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1. Wstep

Dystrybucja ustug ubezpieczeniowych oznacza ogét dziatan niezbednych do
.wyswiadczenia” ustugi ubezpieczeniowej w miejscu, w czasie, w sposéb i po
cenie odpowiadajacej potrzebom ustugobiorcy. Swiadczenie ustugi ubezpiecze-
niowej jest ta czgscia procesu produkcji ustugi, ktéra wymaga partycypacji usfugo-
biorcy. Swiadczenie ustugi ubezpieczeniowej obejmuje procedure przygotowaw-
cza, w sktad ktérej wchodza: ocena ryzyka ubezpieczeniowego, sformutowanie
tresci nawigzywanego stosunku ubezpieczeniowego i dopelnienie formalnosci
zwiazanych z zawarciem umowy ubezpieczenia oraz swiadczenie ochrony ubez-
pieczeniowe]. Ze wzgledu na zakres dziatan zaliczanych do procedury swiadczenia
ochrony ubezpieczeniowej kanaly dystrybucji ustug ubezpieczeniowych docieraé
musza nie tylko do ubezpieczajacego, jako nabywcy ochrony ubezpieczeniowej,
ale réwniez do ubezpieczonego, uposazonego, czyli osoby wystepujacej w niekt6-
rych ubezpieczeniach osobowych, uprawnionej do otrzymania $wiadczenia ubez-
pieczeniowego w razie $mierci ubezpieczonego czy tez innej osoby upowaznionej
do otrzymania odszkodowania lub $wiadczenia ubezpieczeniowego, np. poszko-
dowanego w ubezpieczeniach odpowiedzialnosci cywilnej. Wszystkie te podmioty
obj¢to wspdlnym terminem ustugobiorcy.

Dystrybucja ustug ubezpieczeniowych odbywa si¢ przez kanaly dystrybucji
ustug ubezpieczeniowych, czyli podmioty uczestniczace w S$wiadczeniu uslug
ubezpieczeniowych powiazane ze soba poprzez wiegzi [5, s. 85]. Kanat dystrybuc;ji
ustug ubezpieczeniowych uczestniczy w catym procesie swiadczenia ustugi ubez-
pieczeniowej. Mimo ze sprzedaz ustug ubezpieczeniowych jest tylko jedna z wielu
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funkcji pelnionych przez kanat [4, s. 15], udziat poszczeg6lnych kanatéw dystry-
bucji w rynku mierzony jest zazwyczaj poprzez ich udziat w sprzedazy ustug ubez-
pieczeniowych (zob. m.in. [1, s. 24; 7, 5. 71 i n.]).

Kazdy zaklad ubezpieczen podejmuje decyzje dotyczace sposobu dystrybucji
oferowanych przez siebie ustug. Wybdr sposobu dystrybucji oznacza okreslenie
struktury podmiotowej, struktury funkcjonalnej oraz struktury systemowej kanatow
dystrybucji wykorzystywanych przez zaklad ubezpieczen.

Podmiotowa struktur¢ kanatlu dystrybucji tworza podmioty uczestniczace w
dystrybucji ustug ubezpieczeniowych. Podmiotami tymi sa nie tylko zaktad ubez-
pieczen i ustugobiorca, ale réwniez posrednicy ubezpieczeniowi oraz podmioty
wspomagajace funkcjonowanie kanatu, takie jak np.: banki, poczta, likwidatorzy
szkdd, rzeczoznawcy itd.

Kanaly dystrybucji uslug ubezpieczeniowych realizuja swoje funkcje dzigki
przepltywowi strumieni, wsréd ktérych wyrézni¢ mozna strumienie o charakterze
abstrakcyjnym (np. strumien ochrony ubezpieczeniowej), werbalnym (np. strumien
informacyjny), finansowym (np. strumien ptatnosci) i rzeczowym (np. strumief
dokumentdw ubezpieczeniowych).

