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PersPektywy rozwoju 
tradycyjnych i nowatorskich 
FORM SPRZEdAżY UbEZPIECZEń W POlSCE – CZ. I

Streszczenie: W ostatnim dziesięcioleciu na polskim rynku ubezpieczeń zanotowano ol-
brzymie przeobrażenia w zakresie kreowania i wykorzystania kanałów dystrybucji. Mimo 
że tradycyjne kanały sprzedaży dominują w strategiach sprzedaży, to jednak coraz więcej 
uwagi zakłady ubezpieczeń poświęcają wykorzystaniu nowych, alternatywnych kanałów do 
kontaktu z klientem zarówno obecnym, jak i potencjalnym. Analizując strukturę polskiego 
rynku ubezpieczeń, należy mieć na względzie przede wszystkim uwarunkowania historyczne. 
Przez wiele dziesięcioleci działalności ubezpieczeniowej zasady funkcjonowania wyznaczało 
PZU.

Słowa kluczowe: agent ubezpieczeniowy, broker, sprzedaż direct, kanał dystrybucji, strategia 
sprzedaży.

1. Wstęp

Podejmując się zadania analizy dystrybucji produktów ubezpieczeniowych, moż-
na powołać się na stwierdzenie profesora Tadeusza Szumlicza zawarte w artykule 
„W sprawie kształtowania popytu na ochronę ubezpieczeniową” [Szumlicz 2011], 
w którym wysuwa – jak sam twierdzi – uogólniające stwierdzenie, że to kondycja 
ekonomiczna przedsiębiorstw, a przede wszystkim sytuacja materialna gospodarstw 
domowych determinuje popyt na rynku ubezpieczeniowym. Zwraca przy tym uwa-
gę na znaczenie innych, równie ważnych czynników kreujących popyt na ochro-
nę ubezpieczeniową, jak: awersja do ryzyka i przezorność ubezpieczeniowa, oferta 
ubezpieczeń, koszty ochrony ubezpieczeniowej, świadomość ubezpieczeniowa, za-
ufanie do ubezpieczycieli, polityka ubezpieczeniowa państwa, gwarancje dla ochro-
ny ubezpieczeniowej czy reprezentacja interesów na rynku ubezpieczeń. Wszystkie 
wymienione czynniki niewątpliwie wpływają na poziom kształtowania się popytu 
na ochronę ubezpieczeniową, jednakże popyt ten w bardzo dużym stopniu determi-
nowany jest podażą.

Niniejszy artykuł stanowi pierwszą część szerszego, dwuczęściowego opra-
cowania. Jego celem jest sprawdzenie, jak w ostatnich latach postępowały zmia-
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ny w sposobie i profilu sprzedaży ubezpieczeń w Polsce, które kanały zyskiwały,  
a które traciły na znaczeniu. Próba odpowiedzi na pytanie o rolę poszczególnych ka-
nałów w procesie pozyskiwania składki w przyszłości została omówiona w drugiej 
części artykułu „Perspektywy rozwoju tradycyjnych i nowatorskich form sprzedaży 
ubezpieczeń w Polsce – cz. II”, autorstwa dr Ilony Tomaszewskiej.

2. Kanały dystrybucji – zagadnienia teoretyczne

Kanałem dystrybucji określa się zbiór organizacji – współuczestników dostarczania 
i sprzedaży produktów i usług na rynku [Czubała 2001].

Zgodnie z możliwościami przewidzianymi w ustawie o pośrednictwie ubezpie-
czeniowym1 zakłady ubezpieczeń mogą wykorzystywać w sprzedaży nastąpujące 
kanały dystrybucji:

sprzedaż bezpośrednią – pracownicy etatowi zakładów ubezpieczeń,• 
sprzedaż agencyjną – agenci ubezpieczeniowi (osoby fizyczne, osoby prawne • 
i współpracujące z agentem osoby fizyczne wykonujące czynności agencyjne),
sprzedaż za pośrednictwem brokerów ubezpieczeniowych,• 
sprzedaż za pośrednictwem telefonu i Internetu.• 
Najczęściej spotykany podział kanałów dystrybucji dotyczy charakteru powią-

zań usługodawcy z klientem, w którym rozróżnia się kanały dystrybucji bezpośred-
nie oraz pośrednie [Styś (red.) 2003].

