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Streszczenie: W artykule autor podjat probe zweryfikowania wptywu zmian wynikajacych
z wdrozenia nowej ustawy o dzialalno$ci ubezpieczeniowe;j i reasekuracyjnej na proces sprze-
dazy ubezpieczen na zycie z ubezpieczeniowymi funduszami kapitatlowymi. Przeprowadzono
analiz¢ wytycznych do ankiety poprzedzajacej proces zawarcia umowy ubezpieczenia oraz
przeanalizowano rzeczywiste ankiety przeprowadzone juz na polskim rynku. Kluczowe wy-
magania, jakie musi spetni¢ klient, zestawiono z profilem inwestycyjno-oszczgdnosciowym
Polakéw. Na tej podstawie autor wyciagnat wnioski dotyczace potencjalnego wptywu wdro-
zenia ankiety na proces sprzedazy. Na podstawie badania i analizy stwierdzono, ze nowy
proces sprzedazy bedzie lepszy dla klienta, poniewaz pozwoli lepiej dostosowa¢ produkt do
jego potrzeb, ale jednoczes$nie w przysztosci moze przynie$¢ nizsze wyniki sprzedazy ubez-
pieczen typu unit-linked.

Stowa kluczowe: ankieta, unit-linked, UFK, ustawa o dzialalno$ci ubezpieczeniowej i rease-
kuracyjnej, potrzeby klienta, proces sprzedazy.

Summary: In this paper the author attempts to verify the potential impact of new insurance
and reinsurance activities Act on sales process of the life insurance with the unit-linked
insurance funds. He conducted the analysis of the basic guidelines concerning presales
questionnaire and also analyzed questionnaires already (2018) present on the Polish market.
Key requirements facing customers were compared with Poles investment-savings profile and
on that base the author drew conclusions on the potential impact of the questionnaire on sales
process. Based on research and analysis the author states that new sales process will be better
for the customer, because it allows to adjust the product better to the customer needs but at the
same time it can bring lower sales results.

Keywords: questionnaire, unit-linked, IF, Act on insurance and reinsurance activities, custo-
mer needs, sales process.
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1. Wstep

Ubezpieczenie na zycie z ubezpieczeniowym funduszem kapitalowym jest produk-
tem bardzo zyskownym dla zaktadow ubezpieczen i dystrybutoréw, ale jednoczesnie
jest produktem bardzo kontrowersyjnym.

Zgodnie z danymi portalu analizy.pl w roku 2017 taczna ilo$¢ srodkow zgroma-
dzonych w ubezpieczeniowych funduszach kapitatowych spadta o ponad 0,5 miliar-
da, osiagajac na koniec roku wartos¢ 58 miliardéw ztotych [ Analizy.pl 2018]. Mimo
wzrostu zyskow ciagle rosnie takze liczba skarg i zazalen klientow zgtaszanych do
Rzecznika Finansowego, co bezposrednio sktonito regulatora do wiekszego usyste-
matyzowania tego rynku.

Glownym celem niniejszego artykutu jest proba przewidzenia dlugoterminowe-
go wplywu zmian wynikajacych z nowej ustawy o dziatalno$ci ubezpieczeniowe;j
1 reasekuracyjnej na proces sprzedazy ubezpieczen na zycie z ubezpieczeniowym
funduszem kapitatlowym. Po przeanalizowaniu wytycznych dotyczacych badania
potrzeb klientdw autor przeanalizuje ankiety obecne juz na polskim rynku ubezpie-
czeniowym. Celem dodatkowym jest proba wskazania ubezpieczycielom punktow
szczegolnie istotnych, biorgc pod uwage proces tworzenia lub modyfikowania an-
kiety poprzedzajacej zakup ubezpieczenia na zycie z ubezpieczeniowym funduszem
kapitalowym. Po analizie dwoch ankiet wymaganych w procesie zakupu produktow
unit-linked oraz przeprowadzeniu wywiadu srodowiskowego z pracownikami zakta-
doéw ubezpieczen autor stwierdza, ze podejécie zaktadow do opisywanych zmian
legislacyjnych aktualnie nie jest spojne.