Podstawowymi elementami kanalu dystrybucji ustug ubezpieczeniowych jako
systemu sa podmioty uczestniczace w swiadczeniu ustug ubezpieczeniowych oraz
faczace ich wigzi. Ze wzgledu na ograniczona liczbg $cisle okreslonych podmiotéw
tworzacych kanal dystrybucji ustug ubezpieczeniowych oraz formalizacj¢ tacza-
cych je wigzi (w szczegdlnosci pionowych) kanat dystrybucji ustug ubezpiecze-
niowych jest systemem matym i stosunkowo prostym.

Celem opracowania jest charakterystyka sposobéw dystrybucji ustug ubezpie-
czeniowych wykorzystywanych przez zaklady ubezpieczen prowadzace dziatal-
nos¢ na polskim rynku w latach 1998-2005.

2. Sposoby dystrybucji ustug ubezpieczeniowych na polskim rynku

Kanaly dystrybucji ustug ubezpieczeniowych istnieja i funkcjonuja w ramach
branzy ubezpieczeniowej, jednak coraz czg¢sciej ich uczestnicy przynaleza réwno-
czesnie do innych branz niz ubezpieczenia. Tendencja do zacierania si¢ granic
pomiedzy wspoélczesnymi systemami gospodarczymi w przypadku kanaléw dys-
trybucji ustug ubezpieczeniowych przejawia si¢ nie tylko w aspekcie branzowym,
lecz réwniez administracyjno-geograficznym. Zanikaja bowiem nie tylko ograni-
czenia technologiczne, ale w obliczu zjawisk integracji i globalizacji eliminowane
sg réwniez ograniczenia administracyjno-prawne w rozszerzaniu dziatalnosci kana-
tu poza region lokalizacji instytucjonalnej oraz operacyjnej jego uczestnikéw.

Wybdr sposobu dystrybucji ustug ubezpieczeniowych zdeterminowany jest
przez normy: ekonomiczne, technologiczne, prawne, zwyczajowe i etyczne. Kazdy
podmiot gospodarujacy, kierujacy si¢ zasada racjonalnego gospodarowania,
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uwzglednia¢ powinien w swoim wyborze efektywnos¢ kanaléw dystrybucji (sze-
rzej: [3, s. 58 i n.]). Ze wzgledu na technologi¢ procesu produkcji ustug ubezpie-
czeniowych jedna z bardziej pozadanych wilasciwosci kanatéw dystrybucji ustug
ubezpieczeniowych jest ich skutecznos¢, a wiec zdolno$¢ do odgrywania roli
sprzedawcy ustug ubezpieczeniowych, roli dostawcy czynnikéw produkcji ze-
wnetrznych tzw. externe Faktoren [2, s. 443 i n.], czyli informacji o ryzyku, uméw
ubezpieczenia i sktadek ubezpieczeniowych oraz roli uczestnika procesu $wiadcze-
nia ochrony ubezpieczeniowej, np. likwidacji szkéd. Wyjatkowo silny jest wplyw
norm prawnych na struktur¢ podmiotowa, funkcjonalna i systemowa kanatu dys-
trybucji ustug ubezpieczeniowych (zob. np.: 11, art. 2, ust. 1, 2, art. 13, art. 24,
ust. 1, art. 26]). Sposréd wszystkich wymienionych norm normy zwyczajowe i
etyczne, ze wzgledu na to, ze majg charakter powinnosci, a nie zakazu lub nakazu,
jak to ma zazwyczaj miejsce w przypadku norm ekonomicznych, technologicznych
i prawnych, odgrywaja najmniejsza rol¢.

Poniewaz struktura podmiotowa, funkcjonalna oraz systemowa kanaldéw dys-
trybucji ustug ubezpieczeniowych zdeterminowana jest przez normy, dystrybucja
ustug ubezpieczeniowych jest normatywnie selektywna.