Kanał bezpośredni, jak sama nazwa wskazuje, polega na bezpośredniej formie 
kontaktu z odbiorcą finalnym. Wśród zalet kanału bezpośredniego można wymie-
nić: kontrolę nad procesem sprzedaży, elastyczność w dostosowaniu się do potrzeb 
klienta, prostszy przepływ informacji czy płatności w kanale, możliwość budowania 
lojalności konsumentów. Za wady tego sposobu dystrybucji uznaje się zaś wysokie 
koszty organizacji i utrzymania (mając na myśli pracowników etatowych) oraz ogra-
niczony zakres penetracji rynku.

Kanał pośredni charakteryzuje się natomiast obniżonymi kosztami oraz mniej-
szym ryzykiem, a przy tym pełniejszą penetracją rynku. Jako wady wskazuje się: 
brak kontroli nad rynkiem ostatecznego odbiorcy, zniekształcenie przepływów stru-
mieni oraz możliwe konflikty między uczestnikami kanałów. 

Kanały bezpośrednie w działalności ubezpieczeniowej dzielą się na te, które 
oparte są na sprzedaży przez etatowych pracowników, oraz na mediach, tj. Inter-
necie i telefonie. Wśród form pośrednich rozróżnia się agentów (w tym banki) oraz 
brokerów (rys. 1).

Dystrybucja przez Internet i telefon jest ze sobą silnie powiązana. Klienci szu-
kający oferty w Internecie cenią sobie możliwość kontaktu telefonicznego. Oba ka-
nały doskonale się uzupełniają. Wspólnie stanowią o sile elektronicznego kanału

1 Ustawa z dnia 22 maja 2003 r. o pośrednictwie ubezpieczeniowych (DzU nr 124, poz. 1154  
z późn. zm.).
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Rys. 1. Kanały dystrybucji ubezpieczeń

Źródło: opracowanie własne na podstawie [Monkiewicz (red.) 2002, s. 383].

bezpośredniego. Internet może być wykorzystany zarówno w ramach działań w ka-
nale direct, jak i jest narzędziem wykorzystywanym przez agentów czy brokerów 
w codziennej pracy. Ze względu na silny rozwój współpracy instytucji finansowych 
ubezpieczenia pojawiły się w ofercie banków internetowych.

Wybór odpowiednich kanałów dystrybucji jest bardzo istotnym elementem 
kształtowania strategii funkcjonowania towarzystw ubezpieczeniowych [Payne 
1997]. Mogą one zdecydować się na jeden, ściśle zdefiniowany kanał lub na korzy-
stanie z większej ich liczby. Niezależnie od wybranej strategii dystrybucji nie mogą 
jednak pozostać obojętne wobec rosnącej siły sieci internetowej. Najlepszym tego 
przykładem jest strategia sprzedaży przyjęta przez TU Link4, który w momencie 
powstania, czyli w 2003 r., zakładał sprzedaż ubezpieczeń tylko poprzez kanał tele-
foniczny. Dopiero w czerwcu 2009 r. Towarzystwo uruchomiło sprzedaż przez Inter-
net, ze względu na coraz powszechniejsze wykorzystanie kanału on-line w zakupie 
ubezpieczeń przez klientów, a obecnie planuje sprzedaż poprzez sieć agencyjną.