Dzigki osiggnieciu celu gtownego i celu dodatkowego autor spodziewa sig,
ze jego wktadem w nauke bedzie wskazanie potencjalnego kierunku rozwoju sprze-
dazy ubezpieczen na zycie z elementem inwestycyjnym, a takze przygotowanie
materiatu bedacego wsparciem dla ubezpieczycieli analizujagcych mozliwe zmiany
w podejsciu dotyczgcym ankiet poprzedzajacych sprzedaz ubezpieczenia na zycie
z ubezpieczeniowym funduszem kapitatowym.

Do metod badawczych wykorzystanych w niniejszym artykule zalicza si¢ anali-
z¢ literatury (polskiej oraz zagranicznej), analize wtdrng raportu Aviva oraz wiele
wywiadow $rodowiskowych przeprowadzonych z pracownikami polskich zaktadow
ubezpieczen.

2. Definicja i geneza ubezpieczen na zycie z ubezpieczeniowym
funduszem kapitalowym

Pojecie ,,ubezpieczenie na zycie z ubezpieczeniowym funduszem kapitalowym”
w Polsce wystapito po raz pierwszy w zalaczniku do Ustawy z dnia 22 maja 2003 r.
o dziatalnosci ubezpieczeniowej [Ustawa z dnia 22 maja 2003 r. ...]. Co do zasady
taka forma produktu jest potaczeniem ubezpieczenia na zycie i mozliwosci oszcze-
dzania $Srodkoéw na przysztosé [Investopedia 2018]. Dzigki takiemu zestawieniu cech
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produktéw od dawna dostgpnych na $wiatowych rynkach finansowych zaktady
ubezpieczen zyskaty mozliwo$¢ rozszerzenia swojej oferty i jednoczesnie wigksze-
go zachecenia potencjalnego klienta do wspdtpracy. W literaturze ten rodzaj produk-
tu uznawany jest jako coraz bardziej popularny, ale jednoczesnie wymagajacy od
klienta wiedzy z zakresu inwestycji [Ostrowska-Dankiewicz 2015, s. 61].

Ubezpieczenie na zycie z ubezpieczeniowym funduszem kapitalowym po raz
pierwszy pojawito si¢ w Holandii w latach 50. XX wieku [Szczepanska 2011, s. 19].
Produkt tego typu byt odpowiedzig na potrzebe rynku, tj. jednoczesne zabezpiecze-
nie zycia i umozliwienie uzyskania zwrotu z inwestycji wyzszego niz w przypadku
lokaty. Drugi rynek, na ktérym pojawity si¢ tego typu produkty, czyli rynek brytyj-
ski, nadal ubezpieczeniom z UFK drugg alternatywna nazwe — unit-linked life insu-
rance [Szczepanska 2011, s. 20], w skrocie unit-linked.

W Polsce ubezpieczenia na zycie z ubezpieczeniowym funduszem kapitatowym
wystepuja od potowy lat 90. Obecnie produkty typu unit-linked w literaturze czgsto
bywaja okreslone mianem ULIP, czyli unit linked insurance policy [Kowalczyk-Rol-
czynska, Pisarewicz 2015, s. 39]. Inne zrodta wskazuja, ze ubezpieczenia tego typu
bywaja takze okreslane mianem polisolokat, a w lutym 2018 r. pojawity si¢ informa-
cje o zainteresowaniu Senatu, ktory wspotpracujac z Rzecznikiem Finansowym, pla-
nowal rozwigzanie problemu procederu niestusznie pobieranych optat [Forbes
2018].

Nalezy zauwazy¢, ze przed opisang w niniejszej publikacji regulacjg produkty
typu unit-linked byty takze uznawane za niewystarczajaco uregulowane, zwlaszcza
w kontekscie procesu ich sprzedazy [Dacev 2017, s. 267]. Z drugiej strony uregulo-
wanie procesu sprzedazy ubezpieczen z elementem inwestycyjnym znalazto swoja
kontynuacj¢ w Insurance Distribution Directive [IDD 2016], wraz z jej polska trans-
pozycja w postaci Ustawy z dnia 15 grudnia 2017 r. o dystrybucji ubezpieczen
[Ustawa z dnia 15 grudnia 2017 r. [...].

