), w ktorym osoby badane
otrzymaly informacje, ze firme odradza 10% klientow, 71,23% o0so6b wyrazito
zainteresowanie ofertg. Szczegdtowe wyniki przedstawione sg na wykresie 3 1 w
tabeli 28. Ramowanie pozytywne wplyn¢to na wigkszy poziom zainteresowania

oferta w porownaniu do ramowania negatywnego.

Tabela 28. Zainteresowanie oferta towarzystwa ubezpieczeniowego
w zalezno$ci od sposobu ramowania (grupa kontrolna — ramowania
pozytywne, tj. polecanie vs. eksperymentalna — ramowanie negatywne, tj.
odradzanie)

Ramowanie, Eksperymentalna Kontrolna Suma
wsk. wyplat

N % N % N %
Nie 103 28,77 54 14,96 157 21,84
Tak 255 71,23 307 85,04 562 78,16
Suma 358 100 361 100 719 100

Zroédlo: Opracowanie wiasne.
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Rysunek 3. Zainteresowanie oferta towarzystwa ubezpieczeniowego w zalez-
nosci od sposobu ramowania (grupa kontrolna — ramowania pozytywne, tj.
polecanie vs. eksperymentalna — ramowanie negatywne, tj. odradzanie)

Zro6dlo: Opracowanie wlasne.

W nastepnej kolejnosci sprawdzono, czy pte¢ ma wpltyw na wystgpowanie
efektu ramowania w stosunku do zainteresowania ofertg zakladu ubezpieczen.
Strukture czestosci wyboru poszczegdlnych pakietdéw ubezpieczenia w zalezno$ci
od plci przedstawiono w tabeli 29, analizy przeprowadzono za$ testem

niezaleznosci chi-kwadrat.

Tabela 29. Zainteresowanie oferta towarzystwa ubezpieczeniowego
w zalezno$ci od sposobu ramowania (grupa kontrolna — ramowania
pozytywne, tj. polecanie vs. eksperymentalna — ramowanie negatywne, tj.
odradzanie) w grupie kobiet i m¢zczyzn

Pleé Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogolem
N % N % N %
Kobiety Nie 43 28,9 22 134 65 20,8
Tak 106 71,1 142 86,6 | 248 79,2
Suma 149 100,0 164 100,0 | 313 100,0
Mezczyzni | Nie 60 28,7 32 16,2 | 92 22,7
Tak 149 71,3 165 83,8 | 314 77,3
Suma 209 100,0 197 100,0 | 406 100,0

Zro6dlo: Opracowanie wlasne.

Analiza wykazala istotng statystycznie roznice pomie¢dzy porownywanymi

liczebno$ciami w grupie kobiet, ¥* (1, N = 313) = 11,32; p = 0,001; V = 0,19.
W grupie kontrolnej, ktéra skupiata si¢ na ramowaniu pozytywnym (90% polecen),
zainteresowanie oferta wyrazito 86,6% kobiet,

podczas, gdy w grupie
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eksperymentalnej, w ktorej ramowanie bylo negatywne (10% oséb odradza),
zainteresowanie oferta wyrazito 71,1% 0sob.

W przypadku mezczyzn analiza rowniez wykazala istotng statystycznie
roznice pomiedzy liczebnosciami, y? (1, N = 406) = 8,99; p = 0,003; V = 0,15.
Zainteresowanych oferta w grupie kontrolnej byto 83,8% me¢zczyzn, za§ w grupie
eksperymentalnej 71,3%.

Analizie poddano takze, czy wiek ma wplyw na wystepowanie efektu
ramowania w stosunku do zainteresowania ofertg zaktadu ubezpieczen (wskaznik
polecen). Strukture czgstosci wyboru poszczegdlnych pakietow ubezpieczenia
w zaleznosci od plci przedstawiono w tabeli 30, analizy przeprowadzono za$ testem

niezaleznosci chi-kwadrat.

Tabela 30. Zainteresowanie oferta towarzystwa ubezpieczeniowego
w zaleznosci od sposobu ramowania (grupa kontrolna — ramowania
pozytywne, tj. polecanie vs. eksperymentalna — ramowanie negatywne, tj.
odradzanie) w grupie wiekowej 18-30 lat, 31-50 lat i powyzej S0 lat.

Wiek Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogolem
N % N % N %
18-30 lat | Nie 23 19,5 15 11,9 38 15,6
Tak 95 80,5 111 88,1 206 84,4
Ogoétem 118 100,0 126 100,0 244 100,0
31-50 lat | Nie 31 24,0 10 9,3 41 17,3
Tak 98 76,0 98 90,7 196 82,7
Ogoétem 129 100,0 108 100,0 237 100,0
Powyzej | Nie 49 44,1 29 22,8 78 32,8
50 lat Tak 62 55,9 98 77,2 160 67,2
Ogoétem 111 100,0 127 100,0 238 100,0

Zroédlo: Opracowanie wiasne.

Analiza nie wykazala istotnej statystycznie rdéznicy pomi¢dzy
poréownywanymi liczebno$ciami w grupie osob w wieku 18-30 lat, i (1, N = 244)
=2,67;p=0,114; ®=0,10.

Wykazano natomiast istotng statystycznie rdznice migdzy porownywanymi
liczebno$ciami w grupie 0séb w wieku 31-50 lat, 5> (1, N =237) = 8,87; p = 0,003;
® = 0,19. Analizy wykazaly, Zze 90,7% osob w wieku 31-50 lat bylo

zainteresowanych oferta zakladu ubezpieczen w przypadku ramowania
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pozytywnego (grupa kontrolna), za§ w przypadku ramowania negatywnego (grupa
eksperymentalna), tylko 76% o0s6b byto zainteresowanych oferta.

Przeprowadzone testy wykazaty takze istotng statystycznie roznice¢ pomiedzy
poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie wiekowej powyzej 50 lat, x* (1, N = 238)
= 12,21; p = 0,001; ® = 0,23. W przypadku ramowania pozytywnego (grupa
kontrolna) 77,2% os6b w wieku powyzej 50 lat bylo zainteresowanych oferta
zaktadu ubezpieczen, za§ w przypadku ramowania negatywnego w grupie
eksperymentalnej, tylko 55,9% osob.

W nastgpnej kolejnosci sprawdzono, czy dzietno§¢ ma wplyw na
wystgpowanie efektu ramowania w stosunku do zainteresowania oferta zaktadu
ubezpieczen. Strukture czgstosci wyboru poszczegdlnych pakietow ubezpieczenia
w zalezno$ci od plci przedstawiono w tabeli 31, analizy przeprowadzono zas$ testem

niezaleznosci chi-kwadrat.

Tabela 31. Zainteresowanie oferta towarzystwa ubezpieczeniowego
w zalezno$ci od sposobu ramowania (grupa kontrolna — ramowania
pozytywne, tj. polecanie vs. eksperymentalna — ramowanie negatywne, tj.
odradzanie) w grupie oso6b posiadajacych dzieci i nieposiadajacych dzieci

Dzietnos$é¢ Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogolem
N % N % N %
Nieposiadanie | Nie 49 25,5 27 14,4 76 20,0
dzieci Tak 143 74,5 161 85,6 | 304 80,0
Ogoétem 192 100,0 188 100,0 | 380 100,0
Posiadanie Nie 54 32,5 27 15,6 81 23,9
dzieci Tak 112 67,5 146 84,4 | 258 76,1
Ogoétem 166 100,0 173 100,0 | 339 100,0

Zroédlo: Opracowanie wiasne.

Analiza wykazala istotng statystycznie r6znic¢ pomiedzy poréwnywanymi
liczebno$ciami w grupie 0séb nieposiadajacych dzieci, ¥* (1, N = 380) = 7,39; p =
0,007; @ = 0,14. Przeprowadzone testy wykazaly, ze 85,6% 0sob nieposiadajacych
dzieci byto zainteresowanych ofertg zaktadu ubezpieczen w przypadku ramowania
pozytywnego (grupa kontrolna), za§ w przypadku ramowania negatywnego (grupa

eksperymentalna), tylko 74,5% osob byto zainteresowanych oferta.
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Wykazano takze istotng statystycznie rdznice migdzy poréwnywanymi
liczebno$ciami w grupie osob posiadajacych dzieci, ¥* (1, N = 339) = 13,34; p <
0,001; @ = 0,20. Analizy wykazaty, ze 84,4% osob posiadajacych dzieci byto
zainteresowanych oferta zakladu ubezpieczen w przypadku ramowania
pozytywnego (grupa kontrolna), za§ w przypadku ramowania negatywnego (grupa
eksperymentalna), tylko 67,5%.

Nastepnie sprawdzono, czy wyksztalcenie ma wplyw na wystepowanie
efektu ramowania z wykorzystaniem wskaznika rekomendacji. W tym celu
wykonano analizy przy pomocy testu chi-kwadrat niezaleznosci a wyniki

zaprezentowano w tabeli 32.

Tabela 32. Zainteresowanie oferta towarzystwa ubezpieczeniowego
w zaleznosci od sposobu ramowania (grupa kontrolna — polecanie vs.
eksperymentalna — ramowanie negatywne, tj. odradzanie) w grupie osob
z wyksztalceniem podstawowym, gimnazjalnym, Srednim i wyzszym

Wyksztalcenie | Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogolem
N % N % N %
Podstawowe Nie 2 40,0 1 20,0 3 30,0
Tak 3 60,0 4 80,0 7 70,0
Ogodtem 5 100,0 5 100,0 10 100,0
Gimnazjalne Nie 2 22,2 0 0,0 2 10,5
Tak 7 77,8 10 100,0 17 89,5
Ogodtem 9 100,0 10 100,0 19 100,0
Srednie Nie 49 28,8 33 17,6 82 23,0
Tak 121 71,2 154 82,4 275 77,0
Ogoétem 170 100,0 187 100,0 357 100,0
Wyzsze Nie 50 28,7 20 12,6 70 21,0
Tak 124 71,3 139 87,4 263 79,0
Ogotem 174 100,0 159 100,0 333 100,0

Zrédlo: Opracowanie whasne.

Analiza wykazata istotng statystycznie 1 malg roznice pomigdzy
poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie 0so6b z wyksztalceniem $rednim, x> (1, N
= 357) = 6,29; p= 0,016; ® = 0,13. W przypadku ramowania negatywnego

(odradzanie) w grupie eksperymentalnej 71,2% osOb wyrazilo zainteresowanie
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oferta, podczas gdy w grupie kontrolnej, gdzie ramowano pozytywnie (polecanie)
az 82,4% byto chetnych, by skorzystac z oferty.
Wsrod osob z wyksztatceniem wyzszym analizy wykazaty istotng statystycznie
i mala roznice pomiedzy porownywanymi liczebnosciami, y* (1, N=333) =13,06;
p <0,001; ® =0,20. W przypadku ramowania negatywnego (odradzanie) w grupie
eksperymentalnej 71,3% os6b bylo zainteresowanych oferta, a w grupie kontrolnej,
gdzie ramowano pozytywnie (polecanie) 87,4% chciato skorzysta¢ z oferty.
Kolejno analizowano, czy dochdéd ma wplyw na wystepowanie efektu
ramowania z wykorzystaniem wskaznika rekomendacji. W tym celu wykonano
analizy przy pomocy testu chi-kwadrat niezaleznosci a wyniki zaprezentowano

w tabeli 33.

Tabela 33. Zainteresowanie oferta towarzystwa ubezpieczeniowego
w zaleznosci od sposobu ramowania (grupa kontrolna — polecanie vs.
eksperymentalna — ramowanie negatywne, tj. odradzanie) w grupie osob
0 dochodach miesi¢cznych wynoszacych 0-2500z1, 2501-4000z1, 4001-5500z1,
5501-7000z! oraz powyzej 7000z}

Dochod Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogolem
N % N % N %
0-2500 zt Nie 46 32,2 24 17,0 70 24,6
Tak 97 67,8 117 83,0 214 75,4
Ogoétem 143 100,0 141 100,0 284 100,0
2501-4000 zt | Nie 30 22,9 14 12,0 44 17,7
Tak 101 77,1 103 88,0 204 82,3
Ogoétem 131 100,0 117 100,0 248 100,0
4001-5500 zt | Nie 16 34,0 8 15,7 24 24,5
Tak 31 66,0 43 84,3 74 75,5
Ogodtem 47 100,0 51 100,0 98 100,0
5501-7000 zt | Nie 7 29,2 4 16,0 11 22,4
Tak 17 70,8 21 84,0 38 77,6
Ogotem 24 100,0 25 100,0 49 100,0
Powyzej 7000 | Nie 4 30,8 4 14,8 8 20,0
zt Tak 9 69,2 23 85,2 32 80,0
Ogoétem 13 100,0 27 100,0 40 100,0

Zrédlo: Opracowanie wilasne.
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Analiza wykazata istotng statystycznie 1 malg roznice pomigdzy
porownywanymi liczebno$ciami w grupie os6b z miesigcznym dochodem
wielkosci 0-2500 zt, , x> (1, N =284) = 8,77; p = 0,004; ® = 0,18. W przypadku
ram negatywnych (odradzanie) w grupie eksperymentalne; 67,8% osob bylo
zainteresowane oferta, podczas gdy w grupie kontrolnej, gdzie ramowano
pozytywnie (polecanie) 83% oséb byto chetnych, aby skorzysta¢ z oferty.

Dalsze analizy wykazaly istotng statystycznie 1 malg roznice pomiedzy
poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie 0s6b z miesigcznym dochodem
wielkosci 2501-4000 zt, , * (1, N = 248) = 5,06; p = 0,030; ® = 0,14. Gdy
prezentowano informacje negatywnie (odradzanie) w grupie eksperymentalnej
77,1% o0sob bylo zainteresowane oferta, podczas gdy w grupie kontrolnej, gdzie
informacje prezentowano z pozytywnej perspektywy (polecanie) chetnych

zainteresowane byto 88% o0sob.

4.3. Wplyw efektu gratisu na decyzje dotyczace zakupu
ubezpieczen na zycie

Analizy mialy na celu weryfikacje, czy uwzglednienie dzialan
marketingowych w formie dodania gratisu do standardowej oferty, wptynie na
wzrost zainteresowania oferta towarzystwa ubezpieczeniowego (informacja
o gratisie w formie badan profilaktycznych byta przedstawiona w scenariuszu
zaprezentowanym grupie eksperymentalnej; grupa kontrolna nie miala

przedstawionej takiej informacji).

Tabela 34. Zainteresowanie oferta towarzystwa ubezpieczeniowego
w zaleznoSci od wystepowania efektu gratisu

Efekt gratisu Eksperymentalna Kontrolna Suma

N % N % N %
Nie 110 30,73 171 47,37 281 39,08
Tak 248 69,27 190 52,63 438 60,92
Suma 358 100,00 361 100,00 719 100,00

Zroédlo: Opracowanie wiasne.

Wyniki pokazuja, ze uwzglgdnienie gratisu jako elementu oferty istotnie

zwigksza zainteresowanie ofertg towarzystwa ubezpieczeniowego w pordwnaniu
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do oferty bez dodatkowego gratisu, x> (1, N = 719) = 20,9; p < 0,001; V = 0,171.

Szczegotowe wyniki przedstawione sg na wykresie 4 1 w tabeli 34.
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Rysunek 4. Zainteresowanie oferta towarzystwa ubezpieczeniowego
w zaleznosci od wystepowania efektu gratisu (grupa kontrolna — brak efektu
gratisu vs. eksperymentalna — obecnos¢ efektu gratisu).

Zro6dlo: Opracowanie wlasne.

W ramach analiz szczegdélowych zweryfikowano, czy pte¢ ma wpltyw na
wystepowanie efektu gratisu w stosunku do zainteresowania oferta zaktadu
ubezpieczen. Strukture czestosci wyboru poszczegodlnych pakietdéw ubezpieczenia
w zalezno$ci od plci przedstawiono w tabeli 35, analizy przeprowadzono za$ testem

niezaleznosci chi-kwadrat.

Tabela 35. Zainteresowanie oferta towarzystwa ubezpieczeniowego
w zaleznosci od wystepowania efektu gratisu w grupie kobiet i me¢zczyzn

Pleé Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogélem
N % N % N %
Kobiety Nie 51 34,2 76 46,3 127 40,6
Tak 98 65,8 88 53,7 186 59,4
Suma 149 100,0 164 100,0 313 100,0
Mgzczyzni | Nie 59 28,2 95 48,2 154 37,9
Tak 150 71,8 102 51,8 252 62,1
Suma 209 100.0 197 100.0 406 100.0

Zro6dlo: Opracowanie wlasne.
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Analiza wykazala istotng statystycznie r6znic¢ pomiedzy poréwnywanymi
liczebno$ciami w grupie kobiet, > (1, N = 313) = 4,75; p = 0,038; V = -0,12.
Analizy wykazaly, ze 65,8% kobiet w grupie eksperymentalnej (wariant z gratisem)
bylo zainteresowanych ofertg, natomiast w grupie kontrolnej tylko 53,7% wyrazito
zainteresowanie oferta.

W przypadku mezczyzn analiza réwniez wykazata istotng statystycznie
roznice pomiedzy liczebnoéciami, y? (1, N = 406) = 17,22; p < 0,001; V = -0,21.
Zainteresowanych oferta w grupie eksperymentalnej byto 71,8% mezczyzn, za$
w grupie kontrolnej 51,8%.

Dodatkowo przeanalizowano czy wiek ma wptyw na wystepowanie efektu
gratisu w stosunku do zainteresowania oferta zaktadu ubezpieczen. Strukture
czestosci wyboru poszczegolnych pakietow ubezpieczenia w zalezno$ci od pflei
przedstawiono w tabeli 36, analizy przeprowadzono za$ testem niezaleznosci chi-

kwadrat.

Tabela 36. Zainteresowanie oferta towarzystwa ubezpieczeniowego
w zaleznosci od wystepowania efektu gratisu w grupie wiekowej 18-30 lat, 31-
50 lat i powyzej 50 lat.

Wiek Odpowiedz Eksperymentalna Kontrolna Ogolem
N % N % N %
18-30 lat | Nie 23 19,5 61 48,4 84 34,4
Tak 95 80,5 65 51,6 160 65,6
Ogodtem 118 100,0 126 100,0 244 100,0
31-50 lat | Nie 38 29,5 49 45,4 87 36,7
Tak 91 70,5 59 54,6 150 63,3
Ogoétem 129 100,0 108 100,0 237 100,0
Powyzej | Nie 49 44,1 61 48,0 110 46,2
50 lat Tak 62 55,9 66 52,0 128 53,8
Ogotem 111 100,0 127 100,0 238 100,0

Zrédlo: Opracowanie wilasne.

Analiza wykazala istotng statystycznie réznic¢ pomiedzy poréwnywanymi
liczebnosciami w grupie osob w wieku 18-30 lat, y* (1, N =244) =22,58; p<0,001;
® = -0,30. Badania wykazatly, ze 80,5% o0s6b z grupy eksperymentalnej, ktorym

zostala przedstawiona opcja z gratisem, bylo zainteresowanych skorzystaniem
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z oferty. Natomiast w przypadku grupy kontrolnej, ktéra miata przedstawiong
oferte¢ standardowag bez gratisow, tylko 51,6% wyrazilo zainteresowanie oferta
zaktadu ubezpieczen.

Wykazano takze istotng statystycznie roéznice miedzy porownywanymi
liczebno$ciami w grupie oséb w wieku 31-50 lat, > (1, N =237) =6,41; p=0,015;
® = -0,16. Analizy wykazaly, ze 70,5% os6b w wieku 31-50 lat byto
zainteresowanych ofertg zaktadu ubezpieczen w przypadku oferowania gratisu
(grupa eksperymentalna), zas w przypadku oferty bez gratisu (grupa kontrolna),
tylko 54,6% 0s06b byto zainteresowanych oferta.

Przeprowadzone testy nie wykazaly istotnej statystycznie réznicy pomi¢dzy
poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie wiekowej powyzej 50 lat, * (1, N = 238)
= 0,36; p = 0,603 ® = -0,04. W grupie eksperymentalnej zainteresowanie ofertg
z gratisem wyrazito 55,9%, podczas gdy w grupie kontrolnej 52% oséb byto
zainteresowanych ofertg standardowa.

W nastepnej kolejnosci sprawdzono, czy dzietnos¢ ma wplyw na
wystepowanie efektu gratisu w stosunku do zainteresowania oferta zaktadu
ubezpieczen. Strukturg czgstosci wyboru poszczegoélnych pakietdw ubezpieczenia
w zalezno$ci od posiadania dzieci przedstawiono w tabeli 37, analizy

przeprowadzono za$ testem niezalezno$ci chi-kwadrat.

Tabela 37. Zainteresowanie oferta towarzystwa ubezpieczeniowego
w zaleznosci od wystepowania efektu gratisu w grupie osob posiadajacych
dzieci i nieposiadajacych dzieci

Dzietnos$é¢ Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogoélem
N % N % N %
Nieposiadanie | Nie 50 26,0 100 53,2 150 39,5
dzieci Tak 142 74,0 88 46,8 230 60,5
Ogodtem 192 100,0 188 100,0 380 100,0
Posiadanie Nie 60 36,1 71 41,0 131 38,6
dzieci Tak 106 63,9 102 59,0 208 61,4
Ogoétem 166 100,0 173 100,0 339 100,0

Zroédlo: Opracowanie wiasne.
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Analiza wykazala istotng statystycznie r6znic¢ pomiedzy poréwnywanymi
liczebno$ciami w grupie os6b nieposiadajacych dzieci, ¥ (1, N =380) =29,31; p <
0,001; ® = -0,28. Wykazano, ze 74% o0sOb nieposiadajacych dzieci bylo
zainteresowanych ofertg zaktadu ubezpieczen w grupie eksperymentalnej (wariant
z gratisem), a tylko 46,8% os6b w grupie kontrolnej (wariant bez gratisu).

Wyniki analizy okazaly si¢ niewystarczajace do stwierdzenia istotnych
statystycznie réznic pomiedzy porownywanymi liczebno$ciami w grupie osob
posiadajacych dzieci, ¥* (1, N = 339) = 0,86; p = 0,374; ® = -0,05. Analizy
wykazaly, ze 63,9% o0sob posiadajacych dzieci byto zainteresowanych oferta
zaktadu ubezpieczen w przypadku grupy eksperymentalnej, za§ w przypadku grupy
kontrolnej 59% os6b wyrazito zainteresowanie.

Kolejno analizowano czy wyksztatcenie ma wplyw na wystgpowanie efektu
gratisu. W tym celu wykonano analizy przy pomocy testu chi-kwadrat

niezaleznosci a wyniki zaprezentowano w tabeli 38.

Tabela 38. Zainteresowanie oferta towarzystwa ubezpieczeniowego a efekt
gratisu w grupie os0b z wyksztalceniem podstawowym, gimnazjalnym,
Srednim i wyzszym

Wyksztalcenie | Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogélem
N % N % N %
Podstawowe Nie 1 20,0 3 60,0 4 40,0
Tak 4 80,0 2 40,0 6 60,0
Ogoétem 5 100,0 5 100,0 10 100,0
Gimnazjalne Nie 4 44 4 4 40,0 8 42,1
Tak 5 55,6 6 60,0 11 57,9
Ogodtem 9 100,0 10 100,0 19 100,0
Srednie Nie 50 29,4 100 53,5 150 42,0
Tak 120 70,6 87 46,5 207 58,0
Ogoétem 170 100,0 187 100,0 357 100,0
Wyzsze Nie 55 31,6 64 40,3 119 35,7
Tak 119 68,4 95 59,7 214 64,3
Ogodtem 174 100,0 159 100,0 333 100,0

Zroédlo: Opracowanie wiasne.

Analiza wykazata istotng statystycznie 1 malg roznice pomigdzy

poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie osob z wyksztatceniem $rednim, % (1, N
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= 357) = 21,17; p < 0,001; ® = -0,24. Badanie wykazalo, ze w grupie
eksperymentalnej (obecno$¢ gratisu) az 70,6% osob bylo zainteresowane oferta,
podczas gdy w grupie kontrolnej (brak gratisu) tylko 46,5% wyrazilo
zainteresowanie.
Wyniki analizy okazaty si¢ niewystarczajace do stwierdzenia istotnej statystycznie
réznicy pomigdzy poroOwnywanymi liczebno$ciami w  grupie  0sOb
z wyksztalceniem wyzszym, y* (1, N=333)=2,7; p=0,110; ® = -0,09.
Dodatkowo sprawdzano czy dochdéd ma wplyw na wystepowanie efektu
gratisu w stosunku do zainteresowania oferta zakladu ubezpieczen. Strukture
czgstosci wyboru poszczeg6dlnych pakietéw ubezpieczenia w zalezno$ci od plei
przedstawiono w tabeli 39, analizy przeprowadzono za$ testem niezaleznos$ci chi-

kwadrat.

