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Wprowadzenie

Dystrybucja ubezpieczen jest $ci§le powigzana z relacjami rynkowymi 1a-
czacymi nabywcow i dostawcoOw ubezpieczen. Moze ona przyjaé rézne formy,
wsrod ktorych jako gldwne wyrodznia si¢ dystrybucje bezposrednia i posrednia.
Metody i techniki sprzedazy produktéw i ustug ewoluuja, gtownie dzigki dyna-
micznemu rozwojowi nowoczesnych technologii. Ewolucja ta dotyczy réwniez
sprzedazy ubezpieczen, co pozwala obserwowac nowe rozwigzania, okreslone
W niniejszej pracy mianem nietradycyjnych kanatow dystrybucji.

Celem niniejszego artykutu jest analiza wybranych aspektow zmian w ob-
rgbie bezposredniej i posredniej dystrybucji ubezpieczen w Polsce, ukierunko-
wanych na rozpoznanie znaczenia kanatlow nietradycyjnych w perspektywie
sredniookresowej, obejmujacej tacznie ostatnie szes¢ lat. Jako podstawowa za-
stosowano metode analizy struktury danych, pozwalajacg na oceng¢ zmian udzia-
hu poszczegolnych nietradycyjnych kanatow dystrybucji ubezpieczen w sprzeda-
zy bezposredniej 1 posredniej, rowniez w przekroju rodzajowym.

Artykut otwiera punkt, w ktérym w zarysie odniesiono si¢ do aspektow teo-
retycznych dystrybucji ubezpieczen, akcentujac rodzaje nietradycyjnych kana-
tow dystrybucji. W kolejnym punkcie przedstawiono metodologi¢ przeprowa-
dzonych badan z uwzglednieniem specyfiki wykorzystanych danych oraz
postawionych hipotez. Punkt trzeci prezentuje wyniki badan. Artykut zamykaja
wnioski kofcowe.
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1. Nietradycyjne kanaty dystrybucji ubezpieczen

W dystrybucji ubezpieczen kluczowg rolg odgrywa aktywnos¢ nabywcow
i dostawcow ubezpieczen. Ogdlnie rzecz ujmujac, nabywcy ubezpieczen daza do
zaspokojenia swoich potrzeb w zakresie pozyskania ochrony ubezpieczeniowej,
natomiast kluczowym obszarem aktywnosci dostawcOéw ubezpieczen staje si¢
rozpoznanie tych potrzeb i oferowanie mozliwosci ich zaspokojenia'. W ujeciu
instytucjonalnym (podmiotowym) dystrybucje ubezpieczen wiaze si¢ z prze-
mieszczaniem produktu ubezpieczeniowego od dostawcy do nabywcy. W ujeciu
funkcjonalnym dystrybucja ubezpieczen postrzegana jest przez pryzmat prze-
ptywu strumieni realizowanych dzigki aktywnosci uczestnikow dystrybucji’.
W ujeciu systemowym natomiast kanal dystrybucji ubezpieczen tworza uczest-
nicy kanahu (nabywcy i dostawcy ubezpieczen) oraz relacje migdzy nimi’.

Dystrybucja ubezpieczen moze mie¢ charakter bezposredni, jezeli w relacji
taczacej nabywcow i dostawcow ubezpieczen nie uczestnicza podmioty trzecie®.
Do tradycyjnych form dystrybucji posredniej zalicza si¢ sprzedaz dokonywang
przez etatowych pracownikow zaktadéw ubezpieczen, zatrudnionych w sieci
oddziatow ubezpieczyciela. Sprzedaz taka ma wiele wad, wsrdd ktérych wymie-
nia si¢ przede wszystkim utrudnione mozliwosci dotarcia do szerszego grona
nabywcow, niskg elastyczno$¢ dziatania w odpowiedzi na zmienno$¢ popytu na
ubezpieczenia czy brak motywacji pracownikow przy braku powigzania wyna-

Por. B. Hadyniak: Przedsigbiorstwo ubezpieczeniowe. W: Ubezpieczenia. Podrecznik akade-
micki. Red. J. Handschke, J. Monkiewicz. Poltext, Warszawa 2010, s. 155.

Ujecia te zebrata M. Kaczata: Posrednicy ubezpieczeniowi. W: Posrednictwo finansowe w Pol-
sce. Red. W. Przybylska-Kapuscinska. CeDeWu, Warszawa 2009, s. 244-246. Zob. rowniez:
K. Rodek, J. Visan: Marketing ubezpieczen na zycie. Poltext, Warszawa 1997, s. 225; L. Grab-
ski, I. Rutkowski, W. Wrzosek: Marketing. PWE, Warszawa 1994, s. 256-257; A. Kufel-
-Sieminska: Kanat dystrybucji ustug ubezpieczeniowych w ujeciu funkcjonalnym. W: Studia
z ubezpieczen gospodarczych i spotecznych. Red. T. Sangowski. Wydawnictwo AE w Poznaniu,
Poznan 2004, s. 183.