Dokonujac wyboru sposobu dystrybucji, zaklady ubezpieczen uwzgl¢dniaja:
atrybuty przedsigbiorstwa, oferowane ustugi, cechy potencjalnych ustugobiorcéw,
otoczenie oraz konkurencjg.

Podstawowym czynnikiem zwiazanym z zakladem ubezpieczen jest dotychczas
wykorzystywany spos6b dystrybucji. Przyktadowo staz rynkowy PZU SA' oraz
dtugoletnie prowadzenie dziatalnoéci w warunkach monopolu’ pozwolity stworzy¢
temu ubezpieczycielowi rozbudowana sie¢ wiasnych placéwek. Ze wzgledu na
udziat w rynku zaktadéw ubezpieczen nalezacych do Grupy PZU’ znaczenie po-
szczeg6lnych kanaléw dystrybucji w sprzedazy ustug ubezpieczeniowych w Polsce
jest odmienne w sytuacji uwzglednienia badZ pominigcia danych pochodzacych z
obu tych firm. Konsekwencja nieuwzgledniania danych pochodzacych z PZU SA i
PZU Zycie SA w wyznaczaniu znaczenia poszczegélnych kanatéw dystrybucji w
sprzedazy ustug ubezpieczeniowych jest spadek udzialu bezposrednich kanatéw
dystrybucji*.

Wybér sposobu dystrybucji uwzglednia ponadto cechy dystrybuowanego pro-
duktu, np. jego relacje z innymi dobrami. Przykladowo ubezpieczenia z powodze-
niem dystrybuowane sa przez kanaty dystrybucji produktéw, wzgledem ktérych sa

' W swoim historycznym rodowodzie PZU SA odwotuje si¢ do roku 1803, kiedy to powstato
Towarzystwo Ogniowe dla Miast w Prusach Potudniowych.

> W latach 1952-1984 scentralizowany, panstwowy monopol by}l podstawowa, zasada organizacji
ubezpieczen w Polsce (9, s. 364].

YW roku 2005 PZU Zycie SA posiadato 39,8% udziatu w rynku ubezpieczef na zycie, PZU SA
za$ 48.9% udzialu w rynku pozostatych ubezpieczen osobowych i ubezpieczeit majatkowych.

* Uczestnikami bezposrednich kanatéw dystrybucji ustug ubezpieczeniowych sa wytacznie zaktad
ubezpieczen i ustugobiorca. W kanatach posrednich obok zaktadu ubezpieczen i ustugobiorcy wyste-
puja takze posrednicy ubezpieczeniowi.
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one komplementarne. Dolaczanie ustug ubezpieczeniowych do innych produktéw,
np. ustug turystycznych, ustug bankowych itd., jest dla podmiotéw dotaczajacych
nie tylko zrédtem przewagi konkurencyjnej oraz dodatkowych przychodow, ale
cze¢stokro¢ pozwala im réwniez na ochrong wiasnych intereséw.

Sprzedaz ustug ubezpieczeniowych stanowiagcych uzupelnienie innych produk-
téw ma charakter obligatoryjny lub opcjonalny. Jezeli ubezpieczenie potaczone jest
na stale z produktem, wzgledem ktérego jest ono komplementarne, to zaklad ubez-
pieczen uzyskuje mozliwos¢ sprzedazy ustugi ubezpieczeniowej bez koniecznosci
przekonywania potencjalnego nabywcy do jej zakupu. Nizsze koszty dystrybucji
moga przetozy¢ si¢ na nizsza ceng ustugi ubezpieczeniowej. Praktyka jednak poka-
zuje, ze ubezpieczenia na trwale dolaczone do innych ustug sa bardzo cze¢sto pro-
duktami zlej jakosci’.