Tabela 39. Zainteresowanie oferta towarzystwa ubezpieczeniowego a efekt
gratisu w grupie osob o dochodach miesiecznych wynoszacych 0-2500z1, 2501-
4000z1, 4001-5500z1, 5501-7000z1 oraz powyzej 7000z}

Dochod Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogolem
N % N % N %
0-2500 zt Nie 48 33,6 72 51,1 120 423
Tak 95 66,4 69 48,9 164 57,7
Ogoétem 143 100,0 141 100,0 284 100,0
2501-4000 zt | Nie 34 26,0 55 47,0 89 35,9
Tak 97 74,0 62 53,0 159 64,1
Ogoétem 131 100,0 117 100,0 248 100,0
4001-5500 zt | Nie 16 34,0 21 41,2 37 37,8
Tak 31 66,0 30 58,8 61 62,2
Ogotem 47 100,0 51 100,0 98 100,0
5501-7000 zt | Nie 7 29,2 8 32,0 15 30,6
Tak 17 70,8 17 68,0 34 69,4
Ogotem 24 100,0 25 100,0 49 100,0
Powyzej 7000 | Nie 5 38,5 15 55,6 20 50,0
zt Tak 8 61,5 12 44,4 20 50,0
Ogodtem 13 100,0 27 100,0 40 100,0

Zro6dlo: Opracowanie wlasne.
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Analiza wykazata istotng statystycznie 1 malg roznice pomigdzy
porownywanymi liczebno$ciami w grupie os6b z miesigcznym dochodem
wielkosci 0-2500 zt, , y* (1, N =284) = 8,91; p = 0,004; ® = -0,18. W przypadku
grupy eksperymentalnej, ktéra dostata informacj¢ o gratisie 66,4% wyrazilo
zainteresowanie oferta, podczas gdy w grupie kontrolnej, ktéra nie miata
zaprezentowanego gratisu tylko 48,9% bylo zainteresowanych.

Dalsze analizy wykazaty istotng statystycznie i malg réznice pomiedzy
poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie 0s6b z miesigcznym dochodem
wielkosci 2501-4000 zt, , ¥* (1, N =248) = 11,91; p = 0,001; ® = -0,22. W grupie
eksperymentalnej (informacja o gratisie) 74% osob wykazalo zainteresowanie

oferta, za§ w grupie eksperymentalnej (brak gratisu) tylko 53%.

4.4. Wplyw perswazyjnej informacji na decyzje dotyczace
zakupu ubezpieczen na zycie

Celem kolejnej analizy byto sprawdzenie, czy oddzialywanie na wyobrazni¢
potencjalnych nabywcow polisy (torowanie) wptywa na sktonno$¢ do wyboru
wariantu ubezpieczenia. Osoby z grupy eksperymentalnej zapoznawaly si¢ ze
scenariuszem, w ktérym opisana byla historia klienta, dla ktérego poszerzony
zakres ubezpieczenia na zycia pozwolil komfortowo przej$¢ przez trudng sytuacje

zyciowa. Grupa kontrolna nie otrzymywata takiej informacji.

Tabela 40. Czestosci wyboru poszczegolnych pakietow ubezpieczenia,
a perswazyjna informacja (grupa kontrolna — brak perswazyjnej informacji
vs eksperymentalna — perswazyjna informacja)

Perswazyjna Eksperymentalna Kontrolna Suma
informacja

N % N % N %
Wariant 1 54 15,08 72 19,94 126 17,52
Wariant 2 43 12,01 50 13,85 93 12,94
Wariant 3 225 62,85 212 58,73 437 60,78
Wariant 4 36 10,06 27 7,48 63 8,76
Suma 358 100 361 100,00 719 100,00

Zroédlo: Opracowanie wiasne.
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Analizy wskazaty, ze perswazyjna informacja nie zmieniata istotnie preferencji
badanych wzgledem preferenciji polis ubezpieczeniowych, ¥* (3, N = 719) = 4,76;
p = 0,190; V = 0,081. Szczegdétowe wyniki przedstawione sg na wykresie 5.
1 w tabeli 40.
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Rysunek 5. Czestosci wyboru poszczegdélnych pakietéw ubezpieczenia,
a perswazyjna informacja (grupa kontrolna — brak perswazyjnej informacji
vs eksperymentalna — perswazyjna informacja)

Zro6dlo: Opracowanie wlasne.

W ramach analiz szczegdtowych sprawdzono, czy ple¢ ma wplyw na
wystepowanie efektu torowania poprzez perswazyjng informacje w stosunku do
wyboru wariantu ubezpieczenia na zycie. Struktur¢ czegstosci wyboru
poszczegbdlnych pakietow ubezpieczenia w zaleznosci od plci przedstawiono

w tabeli 41, analizy przeprowadzono za$ testem niezaleznos$ci chi-kwadrat.

Wyniki analizy okazaly si¢ niewystarczajace do stwierdzenia istotnej
statystycznie roznicy pomiedzy porownywanymi liczebnosciami w grupie kobiet,
¥’ (3, N=313)=10,56; p = 0,905; V = 0,04.

W przypadku me¢zczyzn analiza wykazala istotng statystycznie roéznice
pomiedzy liczebnosciami, > (3, N = 406) = 8,41; p = 0,038; V = 0,14. Wyniki
pokazuja, ze mezczyzni z grupy eksperymentalnej, ktorym przedstawiono
perswazyjng informacj¢ czesciej wybierali wariant 3 1 4, a rzadziej wariant 1 1 2,

anizeli m¢zczyzni z grupy kontrolne;.
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Tabela 41. Czestosci wyboru poszczegolnych pakietow ubezpieczenia,
a perswazyjna informacja w grupie kobiet i m¢zczyzn

Pleé Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogoélem
N % N Y% N %

Kobiety Wariant 1 28 18,8 30 18,3 58 18,5
Wariant 2 19 12,8 20 12,2 39 12,5
Wariant 3 87 58,4 101 61,6 188 60,1
Wariant 4 15 10,1 13 7,9 28 8,9
Suma: 149 100,0 164 100,0 313 100,0

Mezczyzni | Wariant 1 26 12,4 42 21,3 68 16,7
Wariant 2 24 11,5 30 15,2 54 13,3
Wariant 3 138 66,0 111 56,3 249 61,3
Wariant 4 21 10,0 14 7,1 35 8,6
Suma: 209 100,0 197 100,0 406 100,0

Zro6dlo: Opracowanie wlasne.

Kolejno poddano analizie czy wiek ma wplyw na wystepowanie efektu
torowania w stosunku do wyboru wariantu ubezpieczenia na zycie. Strukturg
czgstosci wyboru poszczegolnych pakietdéw ubezpieczenia w zaleznosci od wieku
przedstawiono w tabeli 42, analizy przeprowadzono za$ testem niezaleznosci chi-
kwadrat.

Wyniki analizy okazaly si¢ niewystarczajagce do stwierdzenia istotnych
statystycznie réznic w grupie osob w wieku 18-30 lat, x> (3, N =244) = 7,44; p =
0,059; V = 0,17. Nie stwierdzono rdwniez istotnej statystycznie roznicy pomiedzy
liczebnosciami w grupie wiekowej 31-50 lat, ¥* (3, N =237)=4,92; p = 0,178; V
= 0,14. Takze w grupie wiekowe] powyzej 50 lat nie stwierdzono istotnej
statystycznie réznicy pomiedzy poréwnywanymi liczebno$ciami , ¥ (3, N = 238)

= 1,44; p = 0,697; V = 0,08.
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Tabela 42. Czestosci wyboru poszczegolnych pakietow ubezpieczenia,
a perswazyjna informacja w grupach wiekowych: 18-30 lat, 31-50 lat, powyzej
50 lat

Wiek Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogolem
N % N % N %
18-30 lat | Wariant 1 6 5,1 16 12,7 22 9,0
Wariant 2 10 8,5 14 11,1 24 9,8
Wariant 3 85 72,0 87 69,0 172 70,5
Wariant 4 17 14,4 9 7,1 26 10,7
Ogoétem 118 100,0 126 100,0 244 100,0
31-50 lat | Wariant 1 13 10,1 20 18,5 33 13,9
Wariant 2 12 9,3 10 9,3 22 9,3
Wariant 3 92 71,3 73 67,6 165 69,6
Wariant 4 12 93 5 4,6 17 7,2
Ogotem 129 100,0 108 100,0 237 100,0
Powyzej Wariant 1 35 31,5 36 28,3 71 29,8
50 lat Wariant 2 21 18,9 26 20,5 47 19,7
Wariant 3 48 43,2 52 40,9 100 42,0
Wariant 4 7 6,3 13 10,2 20 8,4
Ogotem 111 100,0 127 100,0 238 100,0

Zrodlo: Opracowanie wiasne

Nastepnie analizowano, czy posiadanie dzieci ma wptyw na wystepowanie
efektu torowania w stosunku do wyboru wariantu ubezpieczenia na zycie. Strukture
czgstosci wyboru poszczegélnych pakietow ubezpieczenia w zaleznosci od
dzietno$ci przedstawiono w tabeli 43. analizy przeprowadzono za$ testem
niezaleznosci chi-kwadrat.

Analiza wykazata istotng statystycznie ro6znice pomigdzy grupa
eksperymentalna, a kontrolng wsrdd osob nieposiadajacych dzieci, ¥* (3, N =380)
=8,37; p = 0,039; V = 0,15. Mozna zauwazy¢, ze osoby nieposiadajace dzieci
z grupy eksperymentalnej cze¢sciej niz w grupie kontrolnej wybieraly wariant 3 1 4,
a rzadziej wariant 21 1.

Wyniki analizy okazaly si¢ jednak niewystarczajace do stwierdzenia
istotnych statystycznie réznic wérod osob posiadajacych dzieci, ¥ (3, N = 339) =
0,62; p=10,893; V =0,04.

143



Tabela 43. Czestosci wyboru poszczegolnych pakietow ubezpieczenia,
a perswazyjna informacja w grupie oso6b posiadajacych dzieci
i nieposiadajacych dzieci

Dzietnosé Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogotem
N % N % N %
Nieposiadanie | Wariant 1 19 9.9 34 18,1 53 13,9
dzieci Wariant 2 18 9,4 20 10,6 38 10,0
Wariant 3 133 69,3 123 65,4 256 67,4
Wariant 4 22 11,5 11 59 33 8,7
Ogolem 192 100,0 188 100,0 380 100,0
Posiadanie Wariant 1 35 21,1 38 22,0 73 21,5
dzieci Wariant 2 25 15,1 30 17,3 55 16,2
Wariant 3 92 55,4 89 51,4 181 53,4
Wariant 4 14 8,4 16 9,2 30 8,8
Ogoétem 166 100,0 173 100,0 339 100,0

Zrédlo: Opracowanie wilasne.

Kolejno poddano analizie czy wyksztatlcenie ma wptyw na wystgpowanie
efektu torowania w stosunku do wyboru wariantu ubezpieczenia na zycie. Strukture
czestosci wyboru poszczegdlnych pakietéw ubezpieczenia w zaleznosci od
wyksztalcenia przedstawiono w tabeli 44, analizy przeprowadzono za$ testem
niezaleznosci chi-kwadrat.

Wyniki analizy okazaly si¢ niewystarczajagce do stwierdzenia istotnej
statystycznie roéznicy pomiedzy poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie osob

z wyksztalceniem podstawowym, gimnazjalnym, $rednim i wyzszym.
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Tabela 44. Czestosci wyboru poszczegolnych pakietow ubezpieczenia,
a perswazyjna informacja w grupie osob z wyksztalceniem podstawowym,
gimnazjalnym, Srednim i wyzszym

Wyksztalcenie | Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogétem
N % N % N %
Podstawowe Wariant 1 1 20,0 2 40,0 3 30,0
Wariant 2 1 20,0 0 0,0 1 10,0
Wariant 3 3 60,0 2 40,0 5 50,0
Wariant 4 0 0,0 1 20,0 1 10,0
Ogolem 5 100,0 5 100,0 10 100,0
Gimnazjalne Wariant 1 3 333 1 10,0 4 21,1
Wariant 2 0 0,0 2 20,0 2 10,5
Wariant 3 6 66,7 7 70,0 13 68,4
Ogolem 9 100,0 10 100,0 19 100,0
Srednie Wariant 1 29 17,1 43 23,0 72 20,2
Wariant 2 19 11,2 29 15,5 48 13,4
Wariant 3 105 61,8 102 54,5 207 58,0
Wariant 4 17 10,0 13 7,0 30 8,4
Ogolem 170 100,0 187 100,0 357 100,0
Wyzsze Wariant 1 21 12,1 26 16,4 47 14,1
Wariant 2 23 13,2 19 11,9 42 12,6
Wariant 3 111 63,8 101 63,5 212 63,7
Wariant 4 19 10,9 13 8,2 32 9,6
Ogoétem 174 100,0 159 100,0 333 100,0

Zro6dlo: Opracowanie wlasne.

Nastepnie zweryfikowano czy dochdéd ma wplyw na wystepowanie efektu
torowania w stosunku do wyboru wariantu ubezpieczenia na zycie. Strukturg
czestosci wyboru poszczegdlnych pakietow ubezpieczenia w zaleznosci od
dochodu przedstawiono w tabeli 45, analizy przeprowadzono za$§ testem
niezaleznosci chi-kwadrat.

Wyniki analizy okazaly si¢ niewystarczajace do stwierdzenia istotnej

statystycznie roéznicy pomiedzy poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie osob
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o dochodach miesiecznych wynoszacych 0-2500z1, 2501-4000z1, 4001-5500z1,
5501-7000zt oraz powyzej 7000zt.

Tabela 45. Czestosci wyboru poszczegolnych pakietow ubezpieczenia,
a perswazyjna informacja w grupie oséb o dochodach miesiecznych
wynoszacych 0-2500zl, 2501-4000z1, 4001-5500z1, 5501-7000zt oraz powyzej
7000z}

Dochod Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogoélem
N % N % N %
0-2500 zt Wariant 1 23 16,1 30 21,3 53 18,7
Wariant 2 13 9,1 21 14,9 34 12,0
Wariant 3 93 65,0 82 58,2 175 61,6
Wariant 4 14 9.8 8 5,7 22 7,7
Ogolem 143 100,0 141 100,0 284 100,0
Wariant 1 18 13,7 26 22,2 44 17,7
2501-4000 zt | Wariant 2 19 14,5 15 12,8 34 13,7
Wariant 3 80 61,1 70 59,8 150 60,5
Wariant 4 14 10,7 6 5,1 20 8,1
Ogodtem 131 100,0 117 100,0 248 100,0
4001-5500 zt | Wariant 1 8 17,0 9 17,6 17 17,3
Wariant 2 4 8,5 8 15,7 12 12,2
Wariant 3 32 68,1 28 54,9 60 61,2
Wariant 4 3 6,4 6 11,8 9 9,2
Ogoétem 47 100,0 51 100,0 98 100,0
5501-7000 zt | Wariant 1 4 16,7 4 16,0 8 16,3
Wariant 2 7 29,2 3 12,0 10 20,4
Wariant 3 11 45,8 16 64,0 27 55,1
Wariant 4 2 8,3 2 8,0 4 8,2
Ogodtem 24 100,0 25 100,0 49 100,0
Powyzej 7000 | Wariant 1 1 7,7 3 11,1 4 10,0
7k Wariant 2 0 0,0 3 11,1 3 7,5
Wariant 3 9 69,2 16 59,3 25 62,5
Wariant 4 3 23,1 5 18,5 8 20,0
Ogoétem 13 100,0 27 100,0 40 100,0

Zro6dlo: Opracowanie wlasne.
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4.5.Wplyw otoczenia na decyzje dotyczace zakupu ubezpieczen
na zycie

Celem analizy byla weryfikacja, czy spoteczny dowod stusznosci w postaci
opinii bliskich osob, opinii ekspertow, czy rankingéw internetowych wplywa na
wybor towarzystwa ubezpieczeniowego. Badani otrzymywali informacje
0 4 towarzystwach: w odniesieniu do jednego nie byly przedstawione zadne
dodatkowe informacje pozwalajace na weryfikacje jego jakosci, drugie
towarzystwo bylo rekomendowane przez osoby bliskie z rodziny, trzecie
towarzystwo bylo polecane przez ekspertow, za§ czwarte miato najwiecej
pozytywnych opinii wsrod uzytkownikéw Internetu. Roznica pomigdzy grupa
kontrolng i eksperymentalng polegata na tym, ze w grupie kontrolnej ceny
ubezpieczen we wszystkich towarzystwach byly jednakowe (tj. 49 zt miesi¢cznie),
w grupie eksperymentalnej, ceny kolejnych towarzystw byly wyzsze od
poprzednich (odpowiednio 49 zt, 52 zt, 56 zt 1 59 z}).

Wyniki pokazaty, ze istniejg statystycznie istotne roznice pomiedzy grupa
kontrolng i grupa eksperymentalng, x> (3, N = 719) = 23,5; p < 0,001; V = 0,181.
Bardziej szczegélowe analizy pokazuja, ze w grupie kontrolnej badani istotnie
czg$ciej podazali za opiniami znalezionymi w Internecie (warto$¢ skorygowana
reszt = 4,2; krytyczna warto$¢ z poprawka Bonferroniego = -2,638 oraz 2,638) oraz
istotnie rzadziej wybierali towarzystwo, odno$nie ktéorego nie bylo
przedstawionych zadnych informacji (warto$¢ skorygowana reszt = -3,3; krytyczna
warto$¢ z poprawka Bonferroniego = -2,638 oraz 2,638).

W odniesieniu do zrodet informacji, za ktérymi badani byli najbardziej
sktonni podaza¢ widzimy, ze nastgpita pewna zmiana wzgledem preferowanego
pierwszego wyboru wariantu polisy. W przypadku grupy kontrolnej najbardziej
preferowane bylo ubezpieczenie o najwigkszej liczbie pozytywnych opinii
w Internecie, jednak w przypadku grupy eksperymentalnej najbardziej preferowang
opcja stato si¢ ubezpieczenie rekomendowane przez bliskich z rodziny. Dla
przypomnienia: w wersji eksperymentalnej firma o najwigkszej liczbie
pozytywnych opinii w Internecie byla firmg oferujacg najdrozsze ubezpieczenie,
stad spadek preferencji. Szczegdélowe wyniki przedstawione sg na wykresie 6

1 w tabeli 46.
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Tabela 46. Czestosci wyboru poszezegolnych pakietow ubezpieczenia
w zaleznoS$ci od wplywu otoczenia i wysokosci skladki

Torowanie Eksperymentalna Kontrolna Suma

N % N % N %
Firma A 33 9,22 12 3,32 45 6,26
Firma B 133 37,15 113 31,30 246 34,21
Firma C 86 24,02 75 20,78 161 22,39
Firma D 106 29,61 161 44,60 267 37,14
Suma 358 100,00 361 100,00 719 100,00%

Zro6dlo: Opracowanie wlasne.
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Rysunek 6. Czestosci wyboru poszczegolnych pakietow ubezpieczenia
w zaleznosci od wplywu otoczenia i wysokosci skladki (grupa kontrolna —
rowna cena wszystkich ubezpieczen vs. eksperymentalna — rosnaca ceny
kolejnych wariantow).

Zrédlo: Opracowanie wilasne.

W nastepnej kolejnosci sprawdzono, czy pte¢ jest czynnikiem roéznicujgcym
decyzje w stosunku do wyboru wariantu ubezpieczenia na zycie, gdy sa one
podejmowane pod wplywem otoczenia. Struktur¢ czestosci  wyboru
poszczegblnych pakietow ubezpieczenia w zalezno$ci od plci przedstawiono
w Tabeli 47, analizy przeprowadzono za$ testem niezaleznosci chi-kwadrat.

Analiza wykazala istotng statystycznie roznice pomie¢dzy porownywanymi
liczebno$ciami w grupie kobiet, ¥* (3, N =313) = 19,57; p <0,001; V = 0,25.

Bardziej szczegélowe analizy pokazuja, ze badane kobiety z grupy
eksperymentalnej czgsciej niz badane kobiety z grupy kontrolnej, wybieraty firme
oferujaca ubezpieczenie na zycie, kierujgc si¢ opinig 0osOb z rodziny i opinig

ekspertow. Az 43,30% kobiet w grupie kontrolnej, ktore wybieraty sposrod firm
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oferujacych t¢ samg sktadke podazato za opiniami w Internecie, 34,80% z nich
sugerowalo si¢ opinig rodziny, 20,70% uznato za wazng przy dokonaniu wyboru
opini¢ ekspertow, a 1,20% kobiet bylo sktonne wybraé firme, o ktérej nie miato
zadnej informacji. W grupie eksperymentalnej nastapita manipulacja kwota sktadki
1 preferencje wyboru zmienity si¢ wzglgdem grupy kontrolnej. Najwigcej kobiet az
42,3% kierowato si¢ opinig rodziny (byta to druga w kolejno$ci najtansza opcja),
nastepnie 25,5% kobiet kierowato si¢ opiniami z Internetu (najdrozsza opcja
cenowa), 22,1% preferowato firme, ktorg polecali eksperci (trzecia opcja cenowa),
a 10,1% kobiet wybrato firme, o ktérej nie bylo Zadnych informacji, ale byta

najtansza.

Tabela 47. CzestoSci wyboru poszczegolnych pakietow ubezpieczenia
w zaleznosci od wplywu otoczenia i wysokosci skladki w grupie kobiet
i mezcezyzn

Pleé Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogoélem
N % N Y% N %

Kobiety Firma A 15 10,1 2 1,2 17 5,4
Firma B 63 423 57 34,8 120 38,3
Firma C 33 22,1 34 20,7 67 21,4
Firma D 38 25,5 71 433 109 34,8
Ogotem 149 100,0 164 100,0 313 100,0

Mgzczyzni | Firma A 18 8,6 10 5,1 28 6,9
Firma B 70 33,5 56 28,4 126 31,0
Firma C 53 25,4 41 20,8 94 23,2
Firma D 68 32,5 90 45,7 158 38,9
Ogodtem 209 100,0 197 100,0 406 100,0

Zrédlo: Opracowanie wilasne.

W przypadku me¢zczyzn analiza wykazala istotng statystycznie rdznice
pomiedzy liczebnoéciami, ¥* (3, N = 406) = 8,09; p = 0,044; V = 0,14. Bardziej
szczegdlowe analizy pokazuja, ze w grupie kontrolnej, ktora wybierata sposrod
firm oferujacych t¢ samg sktadke 45,70% mezczyzn sugerowalo si¢ opiniami
w Internecie, 28,4% badanych me¢zczyzn kierowalo si¢ opinig rodziny, 20,80%
uznato za istotng opini¢ ekspertow, a 5,10% mezczyzn wybierato firme, o ktdrej nie

bylo zadnych informacji. W grupie eksperymentalnej wsrod mezczyzn nastgpita
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manipulacja kwotg sktadki i preferencje wyboru zmienily si¢ wzgledem grupy
kontrolnej. Najwigcej mezczyzn 33,5% sugerowato si¢ opinig rodziny (byta to
druga w kolejnosci najtansza opcja), nastepnie 32,5% mezczyzn kierowalo si¢
opiniami z Internetu (najdrozsza opcja cenowa), 25,4% preferowalo firme, ktora
polecali eksperci (trzecia opcja cenowa), a zaledwie 8,6% mezczyzn postawilo na
firme, o ktdrej nie byto zadnych informacji, ale byta najtansza.

Kolejno poddano analizie , czy wiek jest czynnikiem réznicujagcym decyzje
w stosunku do wyboru wariantu ubezpieczenia na zycie, gdy sg one podejmowane
pod wplywem otoczenia. Strukture czgstosci wyboru poszczegdlnych pakietow
ubezpieczenia w zalezno$ci od plci przedstawiono w tabeli 48, analizy

przeprowadzono za$ testem niezaleznosci chi-kwadrat.

Tabela 48. Czestosci wyboru poszczegolnych pakietow ubezpieczenia
w zaleznosci od wplywu otoczenia i wysokosci skladki w grupach wiekowych:
18-30 lat, 31-50 lat, powyzej 50 lat

Wiek Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogolem
N % N % N %
18-30 lat | Firma A 0 0,0 1 0,8 1 0,4
Firma B 52 44,1 46 36,5 98 40,2
Firma C 29 24,6 32 25,4 61 25,0
Firma D 37 31,4 47 37,3 84 34,4
Ogodtem 118 100,0 126 100,0 244 100,0
31-50 lat Firma A 8 6,2 1 0,9 9 3,8
Firma B 45 34,9 36 33,3 81 34,2
Firma C 35 27,1 25 23,1 60 25,3
Firma D 41 31,8 46 42,6 87 36,7
Ogodtem 129 100,0 108 100,0 237 100,0
Powyzej Firma A 25 22,5 10 7,9 35 14,7
50 lat Firma B 36 32,4 31 24,4 67 28,2
Firma C 22 19,8 18 14,2 40 16,8
Firma D 28 25,2 68 53,5 96 40,3
Ogoétem 111 100,0 127 100,0 238 100,0

Zroédlo: Opracowanie wiasne.

Wyniki analizy okazaly si¢ niewystarczajace do stwierdzenia istotnych

statystycznie roznic w grupie oséb w wieku 18-30 lat, x> (3, N = 244) =2.45; p =
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0,485; V = 0,10. Bardziej szczegdlowe analizy wskazuja, ze osoby w grupie
kontrolnej, ktora miata zaprezentowane tozsame ceny 36,5% kierowalo si¢ opinia
rodziny, 37,3% podazalo za opiniami z Internetu, 25,4% zdecydowato si¢ poddac
sugestii ekspertow, a zaledwie 0,8% osob wybrato firme, o ktorej nie byto zadnych
informacji. W grupie eksperymentalnej wsrdd grupy wiekowej 18-30 lat nastgpita
manipulacja kwotg sktadki. W tym przypadku 44,1% os6b wybierato firme
polecang przez rodzing (byta to druga w kolejnosci najtansza opcja), nastepnie
31,4% osob kierowalo si¢ opiniami z Internetu (najdrozsza opcja cenowa), 24,6%
preferowalo firme, ktora polecali eksperci (trzecia opcja cenowa), nikt z badanych
w tej grupie wiekowej nie zdecydowat si¢ na wyboér firmy o najtanszym wariancie
cenowym, o ktérym nie byto zadnych informac;ji.