3. Analiza kanałów dystrybucji ubezpieczeń na rynku polskim  

Od początku XXI w. na polskim rynku ubezpieczeń zanotowano olbrzymie prze-
obrażenia w zakresie kreowania i wykorzystania kanałów dystrybucji. Mimo że 
tradycyjne kanały sprzedaży dominują w strategiach sprzedaży, to jednak coraz 
więcej uwagi zakłady ubezpieczeń poświęcają wykorzystaniu nowych, alternatyw-
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nych kanałów do kontaktu z klientem zarówno obecnym, jak i potencjalnym. Polską 
specjalnością jest szczególnie duża aktywność multiagentów. Kanał ten rozwinął 
się zwłaszcza w drugiej połowie lat 90. Wzmożone rozszerzanie dotychczasowe-
go zakresu działania przez agentów było m.in. efektem „kuszenia” nowych ubez-
pieczycieli, którzy wchodząc na polski rynek, dążyli do szybkiej rozbudowy sieci 
sprzedaży. Dzięki atrakcyjnym prowizjom szybko pozyskiwali doświadczoną kadrę 
pośredników ubezpieczeniowych, którzy działalność wyłączną zamieniali na mul-
tiagencyjną. Tendencja ta utrzymała się praktycznie do dziś. 
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Rys. 2. Wykorzystanie poszczególnych kanałów dystrybucji w dziale I w Polsce 
wg składki przypisanej brutto w latach 2002–2009

Źródło: opracowanie własne na podstawie danych KNF. 

Struktura zebranej składki przy wykorzystaniu poszczególnych kanałów dys-
trybucji jest odmienna w zależności od działu ubezpieczeń. W ubezpieczeniach na 
życie (dział I) najbardziej popularnym kanałem są agenci ubezpieczeniowi – jako 
osoby fizyczne oraz kanał bancassurance. Gdyby wyłączyć z analizy rok 2008, 
który był specyficzny pod względem sprzedaży produktów, tzw. antybelek2, moż-

2 Krótkoterminowa polisa ubezpieczenia na życie oferowana za pośrednictwem banków, jako al-
ternatywa dla lokaty, gdzie nie nalicza się podatku od zysków kapitałowych.
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na zauważyć zbliżoną tendencję w rozwoju wszystkich kanałów dystrybucji w tym 
dziale ubezpieczeń. Zauważalny lekki trend rosnący w pozyskaniu składki przez po-
szczególne kanały wynika głównie z ogólnej tendencji wzrostowej na całym rynku 
ubezpieczeniowym.

Rynek ubezpieczeń majątkowych (dział II) zdominowany jest przez ubezpiecze-
nia komunikacyjne oraz ubezpieczenia mienia. Specyfika ta ma odzwierciedlenie 
w wykorzystaniu poszczególnych kanałów dystrybucji. Na obraz ten nakłada się 
również struktura podmiotowa polskiego biznesu. Skoro blisko 99% liczby wszyst-
kich podmiotów gospodarczych stanowią mikro i małe przedsiębiorstwa, działają-
ce w przeważającym stopniu jako osoby fizyczne, ich kontakt z ubezpieczycielem 
odbywa się przede wszystkim poprzez agenta ubezpieczeniowego. Stąd w dziale II 
głównymi kanałami dystrybucji ubezpieczeń są kanały tradycyjne: sprzedaż przez 
pracowników etatowych oraz przez agentów ubezpieczeniowych.
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Rys. 3. Wykorzystanie poszczególnych kanałów dystrybucji w dziale III w Polsce 
wg składki przypisanej brutto w latach 2002–2009

Źródło: opracowanie własne na podstawie danych KNF.

Wydaje się jednak, że dopiero głębsza analiza udziału wartości składki pozyska-
nej za pośrednictwem poszczególnych kanałów w składce ogółem daje prawdziwy 
obraz rozwoju poszczególnych form sprzedaży.
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Rys. 4. Struktura składki ubezpieczeniowej pozyskiwanej przez poszczególne kanały dystrybucji 
w dziale I w Polsce w latach 2002–2009

Źródło: opracowanie własne na podstawie danych KNF.