Zaklady ubezpieczen oferujace waski asortyment w miarg jednorodnych pro-
duktéw decyduja si¢ nickiedy na stosowanie wyrazistej strategii dystrybucji opartej
na jednym rodzaju kanatéw dystrybucji (dystrybucja jednokanatowa), np. Link4
T U SA czy, nalezacy do grupy AXA, Avanssur SA oddziat w Polsce. Wymienio-
ne zaklady ubezpieczen wykorzystuja ponadto jedna forme dystrybucji — dystrybu-
cj¢ nieckonwencjonalna oparta na korzystaniu z nowoczesnych mediéw, takich jak
np. internet, telefon. Dystrybucja wielokanatlowa stosowana jest natomiast przede
wszystkim przez tych ubezpieczycieli, ktérzy w swojej ofercie posiadaja zrézmico-
wane produkty adresowane do réznych grup klientéw, np.: STU Ergo Hestia SA,
TUiIR Warta SA. Mimo ze wykorzystywanie przez zaklad ubezpieczen oferujacy
zréznicowany asortyment ustug dla zr6znicowanych grup klientéw wielu, réznych
kanatéw dystrybucji wydaje si¢ racjonalne [8, s. 486], prowadzi¢ ono jednak moze
do powstania zjawiska kanibalizacji dystrybucyjnej poprzedzonego konfliktami
pomigdzy kanatami.

Dystrybucja jednokanatowa stosowana jest takze przez towarzystwa ubezpie-
czen wzajemnych oferujace swoje produkty jednorodnej grupie klientéw. W towa-
rzystwach ubezpieczen wzajemnych mozliwe jest dotarcie do ustugobiorcy przy
ograniczonych kosztach dystrybucji ustug ubezpieczeniowych, np. prowadzac dys-
trybucj¢ przez struktury wlasne zalozycieli zakladu ubezpieczen. Opisywana sytu-
acja jest charakterystyczna szczegélnie dla matych towarzystw ubezpieczen wza-
jemnych, np. TUW Rejent Life SA, ktérych jedna z przypisywanych przez normy
prawne wlasciwosci jest ubezpieczanie jedynie swoich cztonkéw, ktérymi moga
by¢ tylko podmioty ze zdefiniowanego w statucie kregu [10, art. 43, ust. 2]. Ob-
serwacja otaczajacej rzeczywistosci dostarcza dowod6w, iz w miar¢ rozwoju
przedsigbiorstwa towarzystwo ubezpieczen wzajemnych stara si¢ wyjs¢ poza tg¢
nisze¢, z czym wiaze si¢ koniecznosé pozyskiwania nowych klientéw.

5 Swiadcza o tym chocby niskie sumy ubezpieczenia czy duza liczba wylaczen odpowiedzialnosci
ubezpieczyciela niezapewniajace pokrycia ryzyka ubezpieczeniowego w catosci.
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Ze wzgledu na inwersje cyklu produkcji ustug ubezpieczeniowych dystrybucja
ustug ubezpieczeniowych® jest jednym z wazniejszych instrumentéw marketingo-
wych w dziatalnosci kazdego zaktadu ubezpieczen, stad na coraz bardziej konku-
rencyjnym polskim rynku ubezpieczeniowym sposoby dystrybucji ustug ubezpie-
czeniowych ulegaja silnym przemianom.

W ciagu ostatnich lat’ zaobserwowaé mozna 13% spadek udziatu bezposrednich
kanatéw dystrybucji, ktéry przeczy tezie, iz niematerialnos¢ ustug przyczynia si¢
do dominacji dystrybucji bezposredniej w ustugach [6, s. 73; 12, s. 211]. W roku
2005 66% ustug ubezpieczeniowych sprzedawanych bylo przez posrednie kanaty
dystrybucji, przy czym najwigkszy (bo az 85%) udziat w rynku ustug posrednictwa
ubezpieczeniowego mieli agenci ubezpieczeniowi.