Nie stwierdzono rowniez istotnej statystycznie roznicy pomig¢dzy
liczebno$ciami w grupie wiekowej 31-50 lat, ¥ (3, N = 237) = 6,59; p = 0,086; V
=0,17. Szczegdlowe analizy wykazaly, ze wsrod oséb znajdujacych sie w grupie
kontrolnej 42.6% kierowato si¢ opiniami zamieszczonymi w Internecie, 33,3%
osOb przy wyborze sugerowalo si¢ opinig rodziny, 23,1% badanych uznato za
istotne opinie ekspertow, a 0,9% wybrato firme, o ktorej nie byto zadnej informacji.
W grupie eksperymentalnej, w ktorej manipulowano ceng 34,9% oséb wybierato
firm¢ polecang przez rodzing (byla to druga w kolejnosci najtansza opcja),
nastepnie 31,8% osob kierowalo si¢ opiniami z Internetu (najdrozsza opcja
cenowa), 27,1% badanych wybierato firme, ktora polecali eksperci (trzecia opcja
cenowa), a 6,2% zdecydowato si¢ na firm¢ z najnizsza sktadka, o ktérej nie byto
zadnych informacji.

Analiza wykazala istotng statystycznie roznice pomie¢dzy porownywanymi
liczebnosciami w grupie osob powyzej 50 roku zycia, ¥* (3, N =238)=22,90; p <
0,001; V = 0,31. Szczegdlowe analizy wykazaty, ze wérdd osob znajdujacych sie
w grupie kontrolnej 53,5% kierowato si¢ opiniami zamieszczonymi w Internecie,
24,4% osob przy wyborze sugerowalo si¢ opinig rodziny, 14,2% badanych uznato
za istotne opinie ekspertow, a 7,9% wybrato firme, o ktorej nie bylo Zadnej
informacji. W grupie eksperymentalnej, w ktorej manipulowano ceng 32,4% os6b
wybierato firme¢ polecang przez rodzine (byla to druga w kolejnosci najtansza

opcja), nastepnie 25,2% osob kierowalo si¢ opiniami z Internetu (najdrozsza opcja
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cenowa), 19,8% badanych wybierato firme, ktora polecali eksperci (trzecia opcja
cenowa), a 22,5% zdecydowato si¢ na firme¢ z najnizsza sktadka, o ktorej nie bylo
zadnych informacji.

Nastepnie analizowano, czy posiadanie dzieci jest czynnikiem réznicujacym
decyzje w stosunku do wyboru wariantu ubezpieczenia na zycie, gdy sa one
podejmowane pod wplywem otoczenia. Struktur¢ czestosci  wyboru
poszczegbdlnych pakietow ubezpieczenia w zaleznosci od dzietnosci przedstawiono
w tabeli 49 analizy przeprowadzono za$ testem niezaleznos$ci chi-kwadrat.

Tabela 49. Czestosci wyboru poszcezegolnych pakietow ubezpieczenia

w zalezno$Sci od wplywu otoczenia i wysokosci skladki w grupie oséb
posiadajacych dzieci i nieposiadajacych dzieci

Dzietnos$é¢ Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogolem
N % N % N %
Nieposiadanie | Firma A 7 3,6 6 3,2 13 3,4
dzieci Firma B 79 41,1 65 34,6 144 37,9
Firma C 46 24,0 40 21,3 86 22,6
Firma D 60 31,3 77 41,0 137 36,1
Ogoétem 192 100,0 188 100,0 | 380 | 100,0
Posiadanie Firma A 26 15,7 6 3,5 32 9.4
dzieci Firma B 54 32,5 48 27,7 102 30,1
Firma C 40 24,1 35 20,2 75 22,1
Firma D 46 27,7 84 48,6 130 38,3
Ogoétem 166 100,0 173 100,0 | 339 | 100,0

Zroédlo: Opracowanie wiasne.

Wyniki analizy okazaly si¢ niewystarczajace do stwierdzenia istotnych
statystycznie roéznic pomigdzy porownywanymi liczebno$ciami w grupie osob
nieposiadajacych dzieci y* (3, N =380) = 3,92; p = 0,270; V = 0,10. Szczegdlowe
analizy wykazaty, ze wséréd osob znajdujacych si¢ w grupie kontrolnej 41%
kierowato si¢ opiniami zamieszczonymi w Internecie, 34,6% o0s6b przy wyborze
sugerowalo si¢ opinig rodziny, 21,3% badanych uznato za istotne opinie ekspertow,
a 3,2% wybratlo firme, o ktorej nie bylo zZadnej informacji. W grupie
eksperymentalnej, w ktérej manipulowano ceng 41,1% oso6b wybierato firme
polecang przez rodzing (byta to druga w kolejnosci najtansza opcja), nastgpnie

31,3% oso6b kierowalo si¢ opiniami z Internetu (najdrozsza opcja cenowa), 24%
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badanych wybierato firmg, ktdra polecali eksperci (trzecia opcja cenowa), a 3,6%
zdecydowato si¢ na firm¢ z najnizsza sktadka, o ktorej nie bylo zadnych informacji.

Wyniki analizy wykazaty si¢ istotng statystycznie réznice wsrdod osob
posiadajacych dzieci, x> (3, N = 339) = 24,16; p < 0,001; V = 0,27. Bardziej
szczegotowe analizy pokazuja, ze osoby badane, posiadajace dzieci, z grupy
eksperymentalnej cze$ciej niz osoby badane z grupy kontrolnej, wybieraty firme¢
ubezpieczeniowg polecang przez wlasng rodzing i ekspertow. Wsrodd osob bedacych
w grupie kontrolnej, ktore wybieraly sposréd firm oferujacych te samg sktadke
48,6% podazato za opiniami w Internecie, 27,7% z nich sugerowato si¢ opinig
rodziny, 20,2% uznalo za wazng przy dokonaniu wyboru opini¢ ekspertow, a 3,5%
bylo sklonne wybra¢ firmg, o ktorej nie miato zadnej informacji. W grupie
eksperymentalnej nastgpita manipulacja kwotg sktadki, woéwczas 32,5% o0sob
kierowato si¢ opinig rodziny (byta to druga w kolejnosci najtansza opcja), nastepnie
27,7% kierowato si¢ opiniami z Internetu (najdrozsza opcja cenowa), 24,1%
preferowalo firme, ktora polecali eksperci (trzecia opcja cenowa), a 15,7% wybrato
firme, o ktorej nie byto zadnych informacji, ale byta najtansza.

Kolejno poddano analizie czy wyksztatlcenie ma wptyw na wybor wariantu
ubezpieczenia na zycie przy wykorzystaniu dowodu spotecznego. Strukturg
czgstosci wyboru poszczegdlnych pakietow ubezpieczenia w zalezno$ci od
wyksztalcenia przedstawiono w tabeli 50, analizy przeprowadzono za$§ testem
niezaleznosci chi-kwadrat.

Analiza wykazata istotng statystycznie 1 malg roznice pomig¢dzy
poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie osob z wyksztatceniem wyzszym, x> (3,
N =333) =24,8; p < 0,001; V =0,27. Szczegdlowe analizy wykazaty, ze wsrod
0soOb znajdujacych si¢ w grupie kontrolnej (ta sama cena) 50,9% os6b kierowato si¢
opiniami klientéw w Internecie, 27% o0s6b przy wyborze sugerowalo si¢ opinig
rodziny, 21,4% badanych uznalo za istotne opinie ekspertow, a 0,6% wybralo
firme, o ktorej nie byto zadnej informacji. W grupie eksperymentalnej, w ktorej
manipulowano ceng, 37,4% osob wybieralo firme¢ polecang przez rodzing (byta to
druga w kolejnosci najtansza opcja), 28,2% badanych wybieralo firmeg, ktora

polecali klienci (najdrozsza opcja cenowa), 26,4% o0sdb sugerowato si¢ opiniami
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ekspertow (trzecia opcja cenowa), a 8% zdecydowalo si¢ na firm¢ z najnizsza

sktadka, o ktorej nie byto zadnych informacji.

Tabela 50. CzestoSci wyboru poszczegolnych pakietow ubezpieczenia
w zaleznosci od wplywu otoczenia i wysokosci skladki w grupie oséb
z wyksztalceniem podstawowym, gimnazjalnym, Srednim i wyzszym

Wyksztalcenie | Pakiet Eksperymentalna Kontrolna Ogélem
N % N % N %
Podstawowe Firma A 1 20,0 2 40,0 3 30,0
Firma B 1 20,0 0 0,0 1 10,0
Firma C 1 20,0 0 0,0 1 10,0
Firma D 2 40,0 3 60,0 5 50,0
Ogoétem 5 100,0 5 100,0 10 100,0
Gimnazjalne Firma A 2 22,2 0 0,0 2 10,5
Firma B 3 33,3 4 40,0 7 36,8
Firma C 1 11,1 1 10,0 2 10,5
Firma D 3 333 5 50,0 8 42,1
Ogolem 9 100,0 10 100,0 19 100,0
Srednie Firma A 16 9,4 9 4,8 25 7,0
Firma B 64 37,6 66 35,3 130 36,4
Firma C 38 22,4 40 21,4 78 21,8
Firma D 52 30,6 72 38,5 124 34,7
Ogolem 170 100,0 187 100,0 357 100,0
Wyzsze Firma A 14 8,0 1 0,6 15 4.5
Firma B 65 37,4 43 27,0 108 32,4
Firma C 46 26,4 34 21,4 80 24,0
Firma D 49 28,2 81 50,9 130 39,0
Ogodtem 174 100,0 159 100,0 333 100,0

Zro6dlo: Opracowanie wlasne.

Wyniki analizy okazaly si¢ niewystarczajagce do stwierdzenia istotnych
statystycznie roéznic pomigdzy porownywanymi liczebno$ciami w grupie osob
z wyksztatceniem $rednim xz (3,N=357)=4,47, p=0,215; V =0,11. Szczegotowe
analizy wykazaty, ze wsrdd osob znajdujacych si¢ w grupie kontrolnej 38,5%
kierowato si¢ opiniami zamieszczonymi w Internecie, 35,3% o0sob przy wyborze
sugerowalo si¢ opinig rodziny, 21,4% badanych uznato za istotne opinie ekspertow,

a 4,8% wybralo firme¢, o ktérej nie bylo zadnej informacji. W grupie
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eksperymentalnej, w ktérej manipulowano ceng 37,6% oso6b wybierato firme
polecang przez rodzing (byta to druga w kolejnosci najtansza opcja), nastgpnie
30,6% osob kierowato si¢ opiniami z Internetu (najdrozsza opcja cenowa), 22,4%
badanych wybierato firmg, ktora polecali eksperci (trzecia opcja cenowa), a 9,4%
zdecydowato si¢ na firm¢ z najnizsza sktadka, o ktorej nie bylo zadnych informacji.

Tabela 51. Czestosci wyboru poszezegolnych pakietow ubezpieczenia
w zalezno$ci od wplywu otoczenia i wysokosci skladki w grupie oséb
0 dochodach miesi¢cznych wynoszacych 0-2500z1, 2501-4000z1, 4001-5500z1,
5501-7000z} oraz powyzej 7000zt

Dochod Eksperymentalna Kontrolna Ogoélem
N % N % N Y%
0-2500 zt Firma A 13 9,1 7 5,0 20 7,0
Firma B 51 35,7 42 29,8 93 32,7
Firma C 30 21,0 27 19,1 57 20,1
Firma D 49 34,3 65 46,1 114 40,1
Ogotem 143 100,0 141 100,0 284 100,0
Firma A 14 10,7 3 2,6 17 6,9
2501-4000 zt | Firma B 52 39,7 42 35,9 94 37,9
Firma C 35 26,7 23 19,7 58 23,4
Firma D 30 22,9 49 41,9 79 31,9
Ogodtem 131 100,0 117 100,0 248 100,0
4001-5500 zt | Firma A 5 10,6 1 2,0 6 6,1
Firma B 20 42,6 12 23,5 32 32,7
Firma C 8 17,0 16 31,4 24 24,5
Firma D 14 29,8 22 43,1 36 36,7
Ogodtem 47 100,0 51 100,0 98 100,0
5501-7000 zt | Firma B 8 333 10 40,0 18 36,7
Firma C 6 25,0 6 24,0 12 24,5
Firma D 10 41,7 9 36,0 19 38,8
Ogoétem 24 100,0 25 100,0 49 100,0
Powyzej 7000 | Firma A 1 7,7 1 3,7 2 5,0
zt Firma B 2 15,4 7 25,9 9 22,5
Firma C 7 53,8 3 11,1 10 25,0
Firma D 3 23,1 16 59,3 19 47,5
Ogoétem 13 100,0 27 100,0 40 100,0

Zroédlo: Opracowanie wiasne.
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Kolejno weryfikowano czy dochéd ma wpltyw na wybor wariantu
ubezpieczenia na zycie przy wykorzystaniu dowodu spotecznego. Strukturg
czestosci wyboru poszczegdlnych pakietéw ubezpieczenia w zaleznosci od
dochodu przedstawiono w tabeli 51, analizy przeprowadzono za$ testem
niezaleznosci chi-kwadrat.

Wyniki analizy wykazaly istotng statystycznie i malg roéznicg¢ pomigdzy
poréwnywanymi liczebno$ciami wsrdéd os6b o miesigcznym dochodzie 2501-
4000 zt, x> (3, N = 248) = 14,49; p = 0,002; V = 0,24. Szczegdtowe analizy
wykazaly, ze wsrdd osob znajdujacych si¢ w grupie kontrolnej (ta sama cena)
41,9% o0s6b kierowato si¢ opiniami klientow, 35,9% 0s6b przy wyborze sugerowato
si¢ opinig rodziny, 19,7% badanych uznalo za istotne opinie ekspertow, a 2,6%
wybralo firmg, o ktérej nie byto zadnej informacji. W grupie eksperymentalnej,
w ktorej manipulowano cena, 39,7% 0sob wybierato firme¢ polecang przez rodzing
(byta to druga w kolejnosci najtansza opcja), 26,7% badanych wybieralo firme,
ktora polecali eksperci (trzecia opcja cenowa), 22,9% 0s6b sugerowato si¢ opiniami
klientow (najwyzsza cena), a 10,7% zdecydowato si¢ na firm¢ z najnizsza sktadka,
o ktorej nie bylo zadnych informacji.

Analiza wykazata takze istotng statystycznie i przeci¢tng réznice pomigdzy
porownywanymi liczebno$ciami w grupie oséb o miesigcznym dochodzie 4001-
5500zt, x*> (3, N = 98) = 8,96; p = 0,030; V = 0,30. Szczegdtowe analizy wykazaty,
ze wsrdd osob znajdujacych si¢ w grupie kontrolnej (ta sama cena) 43,1% o0sob
kierowato si¢ opiniami klientow, 31,4% o0s6b przy wyborze sugerowato si¢ opinig
ekspertow, 23,5% badanych uznalo za istotng opini¢ rodziny, zas$ 2% oséb wybrato
firme, o ktorej nie byto zadnej informacji. W grupie eksperymentalnej, w ktorej
manipulowano ceng, 42,6% o0sob wybieralo firme¢ polecang przez rodzing (byta to
druga w kolejnosci najtansza opcja), 29,8% badanych wybierato firme, ktora
polecali klienci (najwyzsza cena), 17% o0sob sugerowato si¢ opiniami ekspertow
(trzecia opcja cena), a 10,6% zdecydowato si¢ na firme z najnizsza sktadka, o ktorej
nie byto zadnych informacji.

Wykazano takze istotng statystycznie 1 przeci¢tng réznice pomigdzy

porownywanymi liczebno$ciami w grupie os6b o miesigcznym dochodzie powyzej
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7000zt X2 (3, N =40) = 9,54; p = 0,023; V = 0,49. Jednakze z uwagi na niska

liczebnos¢ proby, wyniki te moga by¢ nieostre.

4.6.Wplyw emocji na decyzje dotyczace zakupu ubezpieczen na
zycie
Wykonane analizy miaty zweryfikowa¢, czy badani zmieniaja swoje preferencje
ubezpieczeniowe w zaleznosci rodzaju przekazanej decyzji dotyczacej roszczenia
ubezpieczeniowego. W zalezno$ci scenariusza badania zapoznawali si¢
z informacja o decyzji odmowne;j (grupa kontrolna) lub decyzji pozytywnej (grupa
eksperymentalna). W zamysle informacja o pozytywnym lub negatywnym

rozpatrzeniu wniosku miata wywota¢ odpowiedni afekt wsrdd badanych.

Tabela 52. Wskazania dot. prawdopodobienstwa skorzystania z dodatkowej
oferty ubezpieczeniowej w zalezno$ci od otrzymanej decyzji dot. roszczenia
ubezpieczeniowego

Heurystyka Eksperymentalna Kontrolna Suma
afektu
N % N % N %

0-25% 62 17,32 201 55,68 263 36,58
25-50% 128 35,75 97 26,87 225 31,29
50-75% 117 32,68 52 14,40 169 23,51
Powyzej 75% 51 14,25 11 3,05 62 8,62
Suma 358 100,00 361 100,00 719 100,00

Zroédlo: Opracowanie wiasne.
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Rysunek 7. Wskazania dot. prawdopodobienstwa skorzystania z dodatkowej
oferty ubezpieczeniowej w zaleznosci od otrzymanej decyzji dot. roszczenia
ubezpieczeniowego (grupa kontrolna — decyzja odmowna vs. eksperymentalna
— decyzja pozytywna).

Zroédlo: Opracowanie wlasne

Wyniki pokazuja, ze w zaleznos$ci od otrzymanej decyzji, badani r6znig si¢
swoimi preferencjami, y* (3, N=719) = 129; p <0,001; V = 0,423. Badani w grupie
eksperymentalnej istotnie czes$ciej wskazuja wyzsze poziomy prawdopodobienstwa
zakupienia dodatkowej oferty ubezpieczeniowej w porownaniu do os6b z grupy
kontrolnej. Szczegdétowe wyniki przedstawione sg na wykresie 7. 1 w tabeli 52.

W ramach analiz szczegotowych sprawdzano, czy pte¢ ma wplyw na
wystepowanie heurystyki afektu w stosunku do wyboru wariantu ubezpieczenia na
zycie. Strukture czestosci wyboru odpowiedzi w zaleznos$ci od pici przedstawiono
w tabeli 53., analizy przeprowadzono za$ testem niezaleznosci chi-kwadrat.

Analiza wykazala istotne statystycznie réznice pomi¢dzy poréwnywanymi
liczebno$ciami w grupie kobiet w grupie kobiet, y* (3, N = 313) = 66,70; p <0,001;
V = 0,46. Bardziej szczegdlowe analizy wykazaty, ze kobiety z grupy kontrolnej,
ktore miaty przekazang informacj¢ o negatywnej decyzji dotyczacej wyptlaty
swiadczenia, znacznie rzadziej wykazywaly zainteresowanie skorzystaniem

z oferty specjalnej, anizeli kobiety w grupie eksperymentalne;.
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Tabela 53. Wskazania dot. prawdopodobienstwa skorzystania z dodatkowej
oferty ubezpieczeniowej w zalezno$ci od otrzymanej decyzji dot. roszczenia
ubezpieczeniowego w grupie kobiet i me¢zczyzn

Pleé Prawdopodo- Eksperymentalna Kontrolna Ogélem
bienstwo N % N % N %

Kobiety 0% - 25% 26 17,4 94 57,3 120 38,3
26% - 50% 52 34,9 50 30,5 102 32,6
51%-75% 50 33,6 15 9,1 65 20,8
I;;)(\):)yze_] 21 14,1 5 3,0 26 8,3
Suma: 149 100,0 164 100,0 313 100,0

Mezczyzni | 0% - 25% 36 17,2 107 54,3 143 35,2
26% - 50% 76 36,4 47 23,9 123 30,3
51% - 75% 67 32,1 37 18,8 104 25,6
Powyzej
250, 30 14,4 6 3,0 36 8,9
Suma: 209 100,0 197 100,0 406 100,0

Zrédlo: Opracowanie wihasne.

W przypadku me¢zczyzn analiza wykazata istotng statystycznie rdznice
pomiedzy liczebnosciami, y* (3, N = 406) = 66,45; p < 0,001; V = 0,40. Analizy
wykazaly, ze m¢zczyzni z grupy kontrolnej rzadziej wykazywali zainteresowanie
oferta, anizeli me¢zczyzni z grupy eksperymentalne;.

Kolejno poddano analizie czy wiek ma wptyw na wystgpowanie heurystyki
afektu w stosunku do wyboru wariantu ubezpieczenia na zycie. Strukture czestosci
odpowiedzi w zaleznosci od wieku przedstawiono w tabeli 54., analizy
przeprowadzono za$ testem niezalezno$ci chi-kwadrat.

Analiza wykazata istotne statystycznie i przecigtne roznice pomigdzy
poréwnywanymi liczebnos$ciami w grupie osob w wieku 18-30 lat, * (3, N = 244)
=40,01; p < 0,001; V = 0,40. Bardziej szczegdtowe analizy wykazaly, ze osoby
w wieku 18-30 lat z grupy kontrolnej, ktére miaty przekazang informacje
o negatywne] decyzji dotyczacej wyplaty $wiadczenia, znacznie rzadziej
wykazywaly zainteresowanie skorzystaniem z oferty specjalnej, anizeli osoby
w grupie eksperymentalnej w tym wieku. Sktonnych do skorzystania z oferty

z prawdopodobienstwem powyzej 50% bylo lacznie 49,1% os6b z grupy
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eksperymentalnej, podczas gdy w grupie kontrolnej z tym samym poziomem

prawdopodobienstwa jedynie 20,7%.

Tabela 54. Wskazania dot. prawdopodobienstwa skorzystania z dodatkowej
oferty ubezpieczeniowej w zaleznosci od otrzymanej decyzji dot. roszczenia
ubezpieczeniowego w grupach wiekowych: 18-30 lat, 31-50 lat, powyzej 50 lat

Wiek Prawdopodobienstwo Eksperymentalna Kontrolna Ogélem
N % N % N %
18-30 lat | 0% -25% 8 6,8 47 37,3 55 225
26% - 50% 52 44,1 53 42,1 105 43,0
51% -75% 43 36,4 21 16,7 64 26,2
Powyzej 75% 15 12,7 5 4,0 20 8,2
Suma: 118 100,0 126 100,0 244 100,0
31-50 lat | 0% - 25% 24 18,6 70 64,8 94 39,7
26% - 50% 46 35,7 22 20,4 68 28,7
51% -75% 40 31,0 16 14,8 56 23,6
Powyzej 75% 19 14,7 0 0,0 19 8,0
Suma: 129 100,0 108 100,0 237 100,0
Powyzej | 0% - 25% 30 27,0 84 66,1 114 47,9
50 lat 26% - 50% 30 27,0 22 17,3 52 21,8
51% - 75% 34 30,6 15 11,8 49 20,6
Powyzej 75% 17 15,3 6 4,7 23 9,7
Suma: 111 100,0 127 100,0 238 100,0

Zroédlo: Opracowanie wiasne.

Analiza wykazala istotne statystycznie 1 duze rdéznice pomiedzy
poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie osob w wieku 31-50 lat, ¥* (3, N = 237)
= 58,87; p < 0,001; V = 0,50. Bardziej szczegdtowe analizy wykazaly, ze osoby
z grupy eksperymentalnej w wieku 31-50 lat czeg$ciej wyrazaty zainteresowanie
oferta specjalna, anizeli grupa kontrolna. Sklonnych do skorzystania z oferty
z prawdopodobienstwem powyzej 50% bylo lacznie 45,7% os6b z grupy
eksperymentalnej, podczas gdy w grupie kontrolnej z tym samym poziomem
prawdopodobienstwa zainteresowanie ofertg specjalng wykazato 14,8%.

Analiza wykazata istotne statystycznie i1 przecigtne roznice pomiedzy
porownywanymi liczebnoéciami w grupie 0séb powyzej 50 roku zycia, ¥ (3, N =

238)=138,54; p<0,001; V =0,40. Bardziej szczegdtowe analizy wykazaly, ze osoby
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z grupy eksperymentalnej w wieku powyzej 50 lat czg$ciej wyrazaly
zainteresowanie oferta specjalng, anizeli grupa kontrolna. Sklonnych do
skorzystania z oferty z prawdopodobienstwem powyzej 50% byto acznie 45,9%
0sob z grupy eksperymentalnej, a w grupie kontrolnej z tym samym poziomem
prawdopodobienstwa 16,5%.

Nastepnie analizowano, czy posiadanie dzieci ma wplyw na wystgpowanie
heurystyki afektu w stosunku do wyboru wariantu ubezpieczenia na zycie.
Strukture czestosci odpowiedzi w zaleznosci od dzietno$ci przedstawiono w tabeli

55, analizy przeprowadzono za$ testem niezalezno$ci chi-kwadrat.