3. Przeglad rynku ubezpieczen na zycie z UFK

Na polskim rynku ubezpieczeniowym oferowanych jest wiele ubezpieczen na zycie
z ubezpieczeniowymi funduszami kapitatlowymi. W tabeli 1 autor przedstawit wy-
brane produkty oferowane przez ubezpieczycieli na rynku wraz z ich dystrybutora-
mi, minimalnymi sktadkami jednorazowymi oraz liczba dostepnych ubezpieczenio-
wych funduszy kapitatowych.

W tabeli 1 autor zebrat najwazniejsze informacje dotyczace siedmiu ubezpie-
czen na zycie z ubezpieczeniowymi funduszami kapitalowymi. Pierwsze dwa to
produkty przygotowane przez Open Life TUZ, dostepne w ofercie Alior Banku.
W przypadku obu produktow minimalna sktadka jednorazowa, ktora jest jednoczes-
nie minimalng warto$cig inwestycji, wynosi 5000 zi, a liczba ubezpieczeniowych
funduszy kapitatlowych, ktore sa do wyboru dla potencjalnego ubezpieczeniowego,
to odpowiednio 3 i 1. Trzeci produkt przeanalizowany przez autora to unit-linked
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Tabela 1. Wybrane ubezpieczenia z UFK dostgpne na polskim rynku

Minimalna Liczba
Nazwa marketingowa Ubezpieczyciel Dystrybutor sktadka UFK
jednorazowa

Portfel TRIO Open Life TUZ Alior Bank 5000 zt 3
Horyzont Obligacji Open Life TUZ Alior Bank 5000 zt 1
In Plus BZ WBK-Aviva TUZ |Bank Zachodni WBK 5000 zt 25
Portfel Inwestycyjny Aegon TUZ Citi Handlowy 20 000 zt 49
Premium
Wielowalutowy Program | PZU TUZ Bank Millennium 50 000 zt 78
Inwestycyjny
Wymarzone Perspektywy | TUZ Europa Raiffeisen Polbank 5000 zt 25
Wygodny Portfel Generali TUZ Bank Millennium 10 000 zt 4

Zrodto: opracowanie wlasne na podstawie stron internetowych wybranych zaktadow ubezpieczen,
2017.

dostepny w Banku Zachodnim WBK, ktory zostal przygotowany przez BZ WBK-
-Aviva. ,In Plus”, podobnie jak produkty Open Life, pozwala inwestowa¢ juz od
5000 zt, natomiast do wyboru jest 25 r6znych UFK, a wigc wigcej niz w przypadku
opisanych wczesniej ubezpieczen.

,,Portfel Inwestycyjny Premium” jest dostgpny w banku Citi Handlowy. Za jego
posrednictwem mozna inwestowa¢ w 49 rozmaitych ubezpieczeniowych funduszy
kapitatowych, a minimalna suma ubezpieczenia wynosi 20 000 zt.

W Banku Millennium mozna naby¢ ubezpieczenie ,, Wielowalutowy Program
Inwestycyjny” przygotowane przez PZU. Ten produkt posiada jednoczes$nie naj-
wicksza liczbe UFK (78) i najwyzsza sktadke minimalna ze wszystkich przedstawia-
nych produktéw (50 000 zt).

Towarzystwo Ubezpieczen na Zycie Europa przygotowato ubezpieczenie ,,Wy-
marzone Perspektywy”, ktore pod wzgledem minimalnej sktadki oraz ilosci UFK
jest identyczne (5000 zt; 25 UFK) jak opisany juz produkt oferowany w Banku
Zachodnim WBK.

,»Wygodny Portfel”, ubezpieczenie typu unit-linked, stworzone przez Generali,
jest oferowane przez Bank Millenium, W przypadku tego produktu minimalna sktad-
ka wynosi 10 000 zt, a do wyboru sa 4 rozne ubezpieczeniowe fundusze kapitatowe.