Kanaty agencyjne odgrywaja dominujaca rol¢ przede wszystkim w sprzedazy ubez-
pieczen indywidualnych na zycie. Ich udziat w rynku, pomimo tendencji spadkowej,
przekracza 93%. W sprzedazy ubezpieczen indywidualnych na Zzycie zaobserwowad
mozna ponadto dynamiczny wzrost udziatu bankéw. Z silna dynamika wzrostu mamy do
czynienia od roku 2002, kiedy to banki, wystepujac w roli agentéw ubezpieczeniowych,
sprzedaly zaledwie 0,8% ubezpieczen indywidualnych na zycie. W roku 2005 udziat ten
siggnat poziomu 22,62% i byl jednym z przejawéw rozwoju bancassurance na naszym
rynku. O rozwoju wspétpracy bankéw z zakladami ubezpieczen w zakresie dystrybucji
ustug ubezpieczeniowych zadecydowaty m.in. regulacje podatkowe®. Aby zapobiec
odptywowi klientéw, banki zaczely oferowac swoim klientom we wspdtpracy z zakla-
dami ubezpieczen tzw. polisy lokacyjne, czyli krétkoterminowe ubezpieczenia na zycie i
dozycie, do ktérych zalet nalezy polaczenie ochrony ubezpieczeniowej z ochrona kapita-
tu, gwarancja zysku oraz ucieczka przed podatkami (takze podatkiem od spadku).

Sprzedaz ubezpieczen grupowych dziahu I przedstawia si¢ zupehie inaczej, kiedy nie
uwzglednimy danych pochodzacych z PZU Zycie SA. Wplyw na to ma nie tylko wspo-
mniany udziat PZU Zycie SA w rynku oraz dostep do rozwinietej sieci wasnych placé-
wek, ale réwniez udzial ubezpieczen grupowych w portfelu tego ubezpieczyciela, ktdry
w roku 2005 wynosit 89%.

Uwzgledniajac dane pochodzace z PZU Zycie SA, zauwaza sig, ze ponad 77% ubez-
pieczen grupowych dziatu I sprzedawanych jest przez bezposrednie kanaty dystrybucji,
za$ 16% — przez agentéw ubezpieczeniowych. W badanym okresie (od roku 1998) zaob-
serwowa¢ mozna tendencj¢ do nieznacznego spadku udzialu bezposrednich kanatéw

® Odwrécenie cyklu produkcji polega na tym, ze zasadnicza czg$é procesu produkcji ustug ubez-
pieczeniowych (§wiadczenie) nastgpuje dopiero po ich sprzedazy.

7 W opracowaniu wykorzystano dane liczbowe pochodzace w wigkszosci z opracowan organu
nadzoru ubezpieczeniowego z lat 1998-2005. Zakres czasowy opracowania wynika z tego, ze organ
nadzoru ubezpieczeniowego pierwsze dane liczbowe dotyczace kanatéw dystrybucji ustug ubezpie-
czeniowych zaczal gromadzi¢ w roku 1998.

¥ Wprowadzenie pod koniec 2001 r. podatku od dochodéw kapitatowych z lokat, obligacji, jedno-
stek uczestnictwa funduszy inwestycyjnych oraz innych przychodéw pieni¢znych, zwanego podat-
kiem Belki.
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dystrybucji (nieco ponad 7%) kosztem wzrostu przede wszystkim kanatéw agencyjnych
(wzrost 0 6%).

Dystrybucja ubezpieczen grupowych dziatu I z pominigciem danych pochodzacych z
PZU Zycie SA w ciagu ostatnich 8 lat ksztattuje si¢ w dos¢ nietypowy dla naszego rynku
sposéb: o prawie 23% wzrdst udziat bezposrednich kanatéw dystrybucji i wynosi obec-
nie ponad 47%; o 19% spadt udziat kanatéw brokerskich, udzial kanatéw agencyjnych
nieustannie oscyluje zas wokét poziomu 50%.