Tabela 55. Wskazania dot. prawdopodobienstwa skorzystania z dodatkowej
oferty ubezpieczeniowej w zalezno$ci od otrzymanej decyzji dot. roszczenia
ubezpieczeniowego w grupie osob posiadajacych dzieci i nieposiadajacych
dzieci

Dzietnos¢ Prawdopodo- | Eksperymentalna Kontrolna Ogélem
bienstwo N % N % N %
Nieposiadanie | 0% - 25% 24 12,5 87 46,3 111 29,2
dzieci 26% - 50% 75 39,1 66 35,1 141 37,1
51% - 75% 70 36,5 30 16,0 100 26,3
Powyzej
23 12,0 5 2,7 28 7,4
75%
Ogotem 192 100,0 188 100,0 380 100,0
Posiadanie 0% -25% 38 22,9 114 65,9 152 44,8
dzieci 26% - 50% 53 31,9 31 17,9 84 24,8
51% - 75% 47 28,3 22 12,7 69 20,4
Powyzej
28 16,9 6 3,5 34 10,0
75%
Ogotem 166 100,0 173 100,0 339 100,0

Zrédlo: Opracowanie wilasne.

Analiza wykazata istotne statystycznie i przecigtne roznice pomigdzy
poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie osob nieposiadajacych dzieci, x* (3, N
=380) = 63,87; p < 0,001; V = 0,41. Bardziej szczegbtowe analizy wykazaly, ze
osoby z grupy eksperymentalnej nieposiadajace dzieci, czeSciej wyrazaty
zainteresowanie oferta specjalna, anizeli grupa kontrolna. Sklonnych do

skorzystania z oferty z prawdopodobienstwem powyzej 50% byto acznie 48,5%
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0sOb z grupy eksperymentalnej, a w grupie kontrolnej z tym samym poziomem

prawdopodobienstwa 18,7% 0sob.

Tabela 56. Wskazania dot. prawdopodobienstwa skorzystania z dodatkowej
oferty ubezpieczeniowej w zaleznosci od otrzymanej decyzji dot. roszczenia
ubezpieczeniowego w grupie os6b z wyksztalceniem podstawowym,
gimnazjalnym, Srednim i wyzszym

Wyksztalcenie | Prawdopodo- Eksperymentalna Kontrolna Ogélem
bienstwo N % N % N %
Podstawowe 0% - 25% 1 20,0 1 20,0 2 20,0
26% - 50% 1 20,0 2 40,0 3 30,0
51% -75% 3 60,0 2 40,0 5 50,0
Ogolem 5 100,0 5 100,0 10 100,0
Gimnazjalne 0% - 25% 3 33,3 3 30,0 6 31,6
26% - 50% 2 22,2 6 60,0 8 42,1
51% - 75% 3 33,3 1 10,0 4 21,1
Powyzej 75% 1 11,1 0 0,0 1 53
Ogolem 9 100,0 10 100,0 19 100,0
Srednie 0% - 25% 27 15,9 99 52,9 126 35,3
26% - 50% 63 37,1 54 28,9 117 32,8
51% - 75% 53 31,2 27 14,4 80 22,4
Powyzej 75% 27 15,9 7 3,7 34 9,5
Ogoétem 170 100,0 187 100,0 357 100,0
Wyzsze 0% - 25% 31 17,8 98 61,6 129 38,7
26% - 50% 62 35,6 35 22,0 97 29,1
51% - 75% 58 33,3 22 13,8 80 24,0
Powyzej 75% 23 13,2 4 2,5 27 8,1
Ogodtem 174 100,0 159 100,0 333 100,0

Zrédlo: Opracowanie wlasne.

Analiza wykazata istotne statystycznie i1 przeci¢tne roznice pomiedzy
poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie osob posiadajacych dzieci, y> (3, N =
339) = 66,94; p < 0,001; V = 0,44. Bardziej szczegbélowe analizy wykazaty, ze
osoby z grupy eksperymentalnej posiadajace dzieci, czgsciej wyrazaty
zainteresowanie oferta specjalng, anizeli grupa kontrolna. Sktonnych do

skorzystania z oferty z prawdopodobienstwem powyzej 50% bylo tacznie 45,2%
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0sOb z grupy eksperymentalnej, a w grupie kontrolnej z tym samym poziomem
prawdopodobienstwa 16,2% 0sob.

Nastgpnie sprawdzono, czy wyksztalcenie ma wplyw na zwigzek
preferowania polisy, a rodzaju przekazanej decyzji dotyczacej roszczenia
ubezpieczeniowego i zwigzanych z nig emocji. W tym celu wykonano analizy przy
pomocy testu chi-kwadrat niezaleznos$ci a wyniki zaprezentowano w tabeli 56.

Analiza wykazata istotne statystycznie i1 przecigtne roznice pomiedzy
poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie osob z wyksztatceniem $rednim, % (3, N
=357) = 61,38; p < 0,001; V = 0,41. Bardziej szczegdtowe analizy wykazaly, ze
osoby z grupy eksperymentalnej (decyzja wyplaty), cze$ciej wyrazaty
zainteresowanie oferta specjalng, anizeli grupa kontrolna (decyzja odmowy).
Sktonnych do skorzystania z oferty z prawdopodobienstwem powyzej 50% byto
facznie 47,10% o0s6b z grupy eksperymentalnej, a w grupie kontrolnej z tym samym
poziomem prawdopodobienstwa jedynie 18,10% osob.

Analiza wykazata takze istotne statystycznie i przeci¢tne réznice pomiedzy
poréwnywanymi liczebnos$ciami w grupie 0sob z wyksztalceniem wyzszym, x> (3,
N =333)=71,35; p <0,001; V = 0,46. Bardziej szczegbélowe analizy wykazaly, ze
osoby z grupy eksperymentalnej (decyzja wyplaty), cze$ciej wyrazaty
zainteresowanie oferta specjalng, anizeli grupa kontrolna (decyzja odmowy).
Sktonnych do skorzystania z oferty z prawdopodobienstwem powyzej 50% byto
facznie 46,50% 0s06b z grupy eksperymentalnej, a w grupie kontrolnej z tym samym
poziomem prawdopodobienstwa jedynie 16,30% osob.

Nastepnie sprawdzono, czy dochod ma wplyw na zwigzek preferowania
polisy, a rodzaju przekazanej decyzji dotyczacej roszczenia ubezpieczeniowego
1 zwigzanych z nig emocji. W tym celu wykonano analizy przy pomocy testu chi-
kwadrat niezaleznosci a wyniki zaprezentowano w tabeli 57.

Analiza wykazata istotne statystycznie i przecigtne roznice pomi¢dzy
poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie 0sob o miesiecznym dochodzie 0-
2500zt, ¥* (3, N =284) = 50,64; p < 0,001; V = 0,42. Bardziej szczegétowe analizy
wykazaly, ze osoby z grupy eksperymentalnej (decyzja wyplaty), czgsciej wyrazaly
zainteresowanie oferta specjalng, anizeli grupa kontrolna (decyzja odmowy).

Sktonnych do skorzystania z oferty z prawdopodobienstwem powyzej 50% byto
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facznie 49,70% o0s6b z grupy eksperymentalnej, a w grupie kontrolnej z tym samym

poziomem prawdopodobienstwa jedynie 16,30% osob.

Tabela 57. Wskazania dot. prawdopodobienstwa skorzystania z dodatkowej
oferty ubezpieczeniowej w zaleznosci od otrzymanej decyzji dot. roszczenia
ubezpieczeniowego w grupie oséb o dochodach miesiecznych wynoszacych 0-
2500z}, 2501-4000z1, 4001-5500z1, 5501-7000z oraz powyzej 7000zt

Dochod Prawdopodo- | Eksperymentalna Kontrolna Ogolem
bienstwo N % N % N %
0-2500 zt 0% -25% 23 16,1 71 50,4 94 33,1
26% - 50% 49 34,3 47 33,3 96 33,8
51%-75% 51 35,7 20 14,2 71 25,0
Powyzej 70% 20 14,0 3 2,1 23 8,1
Ogolem 143 100,0 141 100,0 284 100,0
2501-4000 0% -25% 22 16,8 70 59.8 92 37,1
zt 26% - 50% 51 38,9 30 25,6 81 32,7
51% - 75% 39 29,8 13 11,1 52 21,0
Powyzej 75% 19 14,5 4 34 23 9,3
Ogoétem 131 100,0 117 100,0 248 100,0
4001-5500 0% -25% 9 19,1 26 51,0 35 35,7
zt 26% - 50% 18 38,3 13 25,5 31 31,6
51% - 75% 17 36,2 11 21,6 28 28,6
Powyzej 75% 3 6,4 1 2,0 4 4,1
Ogoétem 47 100,0 51 100,0 98 100,0
5501-7000 0% -25% 4 16,7 20 80,0 24 49,0
zt 26% - 50% 8 333 1 4,0 9 18,4
51%-75% 6 25,0 3 12,0 9 18,4
Powyzej 75% 6 25,0 1 4,0 7 14,3
Ogolem 24 100,0 25 100,0 49 100,0
Powyzej 0% -25% 4 30,8 14 51,9 18 45,0
7000 zt 26% - 50% 2 15,4 6 22,2 8 20,0
51%-75% 4 30,8 5 18,5 9 22,5
Powyzej 75% 3 23,1 2 7,4 5 12,5
Ogodtem 13 100,0 27 100,0 40 100,0

Zro6dlo: Opracowanie wlasne.

Dalsze analizy wykazaly istotne statystycznie i przecig¢tne réznice pomi¢dzy

poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie oséb o miesiecznym dochodzie 2501-
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400021, xz (3, N =248) = 52,65; p <0,001; V =0,46. Bardziej szczegblowe analizy
wykazaly, ze osoby z grupy eksperymentalnej (decyzja wyplaty), czgsciej wyrazaly
zainteresowanie ofertg specjalng, anizeli grupa kontrolna (decyzja odmowy).
Sktonnych do skorzystania z oferty z prawdopodobienstwem powyzej 50% byto
facznie 44,30% o0s6b z grupy eksperymentalnej, a w grupie kontrolnej z tym samym
poziomem prawdopodobienstwa jedynie 14,50% osob.

Analizy wykazaty takze istotne statystycznie i przeci¢tne roznice pomiedzy
poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie oséb o miesiecznym dochodzie 4001-
5500z1, Xz (3, N=98) =11,21; p=0,011; V = 0,34. Bardziej szczegdélowe analizy
wykazaly, ze osoby z grupy eksperymentalnej (decyzja wyplaty), czgsciej wyrazaly
zainteresowanie oferta specjalng, anizeli grupa kontrolna (decyzja odmowy).
Sktonnych do skorzystania z oferty z prawdopodobienstwem powyzej 50% byto
facznie 42,60% o0s6b z grupy eksperymentalnej, a w grupie kontrolnej z tym samym
poziomem prawdopodobienstwa jedynie 23,60% o0sob.

Wyniki analiz wykazaly istotne statystycznie i przecigtne roznice pomiedzy
poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie oséb o miesiecznym dochodzie 5501-
700021, xz (3, N =49) = 20,67; p < 0,001; V = 0,65. Jednakze z uwagi na matg

liczebnos¢ proby, wyniki te moga by¢ nieostre.
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Rozdzial 5. Implikacje wynikajace z badania
uwarunkowan behawioralnych w procesie zakupu

ubezpieczen na zycie

5.1. Dyskusja wynikow badan empirycznych

Przedstawione w poprzednim rozdziale rezultaty badan wskazuja, ze
okreslone uwarunkowania behawioralne wptywaja na decyzje konsumenckie na
rynku ubezpieczen na zycie.

Weryfikujac hipotez¢ pierwszg sprawdzano czy uleganie przez klientow
heurystyce zakotwiczenia i dostosowania istotnie statystycznie wptywa na
wybieranie wyzszych sum ubezpieczenia na zycie. Nie znaleziono dowodow na
odrzucenie hipotezy. Gdy prezentowano cennik w kolejnosci malejacej (od
najwickszych sum ubezpieczenia do najmniejszych), wowczas badani wybierali
wyzsze pakiety, x> (5, N =719) = 11,8; p = 0,011; V = 0,144. Przyczyna takiego
stanu rzeczy zapewne jest to, ze pierwsza suma dla badanych stata si¢ punktem
odniesienia, ktory wplywal na postrzeganie. Ludzie czytaja od lewej do prawej, stad
tez ich uwaga poczatkowo zaczynata si¢ koncentrowa¢ na wyzszych kwotach
1 szerszych zakresach ubezpieczenia. Spogladajac na nizsze kwoty, badany mogt
odczuwa¢ dyskomfort i mie¢ poczucie utraty ,,lepszych mozliwosci”. Biorac pod
uwage, ze obecnie czesto ubezpieczenia zyciowe sg sprzedawane w ,,pakietach”,
tj. ubezpieczenie na zycie rozszerzone zostaje o opcje chorobowe 1 wypadkowe,
mozna przypuszczaé, ze efekt ten moglby by¢ silniejszy gdyby$Smy pokazali
szczegdtowe zakresy kazdego takiego pakietu i1 pierwszy zaprezentowany pakiet
zawieralby najszerszg 1 najbardziej atrakcyjng opcje, a kazdy kolejny bytby stabszy
od poprzedniego.

Podobne eksperymenty, w ktorych manipulowano kolejnoscig prezentacji
cen, byly przeprowadzane takze przez innych badaczy jak: M. Kreul, G. Smith
i T. Nagle, K. Suk, J. Lee i D. Lichtenstein.?®> Wyniki tych badan pokazaty, ze

285 Zob. L. M. Kreul, Magic numbers: psychological aspects of menu pricing, “Cornell Hotel and
Restaurant Administration Quarterly” 1982, nr 23(2), s. 70-75.; G. E. Smith, T. T. Nagle, Frames of
reference and buyers' perception of price and value, “California Management Review” 1995,
nr 38(1), s. 98-116.; K. Suk, J. Lee, D. R. Lichtenstein, The influence..., op. cit., s. 708-717.
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prezentacja cennika w kolejnosci malejacej moze prowadzi¢ do wzrostu checi
zakupu drozszych produktow, wyzszego postrzegania wartosci tych produktow
oraz wzrostu prawdopodobienstwa zakupu. Rowniez przeprowadzone w tej
rozprawie badanie na rynku ubezpieczen zyciowych uwidocznito, ze czesto$¢
wyboru wyzszych sum wzrastata, gdy uszeregowane byly one od najwigkszego do
najmniejszego.

Podczas analiz szczegotowych w zakresie heurystyki zakotwiczenia
1 dostosowania nie stwierdzono istotnych statystycznie roznic w zakresie atrybutu
ptci. Natomiast efekt moderacji wystapit zarowno w przypadku analizy grup
wiekowych (roznice istotne statystycznie w przypadku najmiodszej grupy
wiekowej tj. 18-30 lat), jak 1 dzietnosci (roznice istotne statystycznie wsrdd osob
nieposiadajacych dzieci). W przypadku wyksztatcenia roznice istotne statystycznie
stwierdzono w grupie 0s6b z wyksztalceniem $rednim, nie stwierdzono ich
natomiast w przypadku osob z wyksztalceniem wyzszym. Wérod pieciu grup
dochodowych rdznice istotne statystycznie zaobserwowane zostalty w grupie osob
o dochodzie 2501-4000 zt.

Mozna przypuszczac, ze najmtodsza grupa wiekowa nie posiada jeszcze zbyt
duzego doswiadczenia przy nabywaniu produktow finansowych, wigc jest bardziej
podatna na sugestie i1 oddziatywanie czynnikow behawioralnych. Osoby
z wyksztatceniem $rednim moga w mniejszym stopniu niz osoby o wyzszym
poziomie wyksztatcenia by¢ w stanie przeanalizowac swoje rzeczywiste potrzeby
odno$nie ustalenia sumy ubezpieczenia. Mozna takze przypuszczaé, ze osoby
nieposiadajagce dzieci w mniejszym stopniu przykladaty wage do ustalenia
wlasciwe] sumy ubezpieczenia, anizeli osoby posiadajace potomstwo i1 by¢ moze
podejmujace decyzje takze w jego kontekScie. Réznice istotne statystycznie nie
zostaly zaobserwowane w przypadku najnizszej grupy dochodowej, moze to
wynika¢ z faktu, ze ubezpieczenie dla tych osob nie jest ,,produktem pierwszej
potrzeby” 1 decyzja byta dla nich nieco ,,wymuszona”, w przeciwienstwie do oséb
w grupie dochodowej 2501-4000 zl, gdzie decyzja mogta by¢ postrzegana, jako
bardziej realna i wymagajaca dokladniejszego zastanowienia. Niewykluczone

jednak, ze zwigkszenie proby badawczej dla poszczegélnych atrybutow,
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pozwoliloby na wykrycie zalezno$ci, ktore obecnie okazaly si¢ nieistotne
statystycznie.

Nalezy mie¢ takze na uwadze, ze eksperyment zostal zaprezentowany
badanym zawierajac szes¢ réznych pakietow ubezpieczeniowych (liczba parzysta).
Warto si¢ zastanowié, czy gdyby$my przeprowadzili podobny eksperyment, ale
zastosowali nieparzystg liczbe pakietow np. trzy, to czy osiggne¢liby$my ten sam
efekt. Istnieja bowiem badania, ktore pokazuja, ze ludzie wykazuja tendencje do
wybierania opcji $rodkowych.?®® Kolejnym aspektem, ktory warto wziaé¢ pod
uwage, to, ze w przeprowadzanych badaniach udzielenie odpowiedzi byto
obligatoryjne, wigc kazdy z badanych dokonal wyboru. W rzeczywistych
warunkach nalezatoby si¢ zastanowi¢ czy prezentowanie sze$ciu wariantow
ubezpieczenia to opcja optymalna. Moze bowiem stac si¢ tak, ze zwigkszanie ilosci
proponowanych pakietow bedzie prowadzi¢ do paralizu decyzyjnego.?®” Tak wicc
zaprezentowane wyniki powinny stanowi¢ wskazowke do dalszych,
szczegdlowych badan.

W przypadku hipotezy drugiej sprawdzano czy efekt ramowania ma istotny
statystycznie wpltyw na decyzje dotyczace zakupu ubezpieczen na zycie. Nie
znaleziono dowodow na odrzucenie hipotezy. W badaniu wykorzystano framing
cechy, ktéry mowi o tym, ze ludzie nizej oceniajg obiekt, kiedy podkreslana jest
negatywna cecha, niz gdy uwypuklenie ma charakter pozytywny. Wobec tego
zwrocenie uwagi badanych na wskaznik odméw czy tez procent 0sOb
odradzajacych ustugi firmy spowodowato, ze grupa eksperymentalna byta mniej
chetna do skorzystania z oferty w poroéwnaniu z grupa kontrolng, ktéra miata
przedstawione informacje koncentrujgc si¢ na pozytywnych cechach. Wyjasnienia
tego typu zachowania mozna poszukiwa¢ w badaniach, ktére prowadzili J. Jin,
W. Zhang, M. Chen w 2017 roku.?®® Naukowcy wykazali wowczas, ze negatywne

komunikaty w poroéwnaniu do pozytywnych przyciggaty wigcej zasobow uwagi na

286 D, Mochon, S. Frederick, The Middle Option Bias: Is the Compromise Effect Driven By a
Response Order Effect, NA - Advances in Consumer Research Volume 38, (red.) Darren W. Dahl,
Gita V. Johar, Stijn M.J. van Osselaer, Duluth, MN : Association for Consumer Research, 2011.
7B, Schwartz, The paradox of choice: Why more is less, New York: Ecco, 2004.

28 J. Jin, W. Zhang, M. Chen, How consumers are affected by product descriptions in online
shopping: event-related potentials evidence of the attribute framing effect, “Neuroscience research”
2017, nr 125, s. 21-28.
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etapie automatycznego przetwarzania, co skutkowalo wigkszym konfliktem
poznawczym i wigkszymi trudno$ciami decyzyjnymi. Pozytywne sformutowanie
natomiast pozwalato dostrzega¢ lepsze przyszte dziatanie produktow. Podobne
wyniki wykorzystujace efekt sformutowania cechy zaobserwowano w pracach
innych badaczy.?®

W przeprowadzonym obecnie badaniu postanowiono wykorzysta¢ dwa rdzne
konteksty, ktore potencjalnie dla klientow ushug ubezpieczen na zycie moglyby
mie¢ znaczenie, a mianowicie: jaki jest stosunek wyptat do odméw w danym
towarzystwie ubezpieczeniowym oraz jaka jest opinia klientow o firmie.

Zaobserwowano, ze sposob ramowania z wykorzystaniem wskaznika
odmow/wyptat miat istotny statystycznie wplyw na zainteresowanie ofertg
towarzystwa ubezpieczeniowego, x> (1, N = 719) = 35,3; p < 0,001; V = 0,222.
Ramowanie pozytywne wplynelo na wigkszy poziom zainteresowania ofertg
w porownaniu do ramowania negatywnego. Analizy szczegétowe w obrebie plci,
wieku, dzietno$ci roOwniez wykazatly istotne statystycznie roéznice pomiedzy
poréwnywanymi liczebnosciami w grupie kontrolnej i w grupie eksperymentalne;.
W przypadku niektorych atrybutow tj. wyksztalcenia i dochodu ilo$¢ badanych byta
zbyt mata, aby wyniki byly precyzyjne i ostre. Niemniej, w tych, ktore cechowaty
si¢ wigkszg liczebnoscia, rdznice istotne statystycznie byty widoczne.

Takze w  przypadku sposobu ramowania z  wykorzystaniem
polecania/odradzania  zaobserwowano istotny statystycznie wplyw na
zainteresowanie oferta towarzystwa ubezpieczeniowego, x> (1, N = 719) = 20,1;
p <0,001; V=0,167. Analizy szczegotowe w obrebie pici oraz dzietnosci wykazaty
istotne statystycznie rdéznice pomiedzy poroOwnywanymi liczebnoSciami.
W przypadku grup, ktore cechowaty si¢ wigksza liczebnoscig badanych, w obrebie
atrybutow takich jak: wyksztalcenie i dochod, roznice istotne statystycznie takze
byly widoczne. Nie zaobserwowano natomiast istotnej statystycznie roznicy

pomigdzy poréwnywanymi liczebnosciami w grupie osob w wieku 18-30 lat,

289 7ob. E. J. Johnson, J. Hershey, J. Meszaros, H. Kunreuther, Framing..., op. cit., s. 42-44.; K. A.
Braun, G. J. Gaeth, 1. P. Levin, Framing effects with differential impact: The role of attribute
salience, ACR North American Advances, 1997.; J. Meyers-Levy, D. Maheswaran, Exploring
message framing outcomes when systematic, heuristic, or both types of processing occur, “Journal
of Consumer Psychology” 2004, nr 14(1-2), s. 159-167.
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podczas gdy roznice istotne statystycznie byly widoczne w pozostatych grupach
wiekowych. Mozna zastanowi¢ sig¢, czy przy zwigkszeniu proby badanych réznice
nie okazatyby si¢ widoczne.

Weryfikujac hipoteze¢ trzecig sprawdzano czy efekt gratisu wywiera istotny
statystycznie wptyw na decyzje zakupowe nabywcow ubezpieczen na zycie. Nie
znaleziono dowodoéw na odrzucenie hipotezy, ¥* (1, N = 719) = 20,9; p < 0,001;
V =0,171. Kiedy do standardowej polisy na zycie dotagczony zostat gratis w postaci
mozliwosci  wykonania bezplatnych badan profilaktycznych, wowczas
zainteresowanie oferta wzrastato. Nie znaleziono analogicznych badan na rynku,
ktére pozwolityby zidentyfikowaé wplyw wykorzystania gratisu do ksztaltowania
zachowan nabywcow ustug ubezpieczeniowych.

W badaniach, ktére przeprowadzit K. Shampanier, N. Mazar i D. Ariely
w 2007 roku wykazano natomiast, ze cena zero zwigksza postrzegang warto$¢
przedmiotu i powoduje wzrost popytu.2’® Dochodzi do tego, Ze percepcja zostaje
znieksztatcona, i1 ludzie wyolbrzymiaja zalety produktu, jednocze$nie ignorujac
mozliwe wady. M. Hossain 1 R. Saini w swoich badaniach z 2015 roku odkryli, ze
efekt ten jest silniejszy w przypadku produktéw hedonistycznych, czyli takich,
ktére przynosza przyjemnos¢, niz w przypadku produktow uzytkowych (bardziej
funkcjonalnych i praktycznych).?!

W  przeprowadzonym  eksperymencie, w  ktorym = przedmiotem
zainteresowania byly ubezpieczenia na zycie, a zatem produkt o charakterze
uzytkowym, wykorzystano gratis, ktory potencjalnie mogl zwigkszaé atrakcyjnosé
ubezpieczenia na zycie. Kupujac polis¢ zyciowa zazwyczaj klienci chca
zabezpieczy¢ bliskich na wypadek $mierci, zatem mozna przypuszczaé, ze
wykazuja cechy odpowiedzialnosci 1 przezornosci. Dodatkowe badania
profilaktyczne sa produktem, ktory moze rowniez te dwie cechy potegowac, stad
tez motywacja do zakupu moze by¢ silniejsza. By¢ moze nie jest to najtansza opcja
ksztaltowania decyzji ubezpieczeniowych z perspektywy ubezpieczyciela, ale

warto zwroci¢ uwage na dwie kwestie: nie kazdy, kto kupi takie ubezpieczenie,

20 K. Shampanier, N. Mazar, D. Ariely, Zero as a special price: The true value of free
products, “Marketing Science” 2007, nr 26(6), s. 742-757.