4. Wdrozenie ankiety w zwiagzku ze zmianami legislacyjnymi

Nowa ustawa o dziatalno$ci ubezpieczeniowej i reasekuracyjnej z dnia 11 wrzesnia
2015 r. [Ustawa z dnia 11 wrzesnia 2015 1. ..., s. 1], obok szeregu innych bardzo
istotnych zmian, co do zasady ma spetnia¢ takze wymogi europejskiej dyrektywy
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Solvency II [ Wyptacalno$¢ I1]. Na potrzeby niniejszej publikacji autor skupi si¢ tyl-
ko na wycinku tej ustawy, a konkretnie na artykule 21 [Ustawa z dnia 11 wrze$nia
2015r. ...,8. 12].

Artykut 21, ustep 1 stanowi, ze zaklad ubezpieczen bgdzie zobowigzany pozy-
ska¢ w formie ankiety informacje od ubezpieczonego dotyczace jego potrzeb, wie-
dzy i1 do$wiadczenia w dziedzinie ubezpieczen na zycie. Zgodnie z zaloZzeniami na
bazie wynikow ankiety towarzystwo ubezpieczeniowe musi by¢ w stanie dobra¢ dla
klienta produkt odpowiadajacy jego potrzebom, ewentualnie gdy towarzystwo takie-
go produktu nie posiada, klient powinien zosta¢ o tym poinformowany.

W nowej ustawie o dziatalno$ci ubezpieczeniowej i reasekuracyjnej, niestety,
nie znajdziemy szczegotowych wymagan dotyczacych pytan tej ankiety. Regulator
w art. 21 ust 8. postanawia, ze przytoczone wytyczne zostang doprecyzowane przez
Ministra Finanséw w jego szczegdtowym rozporzadzeniu.

Komisja Nadzoru Finansowego w projekcie swojej Rekomendacji dotyczacej
badania adekwatnosci produktu ze stycznia 2016 r. odniosta si¢ do artykutu 21 usta-
wy o dziatalnosci ubezpieczeniowej i reasekuracyjnej. Zgodnie z Rekomendacja 7
ankieta przygotowana i przeprowadzona przez zaktad ubezpieczen powinna zawie-
ra¢ co najmniej:

e warto$¢ dochodu netto,

* warto$¢ oszczednosci i zobowigzan,

* informacj¢ dotyczg posiadanych obecnie lub w przesztosci produktéw finanso-
wych (np. akcji, obligacji),

e profilu wyksztalcenia oraz wykonywanego zawodu klienta,

e zwartych umoéw ubezpieczenia.

Te wymagania, zawarte w projekcie Rekomendacji 7, zostaly finalnie doprecy-
zowane w Rozporzadzeniu Ministra Finansow z dnia 2 lutego 2016 r. w sprawie
minimalnego zakresu danych zamieszczonych w ankiecie dotyczacej potrzeb ubez-
pieczajacego lub ubezpieczonego [Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dnia 2 lute-
g0 2016r. ..., s. 1]. Zgodnie z rozporzadzeniem w ankiecie muszg si¢ znalez¢ infor-
macje dotyczace:

e celu zawarcia lub przystapienia do umowy,

e akceptowanego poziomu ryzyka inwestycyjnego,

* preferowanej czestotliwosci optacania sktadki ubezpieczeniowe;,
* wiedzy dotyczacej ubezpieczen i inwestycji,

* historii inwestycyjne;j.

Zgodnie z par. 3 rozporzadzenie weszlo w zycie z dniem 1 kwietnia 2016 r.

Autor artykutu podczas wizyt w placowkach towarzystw ubezpieczeniowych
pozyskal dwie ankiety, ktére co do zasady powinny spetnia¢ wymagania przedsta-
wionego rozporzadzenia. Podjeto decyzje o przeanalizowaniu ankiet dwoch zakta-
dow ubezpieczen nalezacych do najwigkszych na polskim rynku. Pozycja ubezpie-
czycieli jest odzwierciedlona takze w ich udziale w rynku sprzedazy ubezpieczen
z elementem inwestycyjnym. Duza liczba sprzedawanych polis unit-linked przez
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opisywane zaktady w ocenie autora gwarantuje reprezentatywnos$¢ ankiet w ujeciu
catego polskiego rynku ubezpieczen.

W tabelach 2 i 3 przedstawiono ankiety konieczne do wypelienia do prezentacji
ofert zaktadow ubezpieczeniowych A” oraz ,,B”.