Brokerzy ubezpieczeniowi sa szczeg6lnie widoczni w dystrybucji ustug ubezpiecze-
niowych dzialu II. Sprzedaz ubezpieczen przez brokeréw ubezpieczeniowych przekro-
czyla poziom 15% i jesli nie uwzglednia si¢ danych pochodzacych z PZU SA, to si¢
okaze, ze brokerzy ubezpieczeniowi od roku 2002 sprzedaja wigcej ubezpieczen dziatu Il
anizeli placéwki ubezpieczycieli. W ramach ubezpieczen dzialu II dominuja kanaty
agencyjne (58% udzialu w rynku, wzrost w badanym okresie o 11%). Na drugim miej-
scu plasuja si¢ natomiast bezposrednie kanaty dystrybucji z 25% udzialem w rynku i
spadkiem o 19%.

Rozwéj nowych technologii i mozliwosci ich zastosowania przy produkcji i dystry-
bucji ustug ubezpieczeniowych pozwalaja na zanikanie ograniczen w rozszerzaniu dzia-
falnosci kanatu poza region lokalizacji jego uczesmikéw, stad coraz wieksza liczba pod-
miotéw uczestniczacych w dystrybucji ustug ubezpieczeniowych wykorzystuje niekon-
wencjonalne metody, takie jak dystrybucja przez internet, telefon. Wprawdzie udziat
niekonwencjonalnych metod sprzedazy w dystrybucji ustug ubezpieczeniowych ciagle
Jjeszcze jest niewielki (4,68%) i dotyczy niemal wytacznie prostych i tanich ubezpieczen
dziatu II, ale moima przewidywac, iz w najblizszej przyszlosci sprzedaz ubezpieczen
przez internet czy telefon bedzie si¢ bardzo intensywnie rozwijaé. Swiadczyé O tym mo-
ze chocby zachowanie ubezpieczycieli, ktérzy coraz czgsciej wybieraja t¢ forme sprze-
dazy jako jedyny kanat umozliwiajacy dotarcie do klientéw np.: Link 4 TU SA, Avanns-
sur SA, czy BRE Ubezpieczenia TU SA. Ten ostatni zaklad ubezpieczen pokusit si¢
nawet o wspoludzial w budowie pierwszego na polskim rynku supermarketu ubezpie-
czen komunikacyjnych funkcjonujacego na platformie internetowej banku.

W ostatnim czasie wzrasta udzial podmiotéw spoza branzy ubezpieczeniowej w dys-
trybucji ustug ubezpieczeniowych. Sprzyjaja temu zaréwno przestanki technologiczne,
takie jak np.: relacje pomigdzy oferowanymi produktami, mozliwos¢ dotarcia przez
ubezpieczyciela do wybranego segmentu rynku, mozliwosé stworzenia klientowi dogod-
nych warunkéw $wiadczenia, jak i przestanki ekonomiczne, np.: poprawa konkurencyj-
nosci podmiotu dolaczajacego ubezpieczenia do oferowanych przez siebie produktéw,
pobudzenie popytu na ubezpieczenia i produkt, do ktérego ubezpieczenie jest dotaczane,
wzrost przychodéw z tytulu sprzedazy ubezpieczenia i prowizji za jego sprzedaz, lepsze
wykorzystanie mozliwosci podmiotu uczestniczacego w dystrybucji ustug ubezpiecze-
niowych (efekt skali, efekt synergii) itd. Udzial podmiotéw spoza branzy ubezpiecze-
niowej w dystrybucji uslug ubezpieczeniowych przybiera takie formy, jak:

¢ zatrudnienie pracownikéw podmiotu uczestniczacego w dystrybucji ustug
ubezpieczeniowych dodatkowo w zaktadzie ubezpieczen,
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o uzyskanie przez podmiot zainteresowany dystrybucja ustug ubezpieczenio-
wych statusu posrednika ubezpieczeniowego,

e wystgpowanie w roli ubezpieczajacego zawierajacego umowe ubezpieczenia
na rzecz oséb trzecich,

e wystgpowanie w roli ubezpieczonego wymuszajacego na swoich klientach
zawarcie umowy ubezpieczenia.