21 M. T. Hossain, R. Saini, Free indulgences: Enhanced zero-price effect for hedonic
options, “International Journal of Research in Marketing” 2015, nr 32(4), s. 457-460.
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bedzie co roku korzysta¢ z tej opcji (lenistwo decyzyjne) oraz na to, ze
zaoferowanie takiej opcji moze pomoc klientom wykrywaé réznego rodzaju
problemy zdrowotne na wczesnym etapie i sobie z nimi radzi¢, przez co moze
zosta¢ wydluzona $rednia dlugos$¢ zycia i pobierania sktadek ubezpieczeniowych
przez ubezpieczyciela. Z pozoru zatem droga opcja wptywania na popyt, moze
takze w koncowym efekcie pozytywnie wptyna¢ na wyniki finansowe spotki.

W ramach eksperymentu przeprowadzono szczegdtowe analizy, w ktorych
wsrdd plci stwierdzono istotne statystycznie roznice. Przeprowadzone testy nie
wykazaly natomiast istotnej statystycznie roznicy pomigdzy pordéwnywanymi
liczebnosciami w grupie wiekowej powyzej 50 lat, podczas gdy istotne
statystycznie réznice zaobserwowano wsrdéd osob w wieku 18-30 lat 1 31-50 lat.
Wyniki analizy okazaly si¢ takze niewystarczajace do stwierdzenia istotnych
statystycznie roéznic pomigdzy poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie osob
posiadajacych dzieci, a rdéznice te zaobserwowano ws$rdod o0so6b ich
nieposiadajagcych. W przypadku niektérych atrybutow tj. wyksztatcenia i dochodu,
ilos¢ badanych byta zbyt mata, aby wyniki byly precyzyjne 1 ostre. Na podstawie
zgromadzonych danych stwierdzono istotne statystycznie réznice wsrdd osob
z wyksztalceniem $rednim, natomiast rdéznice nie zostaly zaobserwowane wsrdd
0os6b z wyksztalceniem wyzszym. W przypadku grup dochodowych
charakteryzujacych si¢ wigksza ilo$cig proby, zostaty zauwazone istotne statycznie
roznice pomiedzy grupa kontrolng i eksperymentalna.

W przypadku atrybutu wieku, w grupie kontrolnej zainteresowanie oferta
wynosito pomiedzy 51,6-54,6% (zaleznie od przedzialu wiekowego), zatem
rozktady byly zblizone. W grupie eksperymentalnej natomiast dodanie gratisu
sprawilo, ze zainteresowanych ofertg byto 80,5% wsrdd osob z najmtodszej grupy
wiekowej, dla osob w wieku 31-50 lat zainteresowanych byto 70,5% oséb, z kolei
w przypadku najstarszej grupy wiekowej 55,9%. Widzimy zatem, ze
zainteresowanie gratisem spadato wraz ze wzrostem wieku. Mozna przypuszczac,
ze osoby powyzej 50 roku zycia i tak sg zmuszone wykonywac¢ okresowe badania
ze wzgledu na wigksze prawdopodobienstwo zachorowan i raczej nie byloby
problemu z uzyskaniem skierowania na takie badania w ramach publicznej opieki

zdrowotnej, stad tez gratis ten mogl nie wydawac si¢ szczegdlnie atrakcyjny.
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Mozliwe tez, ze w grupie wiekowej 31-50 lat cze$¢ osob posiada prywatne
ubezpieczenie zdrowotne (czgsto oferowane jako benefit pozaplacowy przez
pracodawcow), ktore oferuje podobne funkcje, stad tez zainteresowanie tg oferta
jest, ale mniejsze niz wérod najmtodszych. Dla najmtodszej grupy wiekowej widac,
ze opcja gratisu moze by¢ decydujacym czynnikiem o zakupie ubezpieczenia.
Mozliwe, ze osoby te szacuja swoje prawdopodobienstwo $mierci, jako niskie, a ten
gratis sprawial, ze motywacja do zakupu rosta, jako, ze bylo to co$, z czego
rzeczywiscie mozna bylo skorzysta¢ juz teraz. Wynika to tez z pewnej tendencji,
w ktorej ludzie bardziej cenig terazniejszo$¢, niz mys$la w dlugookresowe;j
perspektywie. Prawdopodobnie tez najmtodsza grupa wiekowa nie posiada jeszcze
wielu zobowigzan, by¢ moze cz¢s$¢ z nich nie zalozyta rodziny, wigc samo w sobie
ubezpieczenie na zycie nie wydaje im si¢ w tym momencie potrzebne.

Wsrod osob  posiadajacych dzieci istotnych statystycznie rdznic nie
zaobserwowano. Nalezy przy tym zwroci¢ uwage na to, ze juz w standardowej
wersji ubezpieczenia (bez gratisu) w grupie kontrolnej 59% oséb byto
zainteresowanych zakupem, podczas gdy tylko 46,8% 0sob nieposiadajacych dzieci
wyrazito zainteresowanie. Dodanie gratisu (grupa eksperymentalna) dla osob
posiadajacych dzieci sprawito, ze 63,9% o0s6b byto sktonnych skorzystac z oferty,
a dla os6b nieposiadajacych dzieci wyniosto 74%. Wobec tego juz samo posiadanie
dzieci moze stanowi¢ przestanke do posiadania polisy i gratis nie bgdzie miat tak
silnego znaczenia, zwlaszcza biorgc pod uwage czynniki, ktére zostaty opisane
powyzej odnosnie wieku.

Wsrod osoéb z  wyksztalceniem wyzszym nie stwierdzono istotnych
statystycznie réznic pomig¢dzy grupa kontrolng, a eksperymentalng. Widac¢ tez
silniejsza tendencje do zawierania standardowej polisy (bez gratisu), anizeli
np. wérod osob z wyksztalceniem $rednim. Mozliwe, Ze osoby o wyzszym
poziomie edukacji bardziej zdaja sobie sprawe z tego, ze warto taka ochrong
posiada¢, a zatem ich swiadomos¢ ubezpieczeniowa jest wyzsza.

Nalezy mie¢ na uwadze, ze nie kazdy gratis wywota wzrost sklonnosci do
zakupu ubezpieczenia zyciowego. Dodanie zatem dtugopisu, biletu do kina, czy

innych opcji, ktére nie beda powigzane z potrzebami i motywacjami, ktérymi
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kieruje si¢ decydent, prawdopodobnie nie wywota efektu, jaki zostat
zaobserwowany w tym badaniu.

W przypadku hipotezy czwartej sprawdzano czy perswazyjna informacja ma
istotny statystycznie wplyw na decyzje dotyczace zakupu ubezpieczen na zycie.
Hipoteze odrzucono, > (3, N = 719) = 4,76; p = 0,190; V = 0,081. Nie
zaobserwowano, aby perswazyjna informacja w postaci historii przedstawionej
przez agenta miala istotny statystycznie wplyw na wybieranie szerszego zakresu
ubezpieczenia.

Najczgsciej wybierang opcja w grupie kontrolnej, jak i eksperymentalnej byt
wariant 3 1 to na niego decydowala si¢ znaczna wigkszo§¢ badanych (grupa
kontrolna — 59,22%, grupa eksperymentalna - 62,33%) . Widzimy zatem, ze
wiekszos$¢ badanych chciata zabezpieczy¢ si¢ nie tylko od ryzyka $mierci, ale tez
od niezdolnosci do pracy. Mozna zatem przypuszczac, ze dodawanie dodatkowych
opcji do ubezpieczenia spotyka si¢ z pozytywng reakcja konsumentow.

Szczegdtowe analizy pokazaly, ze efekt moderacji i1 istotne statystycznie
roznice pomiedzy grupag kontrolng, a eksperymentalng zaobserwowano
w przypadku me¢zczyzn oraz osob nieposiadajacych dzieci. W przypadku
pozostatych zmiennych, istotnych statycznie réznic nie stwierdzono.

Osoby nieposiadajace dzieci w grupie eksperymentalnej po ustyszeniu
perswazyjnej informacji czesciej wybieraly szersze zakresy ubezpieczenia.
Torowanie ich myslenia na nieprzewidziane okolicznosci, jakie moga si¢ pojawic
w zyciu sprawiato, ze ch¢¢ do szerszej ochrony wzrastata. By¢ moze wynikato to
z koncentracji gldwnie na zabezpieczeniu siebie, a nie innych i zadbaniu o swoje
bezpieczenstwo. Osoby nieposiadajgce dzieci to w wigkszosci osoby mtode, ktore
z pewnos$cig nie mysla zbyt czgsto o wizji Smierci, ani chorobach czy wypadkach,
a raczej o tym, by jako$ ulozy¢ sobie zycie. Przedstawiona przez agenta wizja
mogacych si¢ pojawi¢ komplikacji, mogta zmieni¢ percepcje¢ tych osob.

Réwniez mezczyzni po ustyszeniu perswazyjnej informacji czesciej
wybierali szersze =zakresy ubezpieczenia. Nalezy zauwazy¢, ze historia
przedstawiona przez agenta dotyczyla mezczyzny, typowo meskiego zawodu, wige
mogli oni w wigkszym stopniu niz kobiety utozsamiaé sytuacje bohatera historii ze

soba 1 mogta silniej wptywac na ich percepcje ryzyka.
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Nieco zaskakujacym jest fakt, ze w grupie kontrolnej az 20,11% osoéb,
a w grupie eksperymentalnej 14,96% osob zdecydowato si¢ na wybdr wariantu 1
z sumg ubezpieczenia na 50 000 zt, podczas gdy wysokos¢ kredytu hipotecznego
do zabezpieczenia opiewata na kwote 100 000 zt. Szczegdtowo analizujgc dane
mozna zauwazy¢, ze tendencja do wybierania najnizszego wariantu ubezpieczenia
rosta wraz z wiekiem, podczas gdy ryzyko $mierci wzrastato, co w przypadku
decyzji podejmowanych racjonalnie, powinno raczej motywowac ludzi do
zabezpieczenia catosci kredytu, a nie jego czgsci. By¢ moze przyczyng takiego
stanu rzeczy byl btad poznawczy w postaci nadmiernego optymizmu i pewnos$ci
siebie, przez co ludzie uwazali, ze nie beda musieli skorzysta¢ z ochrony
ubezpieczeniowe] 1 na pewno nic zlego ich nie spotka. Zwlaszcza w chwili
wdrazania czegos ,,nowego”’, wizja realizacji przedsiewzi¢cia moze skupia¢ uwage
na pozytywnych aspektach (np. realizacji celow), nie zas wizji ,,ze co§ moze pojs¢
nie tak”.

Mimo, zZe hipoteza o oddzialywaniu na wyobrazni¢ (wykorzystaniu perswazji
1 torowania myslenia) zostala w tym przypadku odrzucona, nie oznacza jednak, ze
jest ona zupehie nieprawdziwa. W innych badaniach przeprowadzonych na rynku
takie efekty sa widoczne. M. Kicia w swoich badaniach z 2016 roku zaobserwowat,
ze wcezesniejsze informacje, z jakimi zetknie si¢ cztowiek, moga wplywac na jego
proces mys$lowy i podejmowane decyzji.?*?> Perswazja powoduje, ze zmieniaja sie
ludzkie postawy, przekonania, wartosci i zachowania. W. Andriani i L. Marlina
w swoich badaniach z 2019 roku sprawdzali jakie strategie perswazyjne sa
wykorzystywane przez agentdw ubezpieczeniowych i pokazaly one, Ze agenci
najczgsciej w swojej sprzedazy wykorzystuja logike 1 dowody, a w tym
uwzgledniaja takze wykorzystanie historii.>”> Fakt, ze w przeprowadzonym przez
autorke dysertacji badaniu pomie¢dzy grupa kontrolng, a eksperymentalng nie
stwierdzono istotnych statystycznie réznic wynika prawdopodobnie z tego, ze
ludzie nie potrzebowali dodatkowej ,,zachety” do wyboru najbardziej optymalnego
dla nich wariantu. Autorka zaktadata, ze wigecej os6b w grupie kontrolnej bedzie

zainteresowanych wariantem 2, jako ze w pelni zabezpieczal przed ryzykiem

292 M. Kicia, Impulsywne..., op. cit., s. 61-72.
293 W. Andriani, L. Marlina, Persuasive Strategies Used by Multi-Level Marketing and Insurance
Agents, “English Language and Literature” 2019, nr 8(4), s. 77-84.
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$mierci. Jak si¢ okazato zabezpieczenie si¢ przed niezdolnos$cig do pracy bylo dla
ludzi rownie istotne i preferowali od razu szerszy wariant.

Weryfikujac hipoteze pigta sprawdzano czy opinie otoczenia wywierajg
istotny statystycznie wptyw na decyzje zakupowe nabywcow ubezpieczen na zycie.
Roéznica pomigdzy grupa kontrolng i eksperymentalng polegata na tym, ze w grupie
kontrolnej ceny ubezpieczeh we wszystkich towarzystwach byly jednakowe,
aw grupie eksperymentalnej ceny kolejnych towarzystw byly wyzsze od
poprzednich (odpowiednio 49 zt, 52 zt, 56 zt 1 59 zt). Nie znaleziono wobec tego
dowodoéw na odrzucenie hipotezy, ¥* (3, N=719) =23,5; p <0,001; V =0,181.

Nalezy przy tym zaznaczy¢, ze w wielu innych pracach naukowych takze
mozemy znalez¢ potwierdzenie, ze ludzie ulegaja metodom wywierania wptywu
jak m.in. spoteczny dowdd stusznosci czy reguta autorytetu.?®* Takze w branzy
ubezpieczeniowe] mozna odnalez¢ przyktady badan wskazujacych na wptyw
otoczenia przy podejmowaniu decyzji i wida¢ to chocby na przyktadzie badan
z 2013 roku A. Lo.?*

W obecnie przeprowadzonych badaniach w grupie kontrolnej badani istotnie
czgSciej podazali za opiniami klientéw oraz istotnie rzadziej wybierali
towarzystwo, odnosnie ktdrego nie bylo przedstawionych zadnych informacji.
W przypadku grupy eksperymentalnej (manipulacja ceng) nastgpita pewna zmiana
preferencji. Najczesciej wybierang opcja stato si¢ ubezpieczenie rekomendowane
przez bliskich, a dopiero w drugiej kolejnosci kierowano si¢ opiniami klientow,
a zatem cena wptyneta na preferencje badanych. Jednak, co warto podkreslic,
zarowno w grupie kontrolnej, jak i w grupie eksperymentalnej mozna zauwazy¢, ze
ludzie stronili od firmy, o ktdérej nie byto zadnych opinii, mimo, ze warunki oferty
byly tozsame z oferowanymi przez inne towarzystwa ubezpieczeniowe.
Zrozumialym takie zachowanie jest w grupie kontrolnej, gdzie cena byla ta sama.

W koncu mozna mie¢ co$ sprawdzonego przez innych (klientéw, bliskich,

294 Zob. R. B. Cialdini, L. James, Influence: Science and practice (Vol. 4), Boston: Pearson
education, 2009., L. Jach, S. Chmiel, ,, Polecam! "—naukowiec/,, Polecam!’—konsument. Znaczenie
obecnosci spolecznych lub naukowych dowodow stusznosci dla oceny wiarygodnosci reklam w
kontekscie refleksyjnosci poznawczej, maksymalizacji i Swiatopoglgdu scjentystycznego,
Psychologia Ekonomiczna-Wydawnictwo archiwalne, nr 13, 2020, s. 19-34.

25 A, Y. Lo, The likelihood..., op. cit., s. 70-76.
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ekspertow) w tej samej cenie. Jednakze w grupie eksperymentalnej nawet, jesli
firma o ktdrej nie byto informacji miata najnizsza cen¢ i te same warunki, co inne
towarzystwa ubezpieczeniowe, zaledwie 9,22% 0sob decydowato si¢ na jej wybor.
Biorac pod uwage podejscie neoklasyczne taka sytuacja nie powinna w ogole miec¢
miejsca.

W ramach eksperymentu przeprowadzono szczegoétowe analizy, w ktorych
wsrdd plci stwierdzono istotne statystycznie roznice, a nie stwierdzono ich
w przypadku atrybutu wieku i dzietnosci. Przeprowadzone testy nie wykazaty
istotnej statystycznie roznicy pomigdzy poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie
wiekowej 18-30 lat oraz w grupie wiekowej 31-50 lat. A zatem zadziatanie ceng
w istotny sposob nie zmienito preferencji badanych. Co ciekawe wraz ze wzrostem
wieku sktonno$¢ do wybierania najtanszego wariantu cenowego wzrastata. Podczas
gdy w grupie eksperymentalnej wsrdd najmtodszych nikt nie zdecydowat si¢ na
najtansza opcje¢, to juz w grupie wiekowej powyzej 50 roku zycia 22,5% osob
kierowato si¢ tym wyborem. Najwidoczniej niska cena jest waznym czynnikiem
determinujgcym decyzje tej grupy wiekowej. Analizujac kryterium dzietnosci, nie
stwierdzono istotnych statystycznie réznic pomigdzy poroéwnywanymi
liczebnosciami w grupie osob nieposiadajacych dzieci, a réznice te zaobserwowano
wsrod osob je posiadajacych. Jesli do gospodarstwa domowego nalezg dzieci
niepetnoletnie, to zazwyczaj sa na utrzymaniu rodzicow, stad tez budzet
przypadajacy na osobe zmniejsza si¢ 1 cena moze mie¢ wigksze znaczenie, anizeli
w przypadku osob nieposiadajacych dzieci. W grupie osob z wyksztalceniem
wyzszym, zostaly zauwazone istotne statycznie rdznice pomig¢dzy grupa kontrolna,
a eksperymentalng, a nie stwierdzono ich w$rdd osob z wyksztatceniem $rednim.
Mozliwe, ze osoby posiadajagce wyzszy poziom edukacji byly w stanie tatwiej
ustali¢, ze majac do wyboru te same warunki ubezpieczenia, lepiej zdecydowac si¢
na nizsza cen¢. Nalezy jednak przy tym zauwazy¢, zZe i tak badani z tej grupy
w wiekszo$ci nie wybierali najtanszej opcji, a zatem tej, ktora pozostawata bez
zadnych opinii otoczenia.

Wyniki tego badania pokazuja zatem, ze wptyw spoteczny ma wpltyw na
decyzje konsumenckie, nawet jesli jest to zwigzane z zaptaceniem wyzszej sktadki.

W przypadku tych samych opcji cenowych najchetniej klienci kierujg si¢ opiniami
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innych klientow, kolejno rodziny, a na koncu ekspertow ubezpieczeniowych.
Jednak, gdy firmy charakteryzuja si¢ roznymi widetkami cenowymi, preferencje te
moga ulec zmianie. To co mozna powiedzie¢ na pewno, to brak informacji
z otoczenia o firmie moze powodowac niemal calkowity brak zainteresowania
oferta, nawet w przypadku, gdy jest rownie dobra jak firm, ktore za te same warunki
pobieraja wyzsze sktadki.

Weryfikujac hipoteze szésta sprawdzano czy uleganie przez klientow
heurystyce afektu istotnie statystycznie wptywa decyzje konsumenckie dotyczace
ubezpieczen na zycie. Nie znaleziono dowodow na odrzucenie hipotezy. Gdy
ubezpieczeni otrzymywali pozytywna decyzje dotyczaca wyplaty $wiadczenia
(grupa eksperymentalna), wowczas istotnie czesciej wskazywali wyzsze poziomy
prawdopodobienstwa  zakupienia  dodatkowej oferty = ubezpieczeniowej
w porownaniu do grupy kontrolnej, ktéra podejmowata decyzje po otrzymaniu
odmowy $wiadczenia, , x> (3, N =719) = 129; p < 0,001; V = 0,423. Mozna zatem
przypuszczaé, ze na osoby stojace przed wyborem dziatat efekt pobudzenia, ktory
sprawial, ze emocje zwigzane z otrzymang uprzednio decyzja ubezpieczyciela
(wyplata lub odmowa), oddziatywaly na kolejne decyzje dotyczace ustug danego
ubezpieczyciela. Pozytywny nastdj zwigzany z wyplata, wplywat na wzrost checi
skorzystania z dodatkowej oferty, z kolei negatywny nastr6j spowodowany
odmowa wptaty sprawiat, ze oferta nie wydawata si¢ warta uwagi.

Biorac pod uwage model zachowania dr B. J. Fogga na zachowanie wplywaja

k.2 W grupie eksperymentalnej zostaly

3 czynniki: motywacja, bodZce i wysile
wykorzystane bodzce (znizka, pozytywny nastrdj po wyplacie $wiadczenia), zostat
zmniejszony wysitek (razem z decyzja klient dostat dedykowang oferte, nie musiat
niczego szuka¢ czy negocjowac), jak 1 byta do tego motywacja (produkt, ktory
zostal zaproponowany byt bezposrednio powigzany ze zgloszonym zdarzeniem
ubezpieczeniowym). Wyniki te sg spdjne z pracami innych badaczy, ktore rowniez
uwidoczniajg wplyw emocji na podejmowane decyzji, jak: A. Isen, T. Nygren i
F. Ashby; B. Kahn 1 A. Isen; C. Hsee i H. Kunreuther; E. Andrade, D. Ariely;

H. Kunreuther, M. Pauly, S. McMorrow.?’

296 B. 1. Fogg, Tiny habits: The small changes that change everything, Eamon Dolan Books, 2019.
27 Zob A. M. Isen, T. E. Nygren, F. G. Ashby, Influence of positive affect on the subjective utility
of gains and losses: it is just not worth the risk, “Journal of Personality and Social Psychology”
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Analizy szczegblowe w obrebie pici, wieku, dzietnos$ci wykazaly istotne
statystycznie rdznice pomigdzy poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie
kontrolnej 1 w grupie eksperymentalnej. W przypadku zmiennych takich jak:
wyksztatcenie 1 dochod, ilo§¢ badanych w niektérych podgrupach byta zbyt mata,
aby wyniki byly precyzyjne i ostre. Niemniej, w tych podgrupach, ktore cechowaty
si¢ wicksza liczebnoscia, rdznice istotne statystycznie takze byly widoczne. Nie
zaobserwowano, aby ktora§ ze zmiennych metryczkowych byla czynnikiem
roznicujacym wybory konsumenckie. W kazdym z badanych wariantéw widac, ze
emocje zwigzane z wczes$niejszymi wydarzeniami miaty wptyw na podejmowane
przez ludzi wybory.

Nalezy mie¢ na uwadze, ze sytuacja decyzyjna zaprezentowana w badaniu
jest dos¢ specyficzna, poniewaz od razu po wydaniu decyzji ubezpieczeniowe;,
ubezpieczyciel umozliwil skorzystanie z dodatkowej oferty, wiec bazowano tu na
obecnym pobudzeniu emocjonalnym, ktére wptyngto na nastrdj badanego i jego
postrzeganie oferty. Mozna przypuszczac jednak, ze gdyby ubezpieczyciel wyszedt
z oferta dwa dni, tydzien czy miesigc pozniej, efekt ten bytby coraz stabszy, bo
emocje zwigzane z tg sytuacja by ,,opadly”, a razem z nimi motywacja do zawarcia

umowy.

5.2. Wykorzystanie = wynikow badan z  perspektywy
ubezpieczycieli

W Polsce ubezpieczenia na zycie o charakterze ochronnym, mimo wielu
zalet, nie ciesza si¢ szczegdlng popularnos$cig. Dane rynkowe pokazuja, ze
w porownaniu do innych krajow popyt na te ubezpieczenia w naszym kraju wcigz
jest relatywnie niski. Wskaznik penetracji ubezpieczen na zycie (sktadka
przypisana brutto w odniesieniu do PKB) w 2020 roku wyniost zaledwie 0,9%,
podczas gdy w krajach takich jak: np. Dania wskaznik ten wynosit 8,39%,
w Finlandii 7,65%, a we Wloszech 7,21%. Niestety widoczny jest tez sukcesywny

1988, nr 55(5),s.710-717.; B. E. Kahn, A. M. Isen, The influence of positive affect on variety seeking
among safe, enjoyable products, “Journal of Consumer Research” 1993, nr 20(2), s. 257-270.; C. K.
Hsee, H. C. Kunreuther, The affection..., op. cit., s. 141-159.; E. B. Andrade, D. Ariely, The
enduring impact of transient emotions on decision making, “Organizational Behavior and Human
Decision Processes” 2009, nr 109(1), s. 1-8.; H. Kunreuther, S. McMorrow, M. Pauly, Insurance...,
op. cit.
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spadek wskaznika penetracji catego Dzialu I w Polsce, co oznacza niestety, ze
maleje znaczenie ubezpieczen zyciowych w polskiej gospodarce.?®® Z danych
wynika takze, ze Polacy wykazuja niskg awersj¢ do ryzyka i pozostaja
niedoubezpieczeni.?”® Badania przeprowadzone przez Nationale Nederlanden
w 2017 roku wykazaly, ze najczgséciej deklarowang forma ubezpieczenia na zycie
w Polsce byly ubezpieczenia grupowe na zycie w miejscu pracy lub szkole,
wskazato je 48% badanych. Z kolei polis¢ indywidualng na Zycie posiadato
zaledwie 26% respondentéw. Wsrdd najczescie] wskazywanych powodoéw przez
ktore ankietowani nie decydowali si¢ na zakup byly: kwestie finansowe (24%),
posiadane ubezpieczenie grupowe (23%), ,,brak tego typu potrzeb” (21%). Wedtug
raportu co drugi badany zgadzat si¢ ze stwierdzeniem, ze ,,ubezpieczenie zycia
1 zdrowia jest dla niego wazniejsze niz polisa na mieszkanie czy samochod”. A stato
to niejako w sprzecznosci z realnie podejmowanymi decyzjami, bo 42% badanych
deklarowalo posiadanie ubezpieczenia mieszkania lub domu, a indywidualnej
polisy zyciowej tylko 26%.% Wskazano w tym miejscu wylgcznie polise
indywidualng, bo wybor polisy grupowej czgsto jest poniekad ,,odgornie”
narzucony przez pracodawce. Nie mozna zatem powiedzie¢, ze posiadanie
konkretnego ubezpieczenia grupowego na zycie w 100% jest wyrazng potrzeba
ubezpieczonego. Zwlaszcza, ze bardzo czesto zdarza sie¢, ze pracodawca optaca lub
przynajmniej wspotfinansuje sktadki na ubezpieczenie zyciowe, co oprocz
zabezpieczenia pracownika, pozwala mu unikng¢ koniecznosci wyplacania
odprawy posmiertnej zgodnie z Art. 93 KP.