Dystrybucja ubezpieczeń na życie w Polsce opiera się obecnie przede wszyst-
kim na kanale bancassurance (banki i SKOK-i), który w 2009 roku wygenerował 
składkę w wysokości ponad 11,2 mld zł, co odpowiada blisko 48% zebranej skład-
ki w dziale I. Wskazuje to na rozwój strategii biznesowych zakładów ubezpieczeń 
w oparciu o model bancassurance. Banki bardzo intensywnie sprzedają zarówno 
polisy na życie o charakterze ochronnym, jak i inwestycyjne.

Warto podkreślić, że wzrost aktywności banków na rynku ubezpieczeń życio-
wych odbywa się na ogół kosztem udziału pracowników i agentów ubezpieczenio-
wych, których rola w sprzedaży ubezpieczeń na życie stopniowo spada. Na koniec 
2009 roku agenci ubezpieczeniowi odpowiadali za ok. 14% zebranej składki w dzia-
le I, podczas gdy jeszcze w 2002 roku – za 37% składki. Rola agentów w przyszłości 
będzie coraz mocniej ewoluować w stronę sprzedaży polis dopasowanych do indy-
widualnych potrzeb klienta, na wyższe niż standardowe sumy ubezpieczenia.

W przypadku pracowników zakładów ubezpieczeń, drugiego co do wielkości 
kanału dystrybucji polis życiowych, udział w zebranej składce z tytułu ubezpieczeń 
życiowych obniżył się w ciągu badanych siedmiu lat z 42 do 33%.
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Dysproporcje w wykorzystaniu poszczególnych kanałów dystrybucji w dziale II 
mają odzwierciedlenie w strukturze pozyskiwanej składki. Potwierdza się dominują-
ce znaczenie kanału agencyjnego i bezpośredniego (pracownicy) oraz brokerskiego. 
Od sześciu lat coraz bardziej zauważalny jest udział sektora bankowego w wartości 
pozyskiwanej składki.
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Rys. 5. Struktura składki ubezpieczeniowej pozyskiwanej przez poszczególne kanały dystrybucji 
w dziale II w Polsce w latach 2002–2009

Źródło: opracowanie własne na podstawie danych KNF.

Dominującym kanałem dystrybucji ubezpieczeń działu II jest kanał agencyjny, 
który od kilku lat utrzymuje wysoki udział w zebranej składce na poziomie 42–44% 
(w 2009 roku – 42,3%). Z roku na rok spada udział składki pozyskanej przez pra-
cowników (ok. 17% udział w dziale II) na rzecz kanałów bankowego i brokerskiego. 
Dane dotyczące wartości składki przypisanej brutto pozyskanej przez pracowników 
etatowych wyraźnie wskazują na wypieranie tej formy sprzedaży przez pozostałe 
kanały dystrybucji. Tylko w roku 2009 pracownicy etatowi pozyskali ponad 13 proc. 
mniej składki przypisanej brutto z tytułu ubezpieczeń działu II, niż miało to miejsce 
w roku 2008.
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Od kilku lat zauważalny jest właśnie wzrost udziału sektora bankowego w war-
tości pozyskiwanej składki działu II. Na koniec 2009 roku banki pozyskały ok. 17% 
przypisu składki, wobec 7% w 2002 roku.

Coraz większego znaczenia w dystrybucji ubezpieczeń majątkowych na polskim 
rynku nabierają brokerzy, którzy zebrali ok. 17% składki.

Analizując strukturę polskiego rynku ubezpieczeń, należy mieć na względzie 
przede wszystkim uwarunkowania historyczne. Przez wiele dziesięcioleci działal-
ności ubezpieczeniowej zasady funkcjonowania wyznaczało PZU. Spuścizna ta wi-
doczna jest do dziś.

Nowe formy sprzedaży pojawiły się dość późno i trudno im jest zdominować 
tradycyjne kanały dystrybucji. Niewątpliwie do rozwoju nowych form dystrybucji 
przyczyniły się innowacyjne strategie kapitału zagranicznego na rynku ubezpieczeń 
oraz specyficzne uwarunkowania prawne charakterystyczne dla polskiej gospodar-
ki. Rozwój niektórych kanałów był dodatkowo stymulowany pojawieniem się spe-
cyficznych produktów o charakterze quasi-ubezpieczeniowym, jako odpowiedź na 
ograniczenia fiskalne.