Aby zidentyfikowa¢ faktyczny udzial podmiotéw niebedacych posrednikami ubez-
pieczeniowymi, w dystrybucji ustug ubezpieczeniowych konieczne byloby przeprowa-
dzenie pierwotnych badan empirycznych. Wydaje si¢ jednak, ze sytuacje, w ktérych
pracownicy przedsi¢biorstwa nieprzynalezacego do branzy ubezpieczeniowej, np. banku,
sa jednoczesnie pracownikami zakladu ubezpieczen (przykladowo w ten sposéb dystry-
buuja swoje produkty w sieci bankéw spéidzielczych zaklady ubezpieczen nalezace do
Grupy Concordia) badz tez ubezpieczajg swoich klientéw, czy tez zmuszaja do zakupu
ubezpieczenia, np. przedmiotu leasingu, sptaty naleznosci kredytowych itp., nie s rzad-
koscia. Co wigcej, wiaza si¢ one czesto z naruszeniem interesdw konsumentéw, np. po-
przez wprowadzenie przymusu ubezpieczenia.

Coraz czesciej zaktady ubezpieczen outsourcuja pewne dzialania poza wtasna firme, co
dla ubezpieczycieli jest zrodiem nie tylko oszczednosci, ale rowniez poprawy wizerunku,
jak to ma miejsce np. w przypadku likwidacji szk6d. Ponadto zaklady ubezpieczen stosuja-
ce nickonwencjonalne metody dystrybucji wykorzystuja do realizacji przeplywdw stru-
mieni dokumentéw ubezpieczeniowych i platnosci podmioty zewnetrzne, takie jak np.
banki, poczte, przedsigbiorstwa kurierskie. Tym samym wzrasta udzial podmiotéw wspo-
magajacych funkcjonowanie kanatéw dystrybucji ustug ubezpieczeniowych.

3. Podsumowanie

Obserwacja zmian, jakie dokonuja si¢ w sposobach dystrybucji ustug ubezpie-
czeniowych, pozwala stwierdzi¢, iz kanaly dystrybucji w Polsce podlegaja bardzo
duzym zmianom, z ktérych najistotniejsze to:

e wzrost udzialu podmiotéw spoza branzy ubezpieczeniowej (przede wszyst-
kim bankéw),

e coraz aktywniejsze wykorzystywanie nowoczesnych technologit,

e systematyczny wzrost udzialu posrednikéw ubezpieczeniowych w rynku i
tak zdominowanym przez posrednie kanaty dystrybucji.

Tym samym dystrybucja ustug ubezpieczeniowych stata sig w ostatnich latach
istotnym narzgdziem walki konkurencyjnej pomigdzy zaktadami ubezpieczen.
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THE DISTRIBUTION OF INSURANCE SERVICES IN POLAND
IN THE PERIOD OF 1998-2005

Summary

In the recent years, the distribution of insurance services has become a crucial
tool for the competition among insurance companies. The ways of the distribution
of insurance services are subject to huge changes as the factors taken into account
by its selection, such as expectations of the purchasers, are changing.

In the Polish market, the crucial role is played by the agency channels (above all in
the sales of life insurances). The share of the direct channels of distribution is declining,
whereas the biggest insurance companies in Poland in terms of every branch (PZU SA,
PZU Zycie SA) are mostly using the direct channels of distribution. The insurance bro-
kers are particularly active in the distribution of non life insurance services. As more
often the insurances are successfully distributed through the products’ distribution chan-
nels, with regard to which they are complementary, more often their users at the same
time belong to other businesses than insurance. The participation of banks in the distribu-
tion of insurance services is particularly increasing, what is one of the signs of the devel-
opment of bancassurance in our market. The increasing number of subjects is using
unconventional methods of distribution of insurance services. There is also an increase in
the importance of the subjects supporting the functioning of the distribution channels of
insurance services.
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