Z powyzszych danych najbardziej niepokojace wydaja si¢ by¢ trzy kwestie.
Po pierwsze tendencja spadkowa wskaznika penetracji ubezpieczen zyciowych, co
rodzi pytanie: czy na pewno ubezpieczyciele we wlasciwy sposob wykorzystuja
wiedz¢ o zachowaniach zakupowych klientow do generowania popytu na
ubezpieczenia na zycie. Po drugie, mimo $§wiadomosci klientdw, jak istotng role
odgrywa ubezpieczenie na zycie, niewiele z nich decyduje si¢ na zakup polisy

indywidualnej, co z kolei rodzi pytanie: czy ubezpieczyciele potrafig sktonié¢

298 Raport Insurance Europe, 2020.

29 pPIU, Deloitte, 2017, s. 6.

300 https://www.nn.pl/dam/jcr:763del63-df39-4cc2-9891-91259149b8e8/raport-dojrzalosc-
finansowa.pdf [data dostepu: 2022.12.04]
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klientow do zakupu, rozpozna¢ ich obiekcje i odpowiedzie¢ na ich potrzeby.
Trzecig kwestig jest wyzsza sktonno$¢ do posiadania polis grupowych na zycie niz
polis indywidualnych. Wydaje si¢ to istotne, poniewaz zakres ubezpieczenia
grupowego jest negocjowany dla calej grupy ubezpieczonych, nie za$ dla jednostki.
Stad tez moze nie by¢ dopasowany do potrzeb konkretnego ubezpieczonego,
a stanowi¢ jaka$ podstawowa, nawet niekiedy pozorng ochrong. Ponadto
w momencie, w ktorym ubezpieczony zakonczy stosunek pracy, wowczas
prawdopodobnie otrzyma propozycj¢ indywidualnej kontynuacji polisy, ktora
czasem od razu, a czasem po roku przyjmuje duzo bardziej niekorzystng dla
ubezpieczonego forme. To natomiast stawia pytanie: jak ubezpieczyciele moga
ksztaltowa¢ zachowania klientow, by w jak najlepszym zakresie zabezpieczy¢ ich
zycie 1 zdrowie 1 sprawi¢, by ta ochrona ubezpieczeniowa speiniala znamiona
realnosci.

W niniejszej rozprawie doktorskiej starano si¢ zidentyfikowa¢ nowa wiedze
oraz wnie$¢ pewien wklad w zrozumienie zachowan zakupowych klientoéw
ubezpieczen zyciowych, ktére czesto stojg w sprzecznosci z zalozeniami teorii
oczekiwane] uzyteczno$ci. Rozpoznano w niej uwarunkowania behawioralne
wptywajace na decyzje, ktére moga by¢ uzyteczne dla ubezpieczycieli
1 przynajmmniej czg¢Sciowo pomoga stymulowa¢ popyt na ubezpieczenia zyciowe.
Chcac zwerytikowac czy obecnie ubezpieczyciele wykorzystuja badane w obecnej
dysertacji uwarunkowania behawioralne przeanalizowano kilka ofert réznych
towarzystw ubezpieczeniowych.

Jako pierwsze poddano analizie ofert¢ z portalu https://otwartegrupy.pl/,

gdzie mozna zweryfikowac cenniki towarzystw ubezpieczeniowych sprzedajgcych
ubezpieczenia na zycie w ramach tzw. ,,grupy otwartej”.>°! To, co na wstepie mozna
zauwazy¢ to duza réznorodno$¢ pakietéw i wiele oferowanych opcji dodatkowych
(np. chorobowych, wypadkowych). Co istotne, Zadna z wybranych firm, tj. Allianz,
UNIQA, Ergo Hestia, Generali, Warta, nie wykorzystywata efektu zakotwiczenia
do wybierania szerszych zakresoOw ubezpieczenia. Wszystkie poddane analizie
firmy prezentuja swoje ceny rosnaco, a co za tym idzie kwoty $wiadczen. Stad

skupiaja uwage klientow poczatkowo na mniejszych liczbach, co moze prowadzi¢

301 https://otwartegrupy.pl/ [data dostepu: 2022.12.01]
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do wybierania mniejszych zakresow ubezpieczenia. Zgodnie z przeprowadzonymi
w tej rozprawie badaniami, warto byloby zaprezentowaé cenniki w kolejnosci
malejacej, co mogltoby mie¢ wptyw na zwigkszenie kwoty sktadek przypisanych
brutto oraz rozszerzenie ochrony ubezpieczeniowej dla konsumentow.

Kolejno analizie poddano efekt ramowania. Starano si¢ rozpozna¢, czy firmy
ubezpieczeniowe wykorzystujg efekt ramowania w zakresie rekomendacji klientow
badz wskaznika wyplat na swoich stronach internetowych prezentujac oferte
ubezpieczenia na zycie. Zweryfikowano oferte nastgpujacych marek: Generali,
PZU, UNIQA, Allianz, Ergo Hestia, Warta. Na stronach internetowych nie
zauwazono, aby firmy stosowaty te technike behawioralng w przypadku prezentacji
scisle ubezpieczenia zyciowego. Natomiast zauwazono, ze na stronie gtownej firmy
ubezpieczeniowe] UNIQA wykorzystano efekt ramowania poprzez zwrocenie
uwagi na wyniki satysfakcji klientow. Firma pokazala, ze klienci oceniaja wysoka
jakos¢ ustug, gdzie osiggnigto wynik 4,5/5 gwiazdek. Podobnie miato to
w przypadku firmy Allianz, tutaj rOwniez zostato zaprezentowane globalne badanie
satysfakcji, w ktorym ocena byta 4,5/5 gwiazdek. Niemniej jednak nalezy mie¢ na
uwadze, ze nie kazdy zainteresowany zaczyna odwiedziny stron internetowych od
strony gléwnej. Wielokrotnie trafia na docelowa zaktadke interesujacego go
produktu, wigc takie informacje powinny pojawi¢ si¢ takze na stronie prezentacji
oferty ubezpieczenia zyciowego, aby maksymalizowac szanse na zakup.

Oczywiscie efekt ramowania mozna tez wykorzysta¢ w innych kontekstach.
Przyktadem moze by¢ zmiana percepcji postrzegania sktadek — inaczej konsument
odbierze komunikat, gdy zaprezentujemy mu skladk¢ roczng, inaczej jak
miesi¢czng, a inaczej, gdy skierujemy jego uwage na to, ile wynosi kwota sktadki
dziennie. Agenci ubezpieczeniowi czesto wykorzystuja te technike podczas
rozmow sprzedazowych. Przenosza zatem uwage, jak niewielkg kwotg trzeba
zaplaci¢, aby zabezpieczy¢ swoje zycie 1 zdrowie. Pomy$lmy tylko, jesli sktadka
wynosi przyktadowo 84 zt miesigcznie, to srednio dziennie wyniesie mniej niz 3 zt.
A to oznacza, ze nasze bezpieczenstwo jest warte tyle co codziennie kupowany
batonik w automacie w pracy albo kubek kawy. Gdy tak sformutuje si¢ komunikat,
nagle postrzeganie odbiorcy moze zacza¢ przebiegac inaczej. Firma UNIQA w ten

sposOb stara si¢ przyciggnaé klientow: ,,Ubezpieczenie podrézy juz od 5,40
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z¥/dzien”, ,,Juz w kilkadziesiat sekund sprawdzisz status swojej szkody”. UNIQA
tez $wietnie wykorzystuje efekt ramowania korzystajac przy tym z prawa wielkich
liczb, tj. ,,15 mln klientéw w Europie korzysta z naszych ubezpieczen
turystycznych, mieszkaniowych, majatkowych i zyciowych” lub ponad 200 lat
doswiadczenia w Europie. Gdyby firma skoncentrowata si¢ tylko na segmencie
w Polsce nie robitoby to juz takiego wrazenia, niz gdy rozszerzono obszar
terytorialny. To wiasnie praktyczne wykorzystanie efektu ramowania.

Efekt ramowania mozna oczywiscie wykorzystywac nie tylko w przypadku
ksztaltowania popytu, ale tez usprawnienia samego procesu obstugi roszczen.
Powiedzmy, ze mamy sytuacj¢, w ktorej klient zglasza roszczenie, ale nie dosyta
kompletu dokumentow. Likwidator szkdd woéwczas wysyta pismo z informacjg
otym, ze do rozpatrzenia roszczenia sg potrzebne dokumenty. Czgsto takze
dodatkowo przesyta smsa. Problematyczne jest tylko to, Ze ubezpieczeni nie
dosylaja tych dokumentéw tak szybko, jak to mozliwe i przez to niejednokrotnie
zdarza sie¢, ze termin likwidacji roszczenia niepotrzebnie si¢ wydluza. W takim
przypadku mozna bytoby wykorzysta¢ wtasnie efekt ramowania i napisa¢ klientom,
ze np. 80% klientow dosyta wymagane dokumenty w ciggu 7 dni. Prawdopodobnie
wowczas ubezpieczyciele mogliby skréci¢ czas rozpatrywania roszczen. Efekt ten
prawdopodobnie moglby zosta¢ spotggowany tzw. btedem grupy wtasnej. Np. jesli
kto§ posiada ubezpieczenie grupowe, ubezpieczyciel moglby komunikowac
w jakim terminie przesyla dokumenty jego wigkszo$¢ kolegdw z pracy. Ale
poniewaz autorce nie udalo si¢ znalez¢ badan, ktére akurat badalyby taki kontekst
w ubezpieczeniach zyciowych, warto byloby podda¢ ten efekt behawioralny
przysztym badaniom. Mysle rowniez, ze nie bez znaczenia bytby komunikat dla
klientow, w ktorym przeczytaliby, ze w danym towarzystwie ubezpieczeniowym
np. 70% spraw rozpatrywanych jest do 48 godzin i taki komunikat mogtby stanowic
dodatkowy czynnik, ktory moglby przesadzi¢ o wyborze konkretnego towarzystwa
ubezpieczeniowego.

Kolejno postanowiono zweryfikowa¢ czy ubezpieczyciele zachecaja
klientow gratisami, ktoére moglyby ich skloni¢ do zakupu. W tym celu
zweryfikowano ofert¢ ubezpieczen zyciowych na stronach internetowych

nastepujacych marek: Generali, PZU, UNIQA, Allianz, Ergo Hestia, Warta. Co
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prawda nie odnaleziono stowa ,gratis” na zadnej z analizowanych ofert
ubezpieczenia zyciowego, aczkolwiek w przypadku niektorych firm wida¢ cheé
wykorzystania bodzcow o zblizonym charakterze do sktonienia do zakupu.
Generali oferuje dla klientow specjalny program rabatowy, w ktorym oferuje znizki
na pozostate produkty ubezpieczeniowe, jak i1 rabaty wynegocjowane we
wspolpracy z partnerami. Podobng inicjatywe wykorzystuje UNIQA, ktora zacheca
rabatami do ponad 500 partnerow, ktorzy dostarczajg produkty i uslugi znanych
marek oraz lokalnych dostawcéw z roznych kategorii, miedzy innymi: dom i ogrdd,
kultura i edukacja, dziecko, odziez i obuwie, podroze, restauracje, uroda i zdrowie,
a oferta jest stale poszerzana o kolejnych partneréw i nowe promocje. Allianz
natomiast zache¢ca do objecia ochrong rodziny z co najmniej trojka dzieci poprzez
50% znizki na wybrane umowy dodatkowe, dzigki ktéorym mozna zapewnic
dzieciom wsparcie w razie probleméw ze zdrowiem lub w przypadku
nieszczgsliwego wypadku. Oczywiscie nie sg to typowe gratisy, ktore mozna
poréwna¢ do tych, ktére byly poddane badaniu w tej rozprawie doktorskiej,
aczkolwiek stuzg zwigkszeniu atrakcyjnosci oferty dla konkretnego odbiorcy, stad
moga przyciagnaé uwagge silniej, anizeli oferta standardowa. W aspekcie samych
kwot znizek warto byloby podda¢ badaniu co wptyngtoby silniej na percepcje
konsumentow, czy znizka wynoszaca okreslony procent czy bon/kupon na
okreslong kwotg np. 150 zt przy zakupie lub tez np. 3 pierwsze sktadki gratis. Warto
zwroci¢ uwage, ze na rynku zagranicznym gratisy sg juz stosowane. Przyktadowo
w Wielkiej Brytanii ubezpieczyciele oferujg szeroka gamg bezptatnych upominkéw
przy zawieranej polisie na zycie. Najbardziej powszechnym rozwigzaniem sa karty
podarunkowe: Amazon, M&S, czy innego sprzedawcy detalicznego. Ale tez
zdarzajg si¢ bardziej ekstrawaganckie nagrody, jak cho¢by XBOX-y, telewizory,
czy zegarki Apple.>*? Ubezpieczyciele w Polsce mogliby rozwazyé wprowadzenie
gratisow, a zwlaszcza tych o charakterze medycznym, czyli powigzanym
bezposrednio z zyciem i zdrowiem. Przeprowadzone badania bowiem pozwalaja

sadzi¢, ze mogloby si¢ to przyczyni¢ do zwigkszenia popytu na ubezpieczenia na

302 https://www.reassured.co.uk/life-insurance/life-insurance-with-free-gift/  [data  dostepu:

2022.12.04]
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zycie, a zwlaszcza wérod najmtodszej grupy wiekowej, ktora potencjalnie moze
cechowac si¢ wysoka rentownoscig dla ubezpieczycieli.

W niniejszej rozprawie starano si¢ takze dociec, czy perswazyjna informacja
wptywa na wybory konsumenckie. Hipoteza ta zostata odrzucona. Tak jak jednak
wczesniej wspominano, by¢ moze jest to efekt specyfiki tego konkretnego
eksperymentu. Jesli spojrzymy na ofert¢ ubezpieczycieli mozemy znalezé
elementy, ktore w pewien sposob wykorzystujg element historii. Przyktadowo
Warta zamieszcza na swojej stronie opinie klientow, ktére zawieraja osobiste
doswiadczenia, cyt. ,,Krotki czas oczekiwania na infolinii, transport medyczny,
zakup $rodkow opatrunkowych... Hm, gdybym miat placi¢ za to wszystko ze
swojej kieszeni, nie bytoby kolorowo”.?% Taka opinia moze przywotywaé obrazy,
na ktore wczesniej kto$ nie zwrocitby uwagi. Ergo Hestia z kolei, wyszczeg6lnia
na stronie oferty przyktady sytuacji ,,z zycia wzigtych”. Opisujg zdarzenie jakie
mialo miejsce, jaka polis¢ posiadal ubezpieczony, jakie §wiadczenia i w jakiej
wysokosci zostaly wyptacone oraz jaka sktadke optacat ubezpieczony. Dzigki takiej
krétkiej charakterystyce, klient moze sobie wyobrazi¢ przed czym moze si¢
ochroni¢, a jednocze$nie wykorzystane zostaja tu dwa rodzaje bodzcow:

- kontrastowe — niewielka kwota sktadki, duza wyptata,

- namacalne — zostaje przedstawiona sytuacja ,,z zycia wzieta”.>*

Autorka podczas pracy zawodowej w branzy ubezpieczeniowej wielokrotnie
zauwazata wykorzystywanie przez agentow ubezpieczeniowych elementu historii
lub oddzialywania na wyobrazni¢ w rozmowach sprzedazowych. Czgsto agenci
zadaja klientom pytania otwarte, jak ich zycie wygladatoby, gdyby dotkneta ich
ciezka choroba lub ich bliscy zostali z zawartym przez nich kredytem po ich
$mierci, opowiadajg roOwniez historie o sytuacjach swoich innych klientow.
Wowczas zainteresowani zakupem polisy moga uswiadomi¢ sobie czy
rzeczywiscie maja plan na taka sytuacje. A jesli okaze si¢, ze nie sg na nic takiego
przygotowani, wowczas moze wzmagac si¢ w nich strach i niepewno$¢, co moze
zwigksza¢ szanse na sprzedaz agenta ubezpieczeniowego. Potrzebne sg jednak

dalsze badania, by doktadnie dowiedzie¢ si¢ czy rzeczywiscie ten efekt ma istotny

303 https://www.warta.pl/ubezpieczenie-dla-ciebie-i-rodziny/ [data dostepu: 2022.12.04]
304 https://www.ergohestia.pl/ubezpieczenie-grupowe-na-zycie-dla-klienta-indywidualnego/ [data
dostepu: 2022.12.04]
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wpltyw na nabywcéw, w jakich sytuacjach wystepuje, jakie emocje oddziatuja
najsilniej 1 jakie czynniki kontekstowe nalezy wzia¢ pod uwagg.

Kolejno analizowano czy ubezpieczyciele wykorzystuja w swojej ofercie
spoteczny dowod stusznosci. W przeprowadzonych badaniach wykazano, ze nawet
gdy sktadki ubezpieczycieli s zréznicowane, klienci istotnie czg¢éciej wybieraja
towarzystwa ubezpieczeniowe, ktore posiadaja jakie$S opinie. Postanowiono
zweryfikowa¢ czy na stronach internetowych ubezpieczycieli mozemy taki
spoteczny dowodd stusznosci znalezé. W firmie UNIQA na stronie gléwnej sg
przedstawione opinie klientéw, natomiast jest ich obecnie dodanych tylko 7, na
pewno efekt byltby silniejszy, gdyby firma postarata si¢ pozyska¢ wiecej takich
opinii. Mozemy zobaczy¢ takze, ze firma obstuguje 15 mln klientow w Europie, co
rowniez moze wptyngé na poziom zaufania i stymulowa¢ popyt. Towarzystwo
ubezpieczeniowe Allianz wykorzystuje oprogramowanie do zbierania opinii. Udato
si¢ im zebraé 17133 opinie, z czego 85,9% stanowig opinie pozytywne.>*”> Warta
z kolei prezentuje dwie wybrane opinie na stronach produktu ubezpieczenia
zyciowego. Pokazuje takze otrzymane nagrody takie jak: Dobry produkt 2022 —
wybér konsumentéw i Ztoty Laur Konsumenta 2022.° W Generali, PZU, Ergo
Hestii natomiast nie odnaleziono informacji, by takie dziatania byly
wykorzystywane. Firmy ubezpieczeniowe powinny postara¢ si¢, aby na stronie
prezentujacej oferte¢ ubezpieczenia zyciowego znalazta si¢ informacja
wykorzystujaca dowdd spoteczny, wowczas szanse na to, ze klient zainteresuje si¢
oferta rosng. Ponadto kazda informacja uzyskana od klienta to droga do jak
najlepszego tworzenia produktu i ksztattowania oferty, co w przysztosci rowniez
moze pozytywnie wptywaé na popyt. Bioragc pod uwage silne oddziatywanie
rodziny na decyzje nabywcze warto byloby rozwazy¢, jak te wiedz¢ wykorzystac.
By¢ moze skutecznym rozwigzaniem byltoby czerpanie inspiracji z dziatalno$ci
bankéw, ktore za polecenie daja polecajacemu pienigdze (np. 100 zl, jesli Twoj
znajomy zatozy konto z Twojego linka/kodu). W przypadku ubezpieczen na zycie

mozna byloby postgpi¢ analogicznie.

305 https://www.ekomi-pl.com/opinie-allianz.pl.html [data dostepu: 2022.12.04]
306 https://www.warta.pl/ubezpieczenie-dla-ciebie-i-rodziny/ [data dostepu: 2022.12.04]
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W rozprawie doktorskiej poddano roéwniez badaniu wptyw emocji na wybory
konsumenckie. Niestety z uwagi na brak mozliwo$ci poznania strategii
poszczegbdlnych towarzystw ubezpieczeniowych, cigzko spekulowaé, czy
wykorzystuja takie dzialania w swojej dziatalno$ci czy tez nie. Niemniej, w dobie
wszechobecnej automatyzacji 1 usprawniania procesow istnieje szereg mozliwosci
wykorzystania pozytywnych momentéw pobudzenia emocjonalnego klienta
1 zwigkszania ilosci sktadki przypisanej brutto. Przyktadowo polisy grupowe na
zycie zawierajg takie Umowy jak: Urodzenie Dziecka lub Urodzenie Wnuka. Jesli
kto$ zgtosi takie roszczenie, ktére w wielu towarzystwach ubezpieczeniowych jest
rozpatrywane w ramach §ciezek uproszczonych (wyptata w ciagu 24 godzin lub 48
godzin, gdy zostang spelione warunki umowne), wowczas mozna byloby
wykorzysta¢ ten pozytywny moment i zaproponowaé klientowi np. polisg
posagowa dla Dziecka. Innym sposobem moze by¢ rozszerzanie obecnych
zakresow ubezpieczenia o dodatkowe opcje, np. kto$§ posiadat w swojej polisie na
zycie ubezpieczenie dodatkowe dotyczace uszczerbku na zdrowiu, ale nie posiadat
umowy dodatkowej dotyczacej refundacji kosztow leczenia wskutek
nieszczgsliwego wypadku. Gdy kto§ otrzyma wyptate Swiadczenia z tytutlu
uszczerbku mozna wowczas wyj$¢ z ofertg rozszerzenia ochrony. Warto byloby
doktadnie przyjrze¢ si¢, w jakich momentach styku klienta z firma, mozna

wykorzystac ten efekt.

5.3. Zagrozenia z  perspektywy  Kklientow  zwigzane
z wykorzystywaniem wiedzy o uwarunkowaniach
behawioralnych decyzji zakupowych

Wybdr odpowiedniego ubezpieczenia na polskim rynku dla klientéow wcigz
stanowi spore wyzwanie. Instytut Badan Pollster w pazdzierniku 2022 roku
przeprowadzat badania dotyczace wiedzy ubezpieczeniowej Polakow, a ich wyniki
s niestety niepokojace. O ile z rozszyfrowaniem skrotow ubezpieczen typu: OC,
AC, NNW badani radzili sobie wzglednie dobrze (skrot NNW rozszyfrowato 67%
badanych, AC 72% badanych, a OC 67% badanych), o tyle z wiedza, w jaki sposob

dziala dana polisa, juz niekoniecznie. Tylko 54% o0s6b wiedzialo, w jakich
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sytuacjach zadziala polisa NNW, podobne wyniki zostaly odnotowane
w przypadku ubezpieczenia AC.

Wyniki badan pokazaty takze, ze klienci kupujacy polisy komunikacyjne
w wiekszo$ci nie zapoznajg si¢ z Ogdlnymi Warunkami Ubezpieczenia (OWU).
Szczegdlowe zapoznanie si¢ z OWU zadeklarowato jedynie 13% badanych, 41%
o$wiadczylo, ze przeglada je pobieznie, 17% przyznalo sig, ze nie zaglada do OWU
przed zawarciem polisy, a 9% osob nie wie, czym Ogolne Warunki Ubezpieczenia
s3.%7 1 choé¢ badania te zostaly przeprowadzone z my$la o ubezpieczeniach
komunikacyjnych, to raczej prézno si¢ spodziewac lepszych wynikéw w przypadku
ubezpieczen zyciowych.

Ubezpieczenia na zycie charakteryzuja si¢ wyzszym poziomem ztozonosci.
Dodatkowo warto zauwazy¢, ze jedne z przeprowadzonych w Polsce badan
wykazaly, Ze tylko nieco ponad potowa osdb, ktora kupita ubezpieczenia na zycie,
kupita je, by zabezpieczy¢ najblizszych na wypadek $mierci lub choroby, a zatem
cele zakupowe sa znacznie szersze, anizeli mozna byloby sie tego spodziewaé.>*
Ogo6lne Warunki Ubezpieczenia w przypadku ubezpieczen na zycie sg zazwyczaj
dhuzsze anizeli polis majatkowych czy komunikacyjnych, a gdy zostaja rozszerzone
o opcje: chorobowe i wypadkowe, moga sigga¢ nawet kilkudziesieciu stron, co
znacznie zwigksza wysitek, a tym samym utrudnia dokonanie wyboru. Dodatkowo
oszacowanie niezbednych sum ubezpieczenia w przypadku ubezpieczen na zycie
nie jest tak prosto mierzalne, jak w przypadku majatku. Klient zazwyczaj wie, ile
byto warte jego auto, moze porownac tez zgromadzone aktywa rzeczowe do cen
rynkowych, potrafi okresli¢ na ile moze by¢ mu potrzebne auto zastepcze, gdy
zostawi samochod w warsztacie, ale ustalenie kwoty niezbednej rodzinie po
smierci, czy tez potrzebnej kwoty w przypadku powaznej choroby lub operacji, nie
jest juz sprawa tak oczywista. Co wigcej na rynku pojawilo si¢ zjawisko
missellingu, ktére polegalo na naruszaniu norm etycznych i prawnych, ktore
towarzyszyty procesom sprzedazy. Przez takie zachowanie klienci niejednokrotnie

byli wprowadzani w biad, tylko po to, aby agent ubezpieczeniowy mégt domknac

397 https://pieniadze.rp.pl/inne-polisy/art37556891-polacy-wiedza-ze-oc-jest-obowiazkowe-ale-co-
oznacza-skrot-niekoniecznie [data dostepu: 2022.12.07]

308 https://piu.org.pl/blogpiu/jak-przekonac-polakow-do-ubezpieczen-na-zycie [data  dostepu:
2022.12.07]
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sprzedaz.® Niejednokrotnie zdarzaly si¢ takze sytuacje agresywnej sprzedazy
z wykorzystywaniem silnych technik wywierania wplywu. Te wszystkie czynniki
utrudniaty podjecie i tak juz trudnej decyzji, co sklonito wladze do podjecia
dzialania.