Tabela 2. Najwazniejsze pytania z ankiety ,,A”

Lp.

Pytanie i proponowane odpowiedzi

1

2

—_

Prosz¢ okresli¢ przyblizong warto$¢ statego miesigcznego dochodu netto w Pana/Pani
gospodarstwie domowym po odliczeniu statych zobowigzan finansowych:

a) ponizej 2000 zt

b) 2001-3000 zt

c) 3001-5000 zt

d) 5001-10 000 zt

e) powyzej 10000 zt

Prosze podac przyblizong warto$¢ oszczgdnosSci
a) nie posiadam oszczgdnosci

b) do 10 000 zt

) powyzej 10 000 zt do 20 000 zt

d) powyzej 20 000 zt do 50 000 zt

e) powyzej 50 000 zt

Jakie produkty finansowe Pan posiada? (pytanie wielokrotnego wyboru)
a) akcje

b) obligacje

c) jednostki uczestnictwa w funduszach inwestycyjnych

d) lokaty bankowe/konto oszczgdnosciowe

¢) umowy ubezpieczenia

f) produkty strukturyzowane

g) nie posiadam

Czy uzyskane przez Pana wyksztalcenie obejmowato nauke¢ ekonomii lub inwestowania
w instrumenty finansowe?

a) nie

b) tak, obejmowalo nauke podstaw ekonomii, ale nie obejmowato nauki inwestowania
w instrumenty finansowe

c) tak, obejmowato nauke inwestowania w instrumenty finansowe

Prosze poda¢ Pana/Pani zawdd wykonywany

a) pracuj¢ na stanowisku, ktore wymaga wiedzy zawodowej dotyczacej transakcji w zakresie
instrumentéw finansowych

b) pracuj¢ w przedsigbiorstwie z sektora finansowego, np. ekonomista

¢) inny

Prosze poda¢ gtowne Zrodto Pana/Pani wiedzy w zakresie inwestowania
a) nie posiadam wiedzy o inwestowaniu

b) prywatne zainteresowania

c) lokowanie wlasnych §rodkow pieni¢znych w praktyce

d) wyksztalcenie lub wykonywany zawod
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2

W jakie instrumenty finansowe inwestowat/ta Pan/Pani w ciagu ostatnich 5 lat?

(pytanie wielokrotnego wyboru)

a) fundusze inwestycyjne/ubezpieczeniowe fundusze kapitatowe — pieni¢zne lub obligacyjne
b) fundusze inwestycyjne/ubezpieczeniowe fundusze kapitatowe — akcyjne

¢) fundusze inwestycyjne/ubezpieczeniowe fundusze kapitatowe — mieszane

d) fundusze inwestycyjne/ubezpieczeniowe fundusze kapitalowe — inne

Prosze¢ wskazaé preferowany okres trwania inwestycji
a) do 3 lat od zawarcia umowy ubezpieczenia

b) od 3 do 5 lat od zawarcia umowy ubezpieczenia
¢) od 5 do 10 lat od zawarcia umowy ubezpieczenia
d) powyzej 10 lat od zawarcia umowy ubezpieczenia

10

Jakie ryzyko inwestycyjne Pan/Pani akceptuje?
a) nie akceptuj¢ zadnego ryzyka

b) akceptuj¢ niskie ryzyko

c) akceptuje srednie ryzyko

d) akceptuje wysokie ryzyko

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie ankiety pozyskanej w zaktadzie ubezpieczen ,,A”.

Tabela 3. Najwazniejsze pytania z ankiety ,,B”

Lp.