Por. A. Kufel-Sieminska: Dystrybucja ustug ubezpieczeniowych w Polsce wobec integracji
z Uniq Europejskq. W: Finanse, bankowos¢, ubezpieczenia wobec wyzwan wspotczesnosci. Tom 3.
Ubezpieczenia. Red. K. Znaniecka. Wydawnictwo AE w Katowicach, Katowice 2002, s. 145.
Dystrybucja bezposrednia bywa nazywana osobista (np. B. Nowotarska-Romaniak). Podkresli¢ na-
lezy jednak réznice w definiowaniu pojgcia sprzedazy osobistej — por. np. stanowisko I. Monkiewi-
cza i N. Pazio (sprzedaz osobista to rowniez sprzedaz z udzialem agentéw). Por. J. Monkiewicz,
N. Pazio: Marketing ubezpieczeniowy i komunikacja marketingowa. W: Ubezpieczenia. Tom III —
Przedsigbiorstwo. Red. J. Monkiewicz. Poltext, Warszawa 2003, s. 383-384; B. Nowotarska-
-Romaniak: Elementy marketingu wykorzystywane w dziatalnosci firm ubezpieczeniowych. W: Teo-
ria i praktyka ubezpieczen gospodarczych. Red. H. Ogrodnik. Wydawnictwo AE w Katowicach,
Katowice 2000, s. 84.
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grodzenia z wynikami sprzedazy’. Posrednia dystrybucja ubezpieczen opiera sie
na aktywno$ci podmiotow posredniczacych w relacjach laczacych nabywcow
i dostawcow ubezpieczen. Do grona tych podmiotéw tradycyjnie nalezg agenci
i brokerzy ubezpieczeniowi. Za podstawowa wade tradycyjnej dystrybucji po-
sredniej uznaje si¢ system prowizyjnego wynagradzania posrednikéw, motywu-
jacy ich do sprzedazy ubezpieczen. Rodzi to zagrozenie konfliktu dziatan marke-
tingowych i wymogoéw aktuarialnych w odniesieniu do réwnowagi finansowej
ubezpieczyciela. Posrednicy, kierujac si¢ wlasnym interesem, moga lekcewazy¢
nalezyta ocen¢ ryzyka przyjmowanego do ubezpieczenia, co jest szczegdlnie
istotne w dzialalno$ci agentéw ubezpieczen zyciowych®.

Przedstawione wyzej krotko tradycyjne kanaly bezposredniej i posredniej
dystrybucji ubezpieczen w ostatnim okresie wspomagane sg przez nowe, alterna-
tywne techniki sprzedazy. Ewolucja tych kanalow niewatpliwie wynika z dgze-
nia do wyeliminowania ograniczen kanatow tradycyjnych. W obrebie dystrybu-
cji bezposredniej istotnym trendem jest wykorzystanie nowych technologii do
sprzedazy ubezpieczen z zastosowaniem Internetu, telefonii komoérkowej i prze-
wodowej. Oferowanie standardowych produktéw ubezpieczenia w kanale inter-
netowym lub telefonicznym okresla si¢ powszechnie z angielskiego sprzedaza
direct. Najistotniejsza cecha sprzedazy direct jest niewatpliwie zalozenie samo-
dzielnosci dziatan klienta w zakresie rozpoznania oferty ubezpieczenia oraz ini-
cjowania jego zakupu. Powszechnym zjawiskiem jest organizowanie sprzedazy
direct w ustugach typu call centers, gdzie bierze udziat dodatkowa osoba poma-
gajaca nabywcy na kolejnych etapach zakupu ubezpieczenia’.

W sprzedazy posredniej nowe, nietradycyjne kanaty dystrybucji zwigzane
sg z uczestnictwem w sprzedazy ubezpieczen podmiotow, ktore powotane zosta-
ty do prowadzenia odmiennej niz ubezpieczenia dziatalnosci. W sprzedazy
ubezpieczen korzysta si¢ wigc z sieci dystrybucji podmiotow spoza sektora
ubezpieczen. Podmiotami tego typu sa m.in. banki, operatorzy telefonii, dealerzy
samochodowi czy biura podrozy. Mozliwos¢ aktywnosci tych podmiotow