Sposobem  na  ulatwienie  podejmowania  racjonalnych  decyzji
ubezpieczeniowych miata by¢ wprowadzona od pierwszego pazdziernika 2018
roku dyrektywa dotyczaca sposobu dystrybucji ubezpieczen Insurance Distribution
Directive (IDD). Miala glownie na celu stworzenie warunkéw, dzigki ktérym
klienci beda mogli bardziej §wiadomie podejmowac decyzje dotyczace nabycia
produktow ubezpieczeniowych. Glownymi zalozeniami bylo stworzenie opisOw
oferty, ktore beda proste 1 zrozumiate dla klientow oraz utatwienie klientom
podjecia decyzji poprzez zadawanie pytan pomocniczych identyfikujacych
potrzeby i1 wymagania. Jednak w dalszym ciggu nie mozna powiedzie¢, ze
problemy, ktére wystepowaty przed wejsciem w zycie dyrektywy, zostaly na skutek
jej wprowadzenia definitywnie rozwigzane.

Mozna si¢ spodziewac, ze gdy ubezpieczyciele zaczng w wigkszym stopniu
wykorzystywa¢ wiedze dotyczaca uwarunkowan behawioralnych, dokonanie
wyboru stanie si¢ jeszcze trudniejsze. Zbadane w pracy uwarunkowania
behawioralne moga wywiera¢ wplyw na konsumentéw i zmienia¢ ich decyzje, co
jest swego rodzaju manipulacjag ze strony firmy lub osoby, ktora te wiedze
wykorzystuje. Przyjmuje si¢, ze manipulacja to $wiadome 1 zamierzone dziatanie,
ktoére stluzy do sterowania zachowaniem nieswiadomej tego jednostki,
wykorzystujac do tego wiedze psychologiczng. Moze ona przybiera¢ formy
ktamstwa, oszustwa, $wiadomego pomijania pewnych tresci, uwypuklania
informacji lub by¢ zwigzana z perswazjg i wywolywaniem okreslonych stanéw
emocjonalnych.’!® Stowo manipulacja wobec tego moze kojarzy¢ si¢ negatywnie,
ale absolutnie intencja prowadzenia badan nad zachowaniami nie jest to, zeby
dziata¢ w zlym interesie jednostek. Nie powinno by¢ tez to celem firm

wykorzystujacym te zasady. Nalezy przy tym zaznaczy¢, ze odpowiednie i etyczne

399 M. Paduszynska, Misseling jako naduzywanie zaufania klienta na rynku finansowym, ,,Annales.
Ethics in Economic Life” 2019, nr 22(3), s. 46-47.

310 B, Harwas-Napierala, Etyczne aspekty manipulacji, ,,Poznanskie Studia Teologiczne”, T. 18,
2005, s. 247-259.
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korzystanie z tej wiedzy, moze pomoc klientom podja¢ trudne decyzje i skierowad
ich uwage tam, gdzie rzeczywiscie warto.

Nie mozna niestety wykluczy¢, ze na rynku pojawig si¢ sytuacje, w ktorych
techniki te zostang wykorzystane nieetycznie, a efektem tego bedzie to, ze
konsumenci nie nabeda produktow, ktorych realnie potrzebuja. I cho¢ istnieja
sposoby, ktore moga pomoc klientom uchroni¢ si¢ przed negatywnym wptywem
lub nieuczciwymi praktykami, nie jest to proste, zwlaszcza biorac pod uwage, jak
szybkie 1 instynktowne s3 decyzje podyktowane dziataniem systemu 1. Stad
potrzeba nie tylko edukacji finansowej klientow, ale tez nauki ochrony przed
wplywem technik psychologii i perswazji wykorzystywanych do ksztaltowania
zachowan konsumenckich.

Pierwszym sposobem ograniczania wplywu manipulatora przy wyborze
ubezpieczenia zyciowego jest znajomos$¢ technik manipulacji. Sama §wiadomose¢,
ze dane zachowanie jest metodg wywierania wptywu, moze stanowi¢ przestanke do
tego, aby zastanowic si¢, czy podjecie jakiego$ dziatania, czy dokonanie wyboru,
jest najlepsza mozliwa opcja. Aczkolwiek jest to tez trudne do wdrozenia, bo sam
poziom edukacji finansowej w Polsce jest niski, stad tez cigzko oczekiwac, ze
spoteczenstwo bez wyraznej i silnej motywacji, zacznie dodatkowo zglebiaé
odkrycia ekonomii behawioralne;.

Wobec tego odpowiedzialno$¢ za bezpieczenstwo konsumentéw na rynku
powinna w duzej mierze spoczywaé na aparacie panstwowym. Widac tez, ze
stopniowo regulatorzy staraja si¢ ogranicza¢ nieuczciwe praktyki rynkowe
wykorzystujace wiedzg¢ o zachowaniach do zwigkszania zyskow. Przyktadowo od
01.01.2023 r. powstanie nowy obowigzek wzgledem promocji cenowych na skutek
implementacji do polskiego prawa dyrektywy Omnibus. Bedzie to polegato na tym,
ze w kazdym przypadku informowania o obnizeniu ceny towaru lub ustugi obok
informacji o obnizonej cenie uwidacznia¢ powinno si¢ roéwniez informacje
0 najnizszej cenie tego towaru lub tej ustugi, ktora obowigzywata w okresie 30 dni
przed wprowadzeniem obnizki.*!! Jest to efekt nieuczciwych praktyk firm, ktore
czgsto stosowaty m.in. ,fikcyjne promocje”, np. obnizka w rzeczywistosci byta

ceng regularng produktu, bo obowigzywata nieustannie. Innym wymogiem

311 https://prakreacja.pl/promocje-obnizki-omnibus/ [data dostepu: 2022.12.07]
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wprowadzonym na skutek implementacji dyrektywy Omnibus jest uwidocznienie
w jaki sposob opinie klientoéw o produkcie lub ustudze byly weryfikowane, co ma
na celu zwigkszenie autentyczno$ci 1 wiarygodnosci tych opinii. Na rynku
niejednokrotnie zdarzalo si¢, ze opinie takie byly ,kupowane” przez firmy.
Kolejnym przyktadem jest ustawa zabraniajaca promowania lekéw przez lekarzy
lub farmaceutéw oraz aktoréw odgrywajacych ich role, to sposéb na ograniczenie
wykorzystania reguly autorytetu. Nie zawsze jednak jest mozliwe catkowite
wyeliminowanie lub ograniczenie wptywu stosowania technik behawioralnych na
rynku. Dlatego tak istotne jest, aby konsumenci tez starali si¢ podejmowac decyzje
Swiadomie.

Dobrym sposobem na ograniczenie podejmowania decyzji impulsywnych
jest danie sobie czasu na zastanowienie. Zakup ubezpieczenia zyciowego nie
powinien by¢ decyzja podejmowang w jeden dzien lub co gorsza w kilkanascie
minut. W koncu ubezpieczenie zyciowe to produkt dtugoterminowy, optacany
przez wiele lat, a btedny wybor moze okaza¢ si¢ niezwykle kosztowny.
Zwigkszenie ilosci czasu na podjecie decyzji moze spowodowac, ze ta decyzja
stanie si¢ bardziej $wiadoma. Wowczas mozna na spokojnie sprawdzi¢ warunki
ubezpieczenia, przeanalizowaé oferty konkurencji, porownaé poszczegolne opcje,
zasiegna¢ opinii innych o tym produkcie.

W zwigkszeniu $§wiadomosci podejmowanych decyzji ubezpieczeniowych,
w tym ubezpieczen na zycie, pomogtyby kampanie spoteczne i edukacja szkolna.
Czesto zdarza sig, ze klienci dokonujac wyboréw wychodza od ceny sktadki, ktora
s sktonni zaptaci¢, a nie od potrzeb, ktore ubezpieczenie na zycie ma zaspokoi¢
w przypadku nagtych, negatywnych zdarzen losowych, co jest powaznym biedem.
Ponadto ubezpieczenia na zycie powinny by¢ oceniane przez klientow przez
pryzmat potencjalnie utraconych dochodéw w przypadku zajscia zdarzenia
losowego. W innej sytuacji bowiem bedzie osoba samotna, nieposiadajaca dzieci
1 zobowigzan finansowych, a w zupelie innej osoba begdaca w zwigzku
matzenskim z trojkg dzieci i kredytem hipotecznym. Kwoty potrzebnych §wiadczen
w przypadku $mierci lub powaznej choroby beda rézne dla tych dwdch osob i trzeba
miec¢ tego Swiadomos$¢. Dlatego podczas dokonywania wyboréw warto uwzgledni¢

osobistg sytuacje: stan cywilny, posiadane dzieci, wiek, pte¢, dochod, sktonnosci
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genetyczne, uprawianie sportow (w tym takze tych ekstremalnych), zaszto$ci
chorobowe, czgstos¢ i ryzykownos$¢ podrdzy, badz specyfike wykonywanego
zawodu. Inne aspekty, ktore warto wzig¢ pod uwage, to czy ochrona
ubezpieczeniowa jest ,,bezterminowa” czy tez konczy si¢ w jakim§ konkretnym
momencie, np. z chwilg ukonczenia 65 czy 70 lat. Biorgc pod uwage, ze $rednia
dhugo$¢ zycia ciagle ulega wydluzeniu, okresowe ubezpieczenie na zycie moze nie
speti¢ oczekiwanej roli. Stad tez bezwzglednie warto sprawdzi¢ od kiedy do kiedy
ochrona ubezpieczeniowa bedzie obowigzywala oraz jaki bedzie jej zakres.
Poniewaz obecnie polisy na zycie bardzo czgsto sg rozszerzane o dodatkowe ryzyka
wypadkowe i1 chorobowe warto zainteresowac si¢, jak ubezpieczyciel definiuje
konkretne zdarzenia, np. zawal w jednym towarzystwie ubezpieczeniowym moze
zosta¢ wyplacony, a w innym juz nie, dlatego, ze byt inaczej zdefiniowany i nie
zostaly spetnione kryteria opisane w OWU. Ten sam problem dotyczy ograniczen
odpowiedzialnos$ci towarzystwa, czyli sytuacji, w ktorych ubezpieczyciel nie
odpowie za dane zdarzenie. Przykladem mogg by¢ np. stany chorobowe
zdiagnozowane lub leczone przed zawarciem umowy — jedne towarzystwa
ubezpieczeniowe nie wylaczaja odpowiedzialnosci w takich przypadkach, inne juz
tak. Istnieje wiele takich niuansoéw, ktorych trzeba mie¢ $wiadomosé. A bez
poswigconego czasu na analize Ogdélnych Warunkéw Ubezpieczenia, konsument
nie podejmie decyzji §wiadomie i racjonalnie.

Podobnie jak strona podazowa moze wykorzysta¢ techniki behawioralne do
stymulowania popytu na ubezpieczenia zyciowe, rowniez konsumenci ustug
ubezpieczeniowych mogliby wykorzysta¢ pewne techniki psychologiczne, ktore
pomogtyby chroni¢ si¢ przed negatywnym wpltywem i podejmowac decyzje
bardziej swiadomie. Istniejg techniki psychologiczne, ktore pomagajag wzmocnic¢
samokontrole podczas podejmowania decyzji finansowych np. rozmowa
z przysztym Ja, czyli bardzo doktadne wyobrazenie sobie siebie w przysziosci
1 pomyslenie, jakie wowczas bytyby nasze konkretne potrzeby, czego bysmy
zatowali.’!> Moze to drastyczny przypadek, ale w przypadku ubezpieczenia na

zycie proba wyobrazenia sobie siebie dowiadujacego si¢ o ciezkiej chorobie

312H. Hershfield, Future self-continuity: How conceptions of the future self-transform intertemporal
choice, “Annals of the New York Academy of Sciences” 2011, nr 1235, s. 30-43.
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z duzym prawdopodobienstwem mogtaby mie¢ wpltyw na bardziej racjonalne
podejscie do zakupu i wybranie ubezpieczenia na zycie z zachowaniem nalezytej
starannos$ci. Bo czy kazdy jest przygotowany na to, by zapewni¢ sobie najlepsze
leczenie? Czy w przypadku dlugiej walki z chorobg kazdy ma oszczednosci na to,
by zapewni¢ sobie dochody na nawet podstawowe potrzeby i zobowigzania? Wiele
0sOb ma sktonno$¢ do myslenia o terazniejszos$ci, a takie aspekty sa skrupulatnie
pomijane w rozwazaniach, stad warto byloby zastosowac¢ te metodg, by da¢ sobie
szans¢ na podjecie lepszej decyzji. Mniej emocjonalnie trudnym rozwigzaniem
moglyby by¢ specjalnie stworzone narzedzia, ktore utatwialyby wybory. Obecnie
towarzystwo ubezpieczeniowe Prudential oferuje kalkulatory, ktére pomagaja
ubezpieczonemu skalkulowaé sktadke.>!* Nie jest to jednak rozwiazanie idealne, bo
pada tam przykladowo pytanie: ,,Na jaka kwote chcesz ubezpieczy¢ swoje zycie?”.
Prawdopodobnie klient nie bedzie mial pojecia na jakg kwote chciatby ubezpieczy¢
swoje zycie, wigc powinny w tym miejscu zamiast tego pytania pojawic si¢ pytania
poprzedzajace, ktore wspomagatyby ustalenie sumy ubezpieczenia np. Ile sSrodkow
klient wnosi do gospodarstwa domowego? Jaka kwota pozwolitaby bliskim ,,stang¢
na nogi” po jego $mierci? W jakiej kwocie posiada zobowigzania finansowe i czy
sa ubezpieczone? Nastgpnie taki kalkulator moglby wskazywa¢ sume
ubezpieczenia, ktora bytaby rekomendowana, a dopiero po tym zada¢ pytanie czy
na takg kwote chce ubezpieczy¢ swoje zycie, czy chce wybra¢ inny wariant.
Podobnie mozna byloby zrobi¢ w przypadku ubezpieczenia si¢ od powaznej
choroby. Pytania naprowadzajagce powinny poprzedza¢ ustalenie sumy
ubezpieczenia. Niemniej, o ile kalkulatory moglyby wptyna¢ na bardziej
racjonalnie ustalanie sum ubezpieczenia, pozostaje jeszcze kwestia zapiséw
umownych roéznigcych si¢ pomiedzy towarzystwami ubezpieczeniowymi. W tym
celu warto bytoby, aby np. Polska Izba Ubezpieczen udostepnita prosta tabelg, ktora
identyfikowalaby najwazniejsze aspekty, ktore nalezy wzia¢ pod uwage przy
zawarciu umowy ubezpieczenia. Potencjalny klient moéglby sobie spisa¢ tam
informacje z otrzymanych od ubezpieczycieli ofert i dokona¢ ich poréwnania np.
poczatek 1 koniec odpowiedzialnosci, wylaczenia stanow chorobowych,

obowigzujace karencje, wazne z punktu widzenia ubezpieczonego definicje, ceny,

313 https://www.pru.pl/kalkulator-ochrona-zycia-i-zdrowia/ [data dostepu: 2022.12.08]
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etc. Cho¢ kosztowaloby to na pewno klienta sporo wysitku, to po stworzeniu takiej
tabeli z wigkszg pewnoscig 1 spokojem, klient moglby zawrze¢ dtugoterminowa
polise zyciowa.

Z pewnoscig potrzeba szczegotowych 1 dalszych badan, by wybrac
odpowiednie metody chronigce konsumentéw przed wykorzystywaniem przez
firmy uwarunkowan behawioralnych i pozwalajace im dokonywaé coraz bardziej

swiadomych wyboréw.

5.4. Kierunki przysztych badan

Analiza studiow literaturowych wykazata, ze istnieja liczne badania
dotyczace zachowan konsumentow na rynku ubezpieczen zyciowych
z perspektywy ekonomii neoklasycznej.>'* Weigz jednak niewiele jest badan, ktore
analizowatyby zachowania zakupowe na rynku ubezpieczen zyciowych
z perspektywy ekonomii behawioralnej.’!> Niniejsza rozprawa doktorska stanowi
probe cho¢ czgsciowego wypehienia tej luki. Badaniu poddano zaledwie kilka
uwarunkowan behawioralnych, podczas gdy w literaturze zidentyfikowano ponad
100 heurystyk i1 bledow poznawczych wptywajacych na decyzje konsumenckie na
roznych obszarach rynku. A zatem kolejne badania moglyby skupi¢ si¢ na
nastgpujacych aspektach:

e Ktore uwarunkowania behawioralne wplywaja na decyzje konsumenckie
na rynku ubezpieczen zyciowych?

e Dlaczego na jednych obszarach rynku (np. branza e-commerce) dany efekt
behawioralny wystapit, a na rynku ubezpieczen na zycie nie, tudziez
odwrotnie?

e (zy sa réznice pomigdzy sktonnoscig do ulegania heurystykom 1 bigdom

poznawczym w przypadku ubezpieczen zyciowych, a majatkowych?

314 Zob. T. Beck, I. Webb, Economic..., op. cit., s. 51-88.; S. Ampaw, E. Nketiah-Amponsah, N.
Owoo, Gender ..., op. cit., s. 1631-1646.; A. Sliwinski, T. Michalski, M. Roszkiewicz, Demand...,
op. cit., s. 62-87.

315 Zob. N. Coe, A. Belbase, A. Wu, Overcoming..., op. cit., s. 307-336.; J. Bauchet, J. Morduch,
Paying in pieces: A natural experiment on demand for life insurance under different payment
schemes, “Journal of Development Economics 2019, nr 139, s. 69-77.
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e Jak firmy moga wykorzysta¢ wiedz¢ o uwarunkowaniach behawioralnych
klientow do ksztattowania zachowan na rynku ubezpieczen na zycie?

e Jakie dziatania w zakresie polityki spotecznej powinny podja¢ wiadze
panstwowe, by odkrycia ekonomii behawioralnej nie byty wykorzystywane
w zlej wierze?

Roéwniez warto byloby dla poszczegolnych uwarunkowan behawioralnych
zbada¢ szereg zmiennych, ktore mogg roznicowaé¢ wybory konsumenckie, takich
jak: pte¢, wiek, wyksztalcenie, dochdd, miesigczny poziom wydatkdéw, dzietnos¢
(ilo$¢ posiadanych dzieci, czy dzieci utrzymujg si¢ same czy tez sa na utrzymaniu),
miejsce zamieszkania, poziom aktywnosci finansowej/inwestycji, poziom
zadluzenia, poziom oszczednosci, poziom awersji do ryzyka, duchowos¢/religia,
wczesniejsze doswiadczenia (np. $mier¢ najblizszych, powazne wypadki),
posiadany typ osobowosci (np. sangwinik, choleryk, flegmatyk, melancholik).

Warto takze zaznaczy¢, ze badania w zakresie behawioralnych uwarunkowan
zachowan konsumenckich na rynku ubezpieczen zyciowych byly przeprowadzane
dotychczas poza terytorium naszego kraju. Stad tez warto byloby poréwnacé, czy
czynniki kulturowe roznicuja wybory konsumenckie w zakresie okreslonych
heurystyk czy bledow poznawczych, a moze istnieja czynniki makroekonomiczne,
ktore réwniez rdznig si¢ w poszczegdlnych krajach 1 moga wptywac na zachowania

zakupowe.
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Z.akonczenie

W literaturze niejednokrotnie analizowano proces podejmowania decyzji na
rynku ubezpieczen zyciowych. Wiekszos$¢ z tych prac miesci si¢ w nurcie teorii
neoklasycznej, wedlug ktorej klienci maksymalizuja oczekiwang uzyteczno$¢, tzn.
ptaca niewielkg sktadke, by uchroni¢ si¢ przed mozliwoscia duzej straty
finansowe;j. Stad decyzje nabywcze traktowano, jako decyzje, w ktorych jednostka
narazona na ryzyko dokonuje pewnego rozkladu strat wedlug rachunku
prawdopodobienstwa. Jednak jak zauwazyt F. Knight, jesli mamy do czynienia ze
zjawiskiem niepewnosci, a wigc niemierzalnym ryzykiem, teoria neoklasyczna nie
moze by¢ zastosowana. Ludzki proces decyzyjny nie jest aktem
jednowymiarowym, tgczy si¢ z emocjami, motywami, doswiadczeniami, a takze
poznawczymi wymiarami racjonalnosci. Analizy te sa prowadzone przez nurt
ekonomii behawioralne;.

Jak dotychczas, badania uwarunkowan behawioralnych w procesie
podejmowania decyzji na rynku ochronnych ubezpieczen zyciowych byly tematem
dos¢ stabo eksplorowanym w literaturze $wiatowej. Natomiast w publikacjach
krajowych temat ten byt wrecz nieobecny. Majac na uwadze t¢ luke badawcza, za
glowny cel pracy przyjeto identyfikacje uwarunkowan behawioralnych
wptywajacych na zachowania nabywcéw w Polsce, dotyczacych podejmowania
decyzji zakupowych ubezpieczen na zycie o charakterze ochronnym. Natomiast
celem aplikacyjnym pracy byta proba sformutowania rekomendacji pozwalajacych
na wykorzystanie wiedzy dotyczacej uwarunkowan behawioralnych wplywajacych
na decyzje konsumenckie na rynku ubezpieczenh na zycie do budowania
swiadomych decyzji zakupowych i1 diugofalowych relacji z ubezpieczycielem
opartych na zaufaniu.

Zrealizowanie tak zakre§lonych celow pracy wymagalo postawienia
1 zweryfikowania szeregu hipotez badawczych. Zakres przedmiotowy badan
empirycznych odnosit si¢ do wptywu uwarunkowan behawioralnych na decyzje
konsumenckie dotyczace zakupu ubezpieczen na zycie. Z uwagi na ograniczenia
czasowe 1 budzetowe wybrano $wiadomie uwarunkowania behawioralne, ktore

poddano badaniu, tj.:
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1. heurystyke zakotwiczenia i dostosowania,
efekt ramowania,

efekt gratisu,

efekt perswazyjnej informac;ji,

wplyw spoteczny w postaci opinii otoczenia,

S

wplyw emocji.

Wybor tych uwarunkowan behawioralnych byt celowy. Analiza studiow
literaturowych wykazata, ze wptyw powyzszych uwarunkowan behawioralnych na
decyzje konsumenckie zazwyczaj przynosit pozytywne rezultaty. Natomiast
uwarunkowania te nie byly jeszcze badane w odniesieniu do zachowan
konsumenckich na rynku ubezpieczen na zycie o charakterze ochronnym w Polsce.

Aby zrealizowa¢ cele 1 zweryfikowa¢ hipotezy badawcze wykorzystano
adekwatne metody badawcze. W czg$ci teoriopoznawczej byly to studia
literaturowe. W cze$ci empirycznej byly to badania o charakterze

eksperymentalnym. Zastosowang metodyke opisano szerzej w rozdziale 3

w punkcie 3.4. W ramach przeprowadzonych analiz nie znaleziono dowodow na

odrzucenie 5 z postawionych 6 hipotez badawczych:

e H.l. zakladala, Ze wuleganie przez klientow heurystyce zakotwiczenia
1 dostosowania istotnie statystycznie wplywa na wybieranie wyzszych sum
ubezpieczenia na zycie. Gdy prezentowano cennik w kolejnosci malejacej (od
najwickszych sum ubezpieczenia do najmniejszych), wowczas badani wybierali
wyzsze pakiety.

e H.2. zakladala, ze efekt ramowania ma istotny statystycznie wptyw na decyzje
dotyczace zakupu ubezpieczen na zycie. W badaniu wykorzystano framing
cechy stanowiacy, ze ludzie nizej oceniaja obiekt, kiedy podkreslana jest
negatywna cecha, anizeli gdy uwypuklenie ma charakter pozytywny.

e H.3. zakladala, ze efekt gratisu wywiera istotny statystycznie wptyw na decyzje
zakupowe nabywcéw ubezpieczen na zycie. Gdy do polisy na zycie dotaczony
zostal gratis w postaci mozliwosci wykonania bezplatnych badan
profilaktycznych, wowczas zainteresowanie oferta wzrastato.

e H.5. zakladata, Ze opinie otoczenia wywierajg istotny statystycznie wplyw na

decyzje zakupowe nabywcOéw ubezpieczen na zycie. ZarOwno Ww grupie
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kontrolnej, jak 1 w grupie eksperymentalnej mozna zauwazy¢, ze ludzie stronili
od firmy, o ktdrej nie bylo zadnych opinii, mimo, ze warunki oferty byly
tozsame z oferowanymi przez inne towarzystwa ubezpieczeniowe, a takze to,
ze konsumenci w swoich wyborach brali pod uwage opinie otoczenia.

e H.6. zaktadala, Ze uleganie przez klientow heurystyce afektu istotnie
statystycznie wplywa decyzje konsumenckie dotyczace ubezpieczen na zycie.
Gdy ubezpieczeni otrzymywali pozytywna decyzj¢ dotyczaca wyplaty
Swiadczenia, wowczas istotnie czg$ciej wskazywali wyzsze poziomy
prawdopodobienstwa zakupienia dodatkowej oferty ubezpieczeniowe;j
w porownaniu do grupy, ktora podejmowata decyzje po otrzymaniu odmowy
$wiadczenia.