Pytanie i proponowane odpowiedzi

1

Miesigczne wydatki na zycie bez obcigzen kredytowych
a) 1000-2000 zt

b) 2001-3000 zt

¢) 3001-5000 zt

d) powyzej 5000 zt

Twoje dochody netto
a) 1000-2000 zt

b) 2001-5000 zt

¢) 5001-10 000 zt

d) powyzej 10 000 zt

Czy w ciaggu ostatnich 5 lat dokonywate$ inwestycji w zakresie ubezpieczen na zycie oraz
produktow inwestycyjnych? Jesli tak, to w jakie?

a) nie

b) tak —w akcje

c) tak —w obligacje

d) tak —w inne

Na jaki okres cheesz zainwestowaé srodki?
a) krotki: 1-4 lata
b) $redni: 5-10 lat
c) powyzej 10 lat

Zrodta wiedzy w zakresie inwestowania

a) brak

b) Internet/inne media

c) wyksztalcenie

d) wykonywana praca

e) informacje przekazane przez doradcg finansowego

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie ankiety pozyskanej w zakladzie ubezpieczen ,B”.
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Po przeprowadzeniu wywiadu srodowiskowego z pracownikami zaktadow, kto-
re przygotowaly ankiety przedstawione w tabelach 2-3, stwierdzono, Zze odpowiedzi
klientéw na kazde z pytan wptywaja na scoring, tj. ocen¢ zdolnos$ci klienta do zaku-
pu ubezpieczenia na zycie z elementem inwestycyjnym. Pozyskanie klucza ,,ideal-
nych” odpowiedzi, niestety, nie bytlo mozliwe, ale kazda odpowiedz ,,a” zmniejsza
szanse klienta na pozytywna oceng scoringowa. W ocenie autora takie podejscie
wydaje si¢ uzasadnione, poniewaz pierwsza odpowiedz na pytanie najczgsciej ozna-
cza brak wiedzy z zakresu inwestycji, brak do§wiadczenia z tego obszaru finansow
oraz odmowg¢ zaakceptowania nawet niskiego poziomu ryzyka.

Autor po zestawieniu wymagan wynikajacych z rozporzadzenia Ministra Finan-
sow oraz kluczowych pytan w ankietach A i B stwierdza jednoznacznie, Ze oba to-
warzystwa w petni zastosowaty si¢ do wymagan legislatora.

Dokument przygotowany przez towarzystwo ,,A” jest bardziej szczegdtowy,
przez co z jednej strony pozwala na zebranie wigkszej ilo$ci danych (nadprogramo-
wych w stosunku do wymagan wynikajacych z rozporzadzenia), ale z drugiej strony
jest bardziej czasochtonny, co przy aktualnym tempie zycia niekoniecznie moze od-
powiadac potencjalnemu klientowi. Druga ankieta jest krotsza. Nalezy stwierdzic,
ze zaktad ubezpieczen zastosowal w niej wariant minimalny, tj. zadat tylko tyle py-
tan, ile wystarczy, aby spelni¢ wszystkie wymagania regulatora.

Autor podczas wizyt u obu ubezpieczycieli w trakcie odpowiadania na pytania
w ankietach przyjal nastepujace zalozenia dotyczace wlasnej osoby:

* posiada $redni poziom wiedzy dotyczacej inwestycji,
* w przesztosci inwestowal gtéwnie w lokaty bankowe i obligacje,
* maksymalny akceptowany przez niego horyzont inwestycji to 2 lata.

Przy zachowaniu tych zatozen w obu zakladach ubezpieczen otrzymano nega-
tywng rekomendacj¢ dotyczaca zakupu ubezpieczenia na zycie z ubezpieczeniowym
funduszem kapitatowym. Mozna przypuszczaé, ze ankieta w takiej formie wymaga
od klienta duzo wigkszej wiedzy i doswiadczenia przed przystapieniem do ULIP.

5. Potencjalny wplyw wdrozenia ankiety na proces sprzedazy

W celu analizy potencjalnego wptywu wdrozenia ankiety na proces sprzedazy ubez-
pieczen typu unit-linked autor postuzyt si¢ zebranymi danymi dotyczacymi polskie-
go spoteczenstwa i jego preferencji dotyczacych oszczedzania i1 inwestowania, po-
niewaz kryteria sa szczegdlnie istotne w trakcie procesu doboru produktu. Autor
wykorzystat raport przygotowany dla towarzystwa ubezpieczeniowego Aviva. Pod-
stawowym celem raportu nie byta analiza preferencji spoteczenstwa z perspektywy
zakupu ubezpieczen na zycie z elementem inwestycyjnym, ale autor wykorzystat
niektore z zebranych danych ankietowych w celu weryfikacji wymagan ankietowych
i dostosowania ich do realiéw polskiego rynku.
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5.1. Horyzont inwestycyjny

W tekscie przedstawiono juz zakres pytan w wybranych ankietach wdrozonych do
produktéw istniejacych na polskim rynku. Konstrukcja ankiet zawiera pytania doty-
czace horyzontu inwestycyjnego w ramach danego produktu (przewidywanego cza-
su oszczedzania srodkow pienigznych w danym produkcie). Dla ubezpieczen na zy-
cie z ubezpieczeniowym funduszem kapitalowym minimalny horyzont czasowy
wynosi od kilku do nawet kilkunastu lat.