4. Analiza porównawcza polskiego rynku 
z wybranymi rynkami europejskimi

Ze względu na fakt, iż na polskim rynku ubezpieczeń zainwestowane jest ok. 77% 
kapitału zagranicznego3, model dystrybucji polis ubezpieczeniowych stanowi kon-
glomerat  wielu strategii stosowanych na poszczególnych rynkach krajów, skąd 
pochodzi kapitał inwestorów. Dlatego też na rynku polskim, mimo jego specyfiki, 
model dystrybucji ubezpieczeń znajduje podobieństwa w innych krajach europej-
skich. Analiza strategii dystrybucji ubezpieczeń na wybranych rynkach europejskich 
pozwala wyodrębnić kilka modeli rynkowych. Wśród nich najbardziej charaktery-
styczny jest:

model rynku brytyjskiego (z dominującym znaczeniem brokerów),• 
model rynku francuskiego (z dużym znaczeniem kanału bankowego, głównie • 
w sprzedaży ubezpieczeń życiowych) 
oraz model rynku  niemieckiego (z istotną rolą agentów).• 
Struktura kanałów sprzedaży ubezpieczeń na życie w Polsce zbliżona jest do 

tej, jaka występuje na rynku francuskim. Na obu rynkach dominujące znaczenie ma 
bowiem sprzedaż za pośrednictwem banków oraz sprzedaż bezpośrednia. Jedno- 
cześnie niewielką rolę w sprzedaży ubezpieczeń odgrywają brokerzy.

Z odmienną sytuacją mamy do czynienia na rynku ubezpieczeń działu II. Bardzo 
duży udział agentów w sprzedaży ubezpieczeń sprawia, że rynek polski zbliżony jest 
pod względem struktury kanałów dystrybucji do rynku niemieckiego.

3 www.piu.org.pl z 15 lipca 2011.
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Rys. 6. Model dystrybucji ubezpieczeń w Polsce na tle wybranych modeli europejskich w 2008 roku 

Źródło: opracowanie własne na podst. danych CEA Statistics no. 42 European Insurance In Figures, 
November 2010, Annex I, s. 48.
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5. Zakończenie

Zmiany zachodzące w skali światowej nie pozostały bez wpływu na polski rynek 
ubezpieczeń i strategie dystrybucji. Wejście zagranicznych towarzystw ubezpieczeń 
na rynek polski przyczyniło się do dywersyfikacji kanałów pozyskiwania składki 
ubezpieczeniowej. Wysoka jakość oferowanych produktów, know-how przyczyniły 
się do tego, że Polacy, zarówno przedsiębiorcy, jak i osoby prywatne, częściej niż 
przed kilkunastoma laty sięgają po ten instrument zabezpieczający.

Polscy konsumenci coraz chętniej korzystają z ubezpieczeń w sieci i w nowych 
formach komunikacji, mimo dużego przywiązania do sieci agentów. Coraz częściej 
deklarują chęć zakupu ubezpieczenia, zazwyczaj prostych produktów komunikacyj-
nych przez Internet oraz intensywnie szukają informacji i możliwości komunikacji 
w tym kanale z ubezpieczycielem.
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PROSPECTS OF dEVElOPMENT OF TRAdITIONAl 
ANd INNOVATIVE FORMS OF INSURANCE SAlES IN POlANd 
– PART I

Summary: In the last decade the Polish insurance market recorded a huge transformation in 
the creation and use of distribution channels. Although the traditional sales channels dominate 
in the sales strategies, insurance companies devote more and more attention in using new, al-
ternative channels for current and potential customers. Primarily historical conditions should 
be considered while analyzing the structure of the Polish insurance market . For many decades 
PZU, the main Polish insurer, has determined the rules of insurance business.

Keywords: insurance agents, broker, direct sale, distribution channel, sales strategy.
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