Wyniki prowadzonych analiz wykazaly, Ze jedynie hipotez¢ czwarta
zaktadajaca, ze perswazyjna informacja istotnie statystycznie wplywa na decyzje
nabywcow polis ubezpieczen na zycie, nalezato odrzucic.

Wobec powyzszego nalezy stwierdzi¢, ze decyzje zakupowe dotyczace
ubezpieczen zyciowych o charakterze ochronnym w Polsce s3 podejmowane takze
pod wptywem czynnikéw behawioralnych. Prowadzac szczegotowe analizy mozna
bylo zauwazy¢, ze niektére atrybuty réznicowaty decyzje konsumenckie,
a potencjalne przyczyny takiego stanu rzeczy =zostaly opisane w rozdziale
6 w punkcie 1.

Co ciekawe, w przypadku heurystyki zakotwiczenia 1 dostosowania
wykazano, ze wsrdd atrybutu pici nie stwierdzono istotnych statystycznie rdznic.
Natomiast efekt moderacji wystapil zarowno w przypadku analizy grup wiekowych
(roznice istotne statystycznie w przypadku najmtodszej grupy wiekowej tj. 18-30
lat), jak 1 dzietnosci (réznice istotne statystycznie wsrod osob nieposiadajacych
dzieci). Roznice istotne statystycznie stwierdzono takze w grupie 0sOb
z wyksztalceniem $rednim, nie stwierdzono ich natomiast w przypadku oséb
z wyksztalceniem wyzszym. Wsrdd pieciu grup dochodowych roznice istotne
statystycznie zaobserwowane zostaly w grupie osob o dochodzie 2501-4000 zt.

Prowadzac analizy w obrebie hipotezy drugiej postanowiono zweryfikowaé
dwa rozne konteksty decyzyjne, wykorzystujagce efekt ramowania, takie jak:

stosunek wyptat do odméw w danym towarzystwie ubezpieczeniowym oraz opini¢
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klientow o firmie. W przypadku decyzji podejmowanych w obrgbie wspotczynnika
wyplat nie zaobserwowano, aby ktory§ z atrybutow byl czynnikiem wyraZznie
roznicujgcym wybory konsumenckie. Natomiast analizujgc eksperyment
wykorzystujacy wskaznik polecen nie zaobserwowano istotnej statystycznie
r6éznicy pomie¢dzy poréwnywanymi liczebnosciami w grupie osob w wieku 18-30
lat. W pozostatych badanych przypadkach zmienne kontrolowane istotnie
statycznie nie roznicowaty wyborow.

W ramach eksperymentu dotyczacego efektu gratisu stwierdzono istotne
statystycznie rdznice dla zmiennej plci, za$ takich nie stwierdzono w przypadku
atrybutu wieku i dzietnosci. Nie zaobserwowano istotnej statystycznie réznicy
pomigdzy porownywanymi liczebno$ciami w grupie wiekowej powyzej 50 lat,
podczas gdy te rdznice byty widoczne w pozostatych grupach wiekowych. Wyniki
analizy okazaly si¢ niewystarczajace do stwierdzenia istotnych statystycznie roznic
pomiedzy poréwnywanymi liczebno$ciami w grupie osdb posiadajacych dzieci,
a réznice te zaobserwowano wsrod osob ich nieposiadajacych. Stwierdzono takze
istotne statystycznie roéznice wsrod oséb z wyksztatceniem $rednim, natomiast
réznice nie zostaly zaobserwowane wsrod osob z wyksztalceniem wyzszym.
Analizujac zmienng dochodowa wséréd grup charakteryzujacych si¢ wigksza
liczebnoscig proby zostaty zauwazone istotne statycznie rdznice.

Szczegdtowe analizy dotyczace hipotezy czwartej (perswazyjna informacja)
wykazaty istotne statystycznie roznice pomiedzy grupg kontrolna,
a eksperymentalng w przypadku mezczyzn oraz osob nieposiadajgcych dzieci.
W przypadku pozostalych zmiennych, istotnych statycznie rdéznic nie stwierdzono.

W przypadku hipotezy piatej zaktadajacej wptyw opinii otoczenia na decyzje,
stwierdzono istotne statystycznie rdznice dla zmiennej pici, a czynnikami
moderujacymi decyzje okazaly si¢ wiek 1 dzietnos¢. W grupie o0sob
z wyksztalceniem wyzszym, zostaly zauwazone istotne statycznie roznice, a nie
stwierdzono ich wsérod osob z wyksztatceniem srednim.

Szczegdtowe analizy dotyczace hipotezy szostej (heurystyka afektu)
wykazaly istotne statystycznie rdznice w obrgbie pici, wieku, dzietnosci.
W przypadku zmiennych takich jak: wyksztalcenie i dochdd, ilo$¢ badanych
w niektorych podgrupach byta zbyt mata, aby wyniki byly precyzyjne i ostre.
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Niemniej, w tych podgrupach, ktore cechowaty si¢ wigkszg liczebnoscia, réznice
istotne statystycznie takze byly widoczne.

Majac na wzgledzie nie tylko cel gtowny, ale takze cel aplikacyjny pracy,
postanowiono przyjrze¢ si¢ jak obecnie ubezpieczyciele wykorzystuja
uwarunkowania  behawioralne w  swojej dzialalno$ci  marketingowej
isprzedazowej.  Zaproponowano  rozwigzania, ktéore = moga  pomodc
ubezpieczycielom w ksztaltowaniu architektury wybordéw poprzez praktyczne
przyktady wykorzystania technik behawioralnych czy stworzenie narzgdzi
utatwiajacych podejmowanie decyzji. Wskazano takze zagrozenia dla strony
popytowej  wynikajace z  wykorzystania wiedzy o uwarunkowaniach
behawioralnych oraz potencjalne metody ochrony przed nieetycznymi praktykami
ubezpieczycieli. Szczegotowo opisano to w rozdziale 6 w punkcie 2 1 3.

W $wietle przeprowadzonych analiz nie zaobserwowano, aby firmy
ubezpieczeniowe  wykorzystywaly  obecnie  heurystyke  zakotwiczenia
1 dostosowania w prezentacji cennika, co moze wpltywa¢ na wybieranie nizszych
zakresOw ubezpieczenia 1 nizszg sumeg zebranej przez ubezpieczycieli sktadki
przypisanej brutto. Zauwazono takze, ze przy prezentacji oferty ubezpieczen na
zycie na stronach internetowych wybranych ubezpieczycieli nie jest
wykorzystywany efekt ramowania. Mozna zauwazy¢ go natomiast na niektorych
czesciach witryn internetowych ubezpieczycieli (np. stronach gtéwnych serwiséw
internetowych). Majac na uwadze sit¢ tego efektu 1 wysokg kontekstowos$¢ przy
podejmowaniu decyzji, warto byloby wykorzysta¢ dziatanie tego efektu w czesci
dotyczacej stricte prezentacji oferty ubezpieczenia zyciowego. Cho¢ z analizy
polskiego rynku nie wynika, aby ubezpieczyciele wykorzystywali gratisy, to na
zagranicznym rynku czesto sg one wykorzystywane do stymulowania popytu na
ubezpieczenia. Roéwniez w  Polsce ubezpieczyciele powinni rozwazyd
wprowadzenie takiego modelu do dzialan marketingowych i1 sprzedazowych,
poniewaz moze to istotnie wplyna¢ na ilos¢ zawieranych polis. Hipoteza odnos$nie
wpltywu perswazyjnej informacji zostala odrzucona. Niemniej jednak na stronach
internetowych ubezpieczycieli widaé, ze ta metoda wywierania wplywu jest
wykorzystywana czy to w postaci opinii klientow czy opisu sytuacji ,,z Zycia

wzietych” prezentowanych przez ubezpieczycieli. Nalezatoby zatem prowadzi¢
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dalsze badania i docieka¢ w jakich sytuacjach efekt ten znajduje zastosowanie.
W dziatalno$ci ubezpieczycieli mozna tez zauwazy¢ wykorzystanie spotecznego
dowodu stusznos$ci w postaci prezentacji opinii klientéw. Jednak nie wszystkie
zaktady ubezpieczeniowe wykorzystuja t¢ metode, co moze wptywac negatywnie
na poziom zaufania i obniza¢ sktonnos$¢ do zakupu. W dysertacji poddano réwniez
badaniu wpltyw emocji na wybory konsumenckie. Jednak z uwagi na brak
mozliwosci poznania strategii poszczegolnych towarzystw ubezpieczeniowych,
ciezko spekulowac, czy firmy ubezpieczeniowe wykorzystuja efekt pobudzenia
emocjonalnego. Z pewnos$cig natomiast istniejg liczne rozwigzania technologiczne,
ktére w oparciu o zachowanie konsumenckie czy dane zdarzenia sa w stanie
wchodzi¢ z klientem w interakcje, co moze mie¢ istotny wplyw na decyzje
nabywcze.

Firmy ubezpieczeniowe powinny rozwazy¢ stworzenie narzedzi, ktore
utatwialyby klientom podejmowanie decyzji jak np. kalkulatory, ktére pomoga
oszacowa¢ wlasciwg sume ubezpieczenia, a takze checklisty/tabele poréwnawcze,
ktore bylyby pomocne w weryfikacji podstawowych zmiennych, ktore nalezy
wzig¢ pod uwage przy zakupie polisy zyciowe;.

Biorgc pod uwage zagrozenia wynikajace z wykorzystania przez firmy
technik behawioralnych w swojej dziatalnosci, nalezy probowac zabezpieczyc
konsumentéw przed potencjalnymi naduzyciami. Z pewnoscig niezbgdna jest do
tego edukacja, ksztaltowanie §wiadomosci ubezpieczeniowej klientéw 1 tworzenie
narzgdzi ulatwiajacych im dokonywanie wyboréow. Niezbednym jest takze
dziatanie regulatorow, ktérzy moga ograniczac nieuczciwe zachowania rynkowe.

Wyniki badan przeprowadzonych dla potrzeb niniejszej dysertacji wykazaty
istotny wplyw wigkszosci badanych uwarunkowan behawioralnych na wybory
konsumenckie. Podobne badania nie byty dotychczas realizowane w odniesieniu do
polskiego rynku ubezpieczen na zycie o charakterze ochronnym. Stanowig zatem
wktad w nowy obszar analiz. Mozna zatem uzna¢, ze perspektywa behawioralna
jest dobrym uzupetieniem dotychczasowych rozwazan prowadzonych w nurcie
ekonomii neoklasycznej. Autorka zdaje sobie sprawe z tego, ze jest to zaledwie
fragment badan nad tym zagadnieniem. Biorac pod uwage niepokojaco niski

1 wcigz spadajacy wskaznik penetracji ubezpieczen na zycie, relatywnie niewielki

200



udziat sktadek ubezpieczeniowych z tytulu indywidualnych ubezpieczen na zycie
o charakterze ochronnym, a takze razaco niski poziom $wiadomosci
ubezpieczeniowe], istnieje potrzeba wnikliwych i dalszych badan w obrebie tego
obszaru. Potencjalne ich kierunki wskazano w ostatnim punkcie rozdziatu pigtego.
Nalezy przy tym zaznaczy¢, ze dalsze odkrywanie mechanizmoéw rzadzacych
ludzkim zachowaniem moze mie¢ znaczenie dla wielu interesariuszy, w tym dla

zaktadow ubezpieczeniowych, konsumentdéw i1 regulatorow.
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Zalacznik
Kwestionariusz ankiety

I) Wariant Eksperymentalny

Szanowni Panstwo,

skierowany do Panstwa kwestionariusz niniejszej ankiety zostal opracowany przez
Agate Szkutnik, doktorantke WE UMCS w Lublinie. Celem badania jest poznanie
behawioralnych uwarunkowan decyzji konsumenckich na rynku ubezpieczen na
zycie. Ankieta jest dobrowolna i anonimowa. Jej wyniki bedq stuzyé wylgcznie
celom naukowym. Pozyskane informacje zostang wykorzystane wylgcznie w postaci

zestawien zbiorczych.

I. Metryczka
1. Ple¢:
a) Kobieta
b) Mgzczyzna
2. Wiek:
a) 18-30 lat
b) 31-50 lat
c) Powyzej 50 lat
3. Wyksztalcenie:
a) Podstawowe
b) Gimnazjalne
¢) Srednie
d) Wyzsze
4. Jakie uzyskuje Pan/Pani miesigczne dochody netto (,,na reke™)?
a) 0-2500 zt
b) 2501-4000 zt
c) 4001-5500 zt
d) 5501 - 7000 zt
e) Powyzej 7000 zt
5. Czy posiada Pan/Pani dzieci?
a) Tak
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b) nie

I1. Sytuacje decyzyjne na rynku ubezpieczen na zycie

1) Postanawiasz kupi¢ ubezpieczenie na zycie, aby zabezpieczy¢ bliskich na
wypadek Twojej $mierci. Wybierz, ktory wariant by Ci odpowiadat i krotko
uzasadnij swojg decyzje:

a) Pakiet 1

b) Pakiet 2

c) Pakiet3

d) Pakiet 4

e) Pakiet5

f) Pakiet 6

Pakiet 6

Pakiet 5

Pakiet 4

Pakiet 3

Pakiet 2

Pakiet 1

Suma
ubezpieczenia

$mierci (w zt)

na wypadek

150 000

100 000

75 000

50 000

35000

20 000

Skladka
miesi¢czna
zh)

(w

112 zk

64 z1

48 zi

32zt

23 z1

13 zi

2. Wskaznik odméw wyplaty §wiadczen z tytutu ubezpieczen na zycie w danym
towarzystwie ubezpieczeniowym wynosi 20%. Czy bylby$ zainteresowany jego

ofertg?
a) Tak
b) Nie

3. Z przeprowadzonych badan wynika, ze dang firm¢ ubezpieczeniowg odradza
5% konsumentow. Czy bylby$ zainteresowany zakupem ubezpieczenia w tej

firmie?
a) Tak
b) Nie

4. Firma ubezpieczeniowa oferuje ubezpieczenie na zycie, w ktorym suma
ubezpieczenia na wypadek $mierci wynosi 90 000,00 z1, a kwota sktadki 58 zt
miesi¢cznie. Dodatkowo, co roku klient otrzymuje gratis mozliwo$¢ wykonania
bezptatnych badan profilaktycznych, takich jak:
e OB (odczyn opadania krwinek czerwonych)
e Morfologia + retikulocyty
e Analiza moczu
e Glukoza
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e Cholesterol

e ASPAT
o ALAT
Czy bylbys$ zainteresowany takg ofertg?
a) Tak
b) Nie
5. Niedlugo bedziesz kupowal nowa nieruchomos¢ i1 czgs$¢ bedziesz finansowat
kredytem hipotecznym, w ktorym jest wymagane zabezpieczenie w postaci
ubezpieczenia na zycie. Laczny koszt finansowania bgdzie wynosit 100 tys. zt.
Udajesz si¢ do posrednika ubezpieczeniowego (agenta, multiagenta) i prosisz
o prezentacj¢ oferty ubezpieczen na zycie. Posrednik przedstawia warianty
ubezpieczenia 1 opowiada, ze ostatnio jeden z jego klientow tez nabyt takie
ubezpieczenie w celu zabezpieczenia kredytu hipotecznego. Dotychczas
pracowal jako operator koparki, ale ulegl wypadkowi komunikacyjnemu
w wyniku, ktorego znalazl si¢ na rencie, a jego dochody drastycznie spadty. Na
szcze$cie wybrat ubezpieczenie na zycie z opcja dodatkowa przejecia optacania
sktadek w przypadku niezdolnosci do pracy, wigc nie musi si¢ teraz martwic o
koszty ubezpieczenia. A ponadto otrzymal Swiadczenie w wysokosci 100 000
zt w zwiazku z powstaniem u niego niezdolnos$ci do pracy. Nastgpnie posrednik
przedstawia Ci warianty ubezpieczenia, ktory wybierzesz?
1) Wariant 1
2) Wariant 2
3) Wariant 3
4) Wariant 4
WARIANT Wariant 1 | Wariant 2 Wariant 3 Wariant 4
Smier¢ 50 000,00 zt | 100 000,00 zt | 100 000,00 zt | 150 000,00 zt
ubezpieczonego
Przejecie BRAK BRAK TAK TAK
optacania
sktadek na
skutek
niezdolnosci do
pracy
Niezdolnos¢ do | BRAK BRAK 100 000,00 zt | 150 000,00 zt
pracy
Skladka 32 7k 64 z} 85 zi 133 zk

6. Zastanawiasz si¢ nad zakupem ubezpieczenia na zycie. Oferta wszystkich firm

jest tozsama, ale postanawiasz jeszcze na wiasng reke poszuka¢ dodatkowych
informacji na temat firm. O firmie A nie udato Ci si¢ znalez¢ zadnych istotnych
opinii. Osoby z Twojej rodziny sa ubezpieczone w firmie B i polecaja Ci j3.
Poszukujac informacji o firmach w sieci trafile§ na wiele pochlebnych opinii
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ekspertow ubezpieczeniowych na temat firmy C. Natomiast w rankingu firm
ubezpieczeniowych firma D otrzymata najwigcej pozytywnych opinii klientow.
Wysoko$¢ sktadek w firmach prezentuje si¢ nastepujaco:
o firma A — sktadka 49 zi,
e firma B — sktadka 52 zt
e firma C — sktadka 56 z1,
e firma D — sktadka 59 zt.
Na podstawie zebranych informacji o danych firmach, ktora z nich wybierzesz?
a) Firme A
b) Firm¢ B
¢) Firmag C
d) Firm¢ D

7. Wyobraz sobie, ze posiadasz ubezpieczenie zyciowe z opcja dodatkowsg
dotyczacg powstania trwalego uszczerbku na zdrowiu. Miesigc temu skrecites
kostke, co skutkowato leczeniem ortopedycznym i rehabilitacjg. Dzi$ zglosites
roszczenie 1 po 3 godzinach otrzymale§ pozytywna decyzje i pienigdze.
Dodatkowo razem z decyzja dostajesz propozycje rozszerzenia Twojej polisy
na zycie o opcje dodatkowa dotyczaca refundacji kosztow leczenia na
preferencyjnych warunkach (50% taniej) dla lojalnych klientow. Na ile
prawdopodobne jest, ze skorzystasz z oferty?
a) 0-25%
b) 26-50%
c) 51-75%
d) Powyzej 75%

IT) Wariant Kontrolny

Szanowni Panstwo,

skierowany do Panstwa kwestionariusz niniejszej ankiety zostat opracowany przez
Agate Szkutnik, doktorantke WE UMCS w Lublinie. Celem badania jest poznanie
behawioralnych uwarunkowan decyzji konsumenckich na rynku ubezpieczen na
zycie. Ankieta jest dobrowolna i anonimowa. Jej wyniki bedq stuzyé wylgcznie
celom naukowym. Pozyskane informacje zostang wykorzystane wylqcznie w postaci

zestawien zbiorczych.

I. Metryczka
1. Plec:
a) Kobieta

b) Mezczyzna
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1)

Wiek:

18-30 lat

31-50 lat

Powyzej 50 lat

Wyksztalcenie:

Podstawowe

Gimnazjalne

Srednie

Wyzsze

Jakie uzyskuje Pan/Pani miesi¢czne dochody netto (,,na rgke”)?
0-2500 zt

2501-4000 zt

4001-5500 zt

5501 - 7000 zt

Powyzej 7000 zt

Jakie ubezpieczenia gospodarcze Pan/Pani posiada?

Tylko obowiazkowe, np. OC posiadaczy pojazdow mechanicznych
Obowiagzkowe i dobrowolne (np. ubezpieczenie na zycie, ubezpieczenie AC,
ubezpieczenie nieruchomosci)

Nie posiadam zadnych ubezpieczen gospodarczych

Czy posiada Pan/Pani dzieci?

Tak

Nie

I1. Sytuacje decyzyjne na rynku ubezpieczen na zycie

Postanawiasz kupi¢ ubezpieczenie na zycie, aby zabezpieczy¢ bliskich na
wypadek Twojej $mierci. Wybierz, ktoéry wariant by Ci odpowiadat i krotko
uzasadnij swojg decyzje:

a) Pakiet 1

b) Pakiet 2

c) Pakiet3

d) Pakiet 4

e) Pakiet5

f) Pakiet 6
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Pakiet | Pakiet | Pakiet3 | Pakiet4 | Pakiet 5 | Pakiet 6
1 2
Suma 20000 | 35000 | 50000 | 75000 | 100000 | 150 000
ubezpieczenia na
wypadek $mierci
(w zt)
Skladka 13 z} 23 z1 32zt 48 71 64 z1 112z}
miesieczna (w zt)

2. Wskaznik wyptaty §wiadczen z tytutu ubezpieczen na zycie danym towarzystwie
ubezpieczeniowym wynosi 80%. Czy bylbys zainteresowany jego oferta?

a) Tak
b) Nie
3. Z przeprowadzonych badan wynika, ze dang firm¢ ubezpieczeniowa poleca
95% konsumentow. Czy bylbys zainteresowany zakupem ubezpieczenia w tej
firmie?
a) Tak
b) Nie
4. Firma ubezpieczeniowa oferuje ubezpieczenie na zycie, w ktorym suma
ubezpieczenia na wypadek $mierci wynosi 90 000,00 zt, a kwota sktadki 58 zt
miesi¢cznie. Czy byltby$ zainteresowany takg ofertg?
a) Tak
b) Nie
5. Niedlugo bedziesz kupowal nowa nieruchomos¢ i1 czg$¢ bedziesz finansowat
kredytem hipotecznym, , w ktérym jest wymagane zabezpieczenie w postaci
ubezpieczenia na zycie. Laczny koszt finansowania bedzie wynosit 100 tys. zt.
Udajesz si¢ do posrednika ubezpieczeniowego (agenta, multiagenta) i prosisz
o prezentacj¢ oferty ubezpieczen na zycie. Ktory wariant wybierzesz?
1) Wariant 1
2) Wariant 2
3) Wariant 3
4) Wariant 4
WARIANT Wariant 1 | Wariant 2 Wariant 3 Wariant 4
Smier¢ 50 000,00 zt | 100 000,00 zt | 100 000,00 zt | 150 000,00 zt
ubezpieczonego
Przejecie BRAK BRAK TAK TAK
optacania skladek
na skutek
niezdolnosci  do
pracy
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Niezdolnos¢ do | BRAK BRAK 100 000,00 zt | 150 000,00 zt
pracy
Skladka 32 z1 64 71 85 z1 133 zi

6. Zastanawiasz si¢ nad zakupem ubezpieczenia na zycie. Oferta wszystkich firm

jest tozsama, ale postanawiasz jeszcze na wiasng reke poszuka¢ dodatkowych
informacji na temat firm. O firmie A nie udato Ci si¢ znalez¢ zadnych istotnych
opinii. Osoby z Twojej rodziny sa ubezpieczone w firmie B i polecaja Ci j3.
Poszukujac informacji o firmach w sieci trafile§ na wiele pochlebnych opinii
ekspertow ubezpieczeniowych na temat firmy C. Natomiast w rankingu firm
ubezpieczeniowych firma D otrzymata najwigcej pozytywnych opinii klientow.
Wysoko$¢ sktadek w firmach prezentuje si¢ nastepujaco:

e firma A — skladka 49 zl,

e firma B — sktadka 49 zt

e firma C — skladka 49 zi,

e firma D — sktadka 49 zt.

Na podstawie zebranych informacji o danych firmach, ktora z nich wybierzesz?
a) Firm¢ A

b) Firm¢ B

¢) Firmag C

d) Firm¢ D

. Wyobraz sobie, ze posiadasz ubezpieczenie na zyciowe z opcja dodatkowa
dotyczacg powstania trwalego uszczerbku na zdrowiu. Miesigc temu skrecites
kostke, co skutkowato leczeniem ortopedycznym i rehabilitacjg. Dzi$ zglosites
roszczenie 1 po 3 godzinach otrzymales decyzje odmowng, w ktorej
ubezpieczyciel wyjasnia, ze skrgcenie kostki nie spowodowato powstania u
Ciebie uszczerbku na zdrowiu. Dodatkowo razem z decyzja dostajesz
propozycje rozszerzenia Twojej polisy na zycie o opcj¢ dodatkowa dotyczaca
refundacji kosztow leczenia na preferencyjnych warunkach (50% taniej) dla
lojalnych klientow. Na ile prawdopodobne jest, ze skorzystasz z oferty?

a) 0-25%

b) 26-50%

c) 51-75%

d) Powyzej 75%
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