Na wykresie na rys. 1 przedstawiono horyzont oszczedno$ciowy wskazany przez
reprezentatywna grupe polskiego spoteczenstwa.

3%

19%

31%
® do emerytury Opowyzej 5 lat
fiod 3 do 5 lat mod 1 do 3 lat
Edo 1 roku Ooszczednosci "na czarng godzing"

Rys. 1. Horyzont oszczedno$ciowy Polakow, 2015 r.
Zrédto: [Raport Aviva 2016].

Zgodnie z raportem przygotowanym przez Avive zdecydowana wigkszos¢ Pola-
kéw (az 31%) inwestuje swoje oszczednosci w horyzoncie nie dluzszym niz 1 rok,
natomiast okres inwestycji w przedziale od 1 roku do 3 lat wskazato 18% ankictowa-
nych. Wymagany w unit-linkach horyzont inwestycyjny (zgodnie z przedstawiony-
mi ankietami, wspartymi wywiadem srodowiskowym, przekraczajacy okres 5 lat)
zostal wskazany tylko przez 11% respondentow.

Biorac pod uwage te dane, mozna stwierdzi¢, ze zdecydowana wickszo$¢ Pola-
kéw po przejéciu przez standardowa ankiete dotyczaca horyzontu inwestycyjnego
otrzyma negatywna rekomendacj¢ dotyczaca zakupu omawianego produktu ubez-
pieczeniowego.
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5.2. Wybor inwestycji

Druga istotng cechg charakterystyczng osoby inwestujacej swoje oszczgdnosci jest
wybor potencjalnej inwestycji lub sposobu oszczedzania. Na rysunku 2 autor zamie-
$cit informacje dotyczace mozliwosci skorzystania z konsultacji przy procesie wy-
boru inwestycji.

70% A
60% 1 58%
50% A
40% A
30% A
20% 19%
20% A
10% 9%
10% A
0% T T T T 1
z pracownikiem  z pracownikiem  z przyjacielem z rodzing z nikim, decyzje
innej instytucji banku podejmuje
finansowej samodzielnie

Rys. 2. Rozktad odpowiedzi na pytanie: ,,Z kim konsultujesz wybor swoich inwestycji?”

Zrédto: [Raport Aviva 2016].

Biorac pod uwagg fakt, ze az 58% z nas bardzo niechetnie konsultuje swoje de-
cyzje inwestycyjne i chce je podejmowac samodzielnie, bardzo watpliwe wydaje sig,
ze potencjalny ubezpieczony bedzie zainteresowany przed zakupem produktu wy-
petnianiem ankiety w asyscie doradcy.

5.3. Wiedza dotyczaca inwestycji

Bardzo istotny blok ankiet wskazuje na wiedz¢ potencjalnego ubezpieczonego doty-
czaca inwestycji. Zgodnie z zatozeniami ubezpieczenie na zycie z ubezpieczeniowy-
mi funduszami kapitatowymi jest przeznaczone dla klientéw jednoczesnie akceptu-
jacych pewien poziom ryzyka, zdecydowanych na przynajmniej Sredni horyzont
inwestycji, a do tego posiadajgcych poziom wiedzy inwestycyjnej powyzej sredniej.

Wykres na rys. 3 jasno wskazuje, ze wigkszo$¢ ankietowanych jest zaintereso-
wana prostymi i najbardziej popularnymi od lat formami inwestowania: lokatami,
kontami oszczedno$ciowymi i rachunkami oszczgdno$ciowo-rozliczeniowymi. Co
za tym idzie, bardziej ztozone i jednoczesnie bardziej ryzykowne formy inwestowa-
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Rys. 3. Rozklad odpowiedzi na pytanie: ,,W co inwestujesz?”

Zrédto: [Raport Aviva 2016].

nia, takie jak: akcje, obligacje (skarbowe i korporacyjne) czy fundusze inwestycyj-
ne, ciesza si¢ mniejsza popularnoscia.

Z ankiet wynika, ze doswiadczenie inwestycyjne statystycznego Polaka jest
niewystarczajace do zawarcia umowy ubezpieczenia na zycie z ubezpieczeniowymi
funduszami kapitatowymi.

Podsumowujac dotychczasowe rozwazania, autor chcialby wyrazi¢ obawe, ze
wdrozenie ankiety do procesu sprzedazy ubezpieczen na zycie z ubezpieczeniowym
funduszem kapitalowym moze spowodowaé brak mozliwosci zakupu tego typu
ubezpieczen przez zdecydowang wickszos¢ klientow potencjalnie zainteresowanych
jego zakupem. W opinii klienta zainteresowanego zainwestowaniem swoich $rod-
kéw obowiazkowe wypetnienie ankiety przed zakupem produktu jest czynnoscia
oceniang pozytywnie, poniewaz w proponowanym ksztalcie pozwoli zaktadowi
ubezpieczen wybra¢ produkt najbardziej dostosowany do potrzeb potencjalnego
ubezpieczonego. Z perspektywy towarzystw ubezpieczeniowych ankieta moze mie¢
jednak negatywny wplyw na wykonanie planow sprzedazowych, poniewaz spora
liczba klientéw (ktorzy do tej pory kupowali ubezpieczenia typu unit-linked) nie
bedzie spetniata wymagan narzuconych przez regulatora w rozporzadzeniu.

Bazujac na skladowych ankiet obowiazujacych na rynku oraz na informacjach
wynikajacych z raportu przedstawionego przez Avive, mozna stwierdzi¢, ze najwaz-
niejsze kryteria decyzyjne, tj. horyzont inwestycyjny, wiedza inwestycyjna i skton-
no$¢ do konsultacji potencjalnego klienta na polskim rynku, pozwalajg stwierdzi¢, iz
ubezpieczenie na zycie z ubezpieczeniowym funduszem kapitatowym to produkt dla
bardzo waskiego grona klientow, najprawdopodobniej wezszego niz grupa klientow
kupujacych do tej pory unit-linki.
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6. Uwagi koncowe

Ubezpieczenie na zycie z ubezpieczeniowym funduszem kapitatowym w zatozeniu
tworcow miato by¢ produktem taczacym cechy ubezpieczeniowe z inwestycyjnymi.
W ostatnich latach wokoét produktow tego typu pojawito sie wiele kontrowersji do-
tyczacych przede wszystkim zbyt wysokich optat likwidacyjnych. Artykut 21 nowe;j
ustawy o dziatalnosci ubezpieczeniowej i reasekuracyjnej wraz z poézniejszym roz-
porzadzeniem Ministra Finansow znacznie wptynat na proces sprzedazy unit-lin-
kéw. Po przeanalizowaniu ankiet prowadzonych na rynku oraz profilu inwestycyjne-
go statystycznego Polaka autor niniejszego artykutu stwierdza, ze przy zalozeniu
oferowania produktow w zgodzie z najnowszymi wymaganiami legislacyjnymi
mozna wyrézni¢ dwa glowne watki.

Po pierwsze, zaklady ubezpieczen najprawdopodobniej zanotujg spadek sprze-
dazy ubezpieczen na zycie z ubezpieczeniowym funduszem kapitatowym, poniewaz
wiekszo$¢ potencjalnych klientow nie bedzie w stanie spetni¢ wymogdw ankiety. Po
drugie, ci klienci, ktérzy ostatecznie kupig produkt, beda z niego bardziej zadowole-
ni, poniewaz lepiej trafi on w ich potrzeby.

Biorac pod uwagg tylko drugi watek, nalezy stwierdzi¢, ze cel pierwotnie zalo-
zony przez legislatora z duzym prawdopodobienstwem zostanie osiggniety.
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