Por. B. Nowotarska-Romaniak: Op. cit., s. 84-85; B. Hadyniak: Przedsigbiorstwo..., op. cit., s. 171.
Por. B. Hadyniak: Przedsigbiorstwo.., op. cit., s. 168; D.F. Babbel, A.M. Santomero: Risk Manage-
ment by Insurers: An Analysis of the Process. Working Paper. The Wharton School, University of
Pennsylvania, s. 15, http:/fic.wharton.upenn.edu/fic/papers/96/9616.pdf [dostgp: 10.02.2012];
M. Kaczata: Op. cit., s. 244; E. Kowalewski: Makler ubezpieczeniowy — broker. OPO TNOIiK,
Bydgoszcz 2001, s. 78; E. Kowalewski: Posrednictwo ubezpieczeniowe. W: Prawo ubezpieczen go-
spodarczych. Red. E. Kowalewski. Oficyna Wydawnicza Branta, Bydgoszcz-Torun 2006, s. 421.
Sprzedaz ubezpieczen direct coraz bardziej popularna, 16.08.2010, http://www.leonisdirect.
pl/wiadomosci/454,sprzedaz-ubezpieczen-direct-coraz-bardziej-popularna [dostep: 12.04.2012].
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w charakterze posrednikow ubezpieczeniowych stwarzaja obecne regulacje praw-
ne®. W zakresie wspotpracy bankowo-ubezpieczeniowej oraz wspolpracy z opera-
torami telefonii najczesciej sprzedaz ubezpieczenia wspolwystepuje ze sprzedaza
ustugi bankowej badz telefonicznej (cho¢ mozliwe sa rowniez inne rozwigzania).
Ubezpieczenia oferowane przez biura podrdzy czy dealerow samochodowych
przede wszystkim stanowig niejako dopetnienie (element komplementarny) pro-
duktow i ustug oferowanych w ramach ich podstawowej dziatalnosci. W ten spo-
sob, przy uzyciu calej gamy produktéw ubezpieczeniowych i innych ushug (finan-
sowych i niefinansowych), mozliwe jest zaspokajanie roznorodnych potrzeb
finansowych (i nie tylko) klientow w jednym miejscu (,,pod jednym dachem™’.

2. Metodologia badan

Statystyki dotyczace funkcjonowania rynku ubezpieczen w Polsce uwzgled-
niaja m.in. dane dotyczace sprzedazy ubezpieczen w bezposrednich i posrednich
kanatach dystrybucji. Dane te sa gromadzone i publikowane przez Urzad Komisji
Nadzoru Finansowego w postaci Sprawozdania statystycznego KNF-02. KNF
przekazuje te dane réwniez do Gtownego Urzedu Statystycznego na potrzeby
zbiorczych opracowan dotyczacych funkcjonowania rynku ubezpieczen w Polsce.
W niniejszym artykule wykorzystano dane opublikowane wiasnie przez GUS'.

Opierajac si¢ na dostepnych danych, badaniu poddano zmiany sprzedazy
ubezpieczen w ramach nietradycyjnych kanalow dystrybucji w szesciu kolej-
nych okresach (lata 2007-2012), odpowiadajagcych danym na koniec roku.
Sprzedaz ubezpieczen w danym kanale dystrybucji jest tu utozsamiana z wielko-
$cig sktadki przypisanej brutto dla danego kanatu dystrybucji. Analiza zebranego
materiatu opiera si¢ natomiast na ocenie procentowych zmian udziatu sprzedazy
ubezpieczen w okreslonym nietradycyjnym kanale dystrybucji w przyjetej kate-
gorii sprzedazy ogotem. W szczegbdlnosci wzrost badz spadek tego udziahlu in-
terpretowany jest dalej jako odpowiednio wzrost lub spadek znaczenia da-
nego nietradycyjnego kanatu dystrybucji ubezpieczen.

¥ W $wietle prawa czes¢ tych podmiotow wykonuje czynnosci agencyjne i formalnie traktowane
sa one jako agenci zaktadow ubezpieczen. Ustawa o posrednictwie ubezpieczeniowym (art. 3)
dopuszcza wykonywanie czynno$ci posrednictwa rowniez przez podmioty nieb¢dace agentami,
formutujac szereg warunkow prowadzenia czynno$ci tego typu. Por. ustawa z dnia 22 maja
2003 r. o posrednictwie ubezpieczeniowym. Dz.U. z 2003 r., nr 124, poz. 1154 z pézn. zm.

® M. Sliperski: Bancassurance. Zwigzki bankowo-ubezpieczeniowe. Difin, Warszawa 2002, s. 9.

10 Polski rynek ubezpieczeniowy 2012. Studia i analizy statystyczne. GUS. Warszawa 2013,
http://old.stat.gov.pl/cps/rde/xber/gus/PGWF _polski_rynek ubezpieczeniowy 2012.pdf; http://
old.stat.gov.pl/gus/5840 12318 PLK HTML.htm.
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Uwzgledniajac charakter dostgpnych danych, wérdd bezposrednich kanalow dys-
trybucji jako kanaty nietradycyjne traktuje si¢ sprzedaz przez (a) Internet, (b) telefon
i call centers. Wsrod posrednich kanatéw dystrybucji jako kanaty nietradycyjne
traktuje si¢ natomiast sprzedaz przez (a) banki, (b) spotdzielcze kasy oszczedno-
sciowo-kredytowe oraz ewentualnie (c) inne podmioty posredniczace'' (ktorych
dziatalno$¢ dotyczy wylacznie sprzedazy ubezpieczen w dziale II). Tam, gdzie
byto to zasadne, uwzgledniono rowniez rodzaj ubezpieczen, analizujagc udziat
danego kanatu nietradycyjnej dystrybucji bezposredniej badz posredniej odreb-
nie dla (i) ubezpieczen na zycie (dziat I) oraz (ii) pozostalych ubezpieczen oso-
bowych i ubezpieczen majatkowych (dzial II). Przyjety przekrdj rodzajowy od-
powiada kategoriom prezentacji danych zrodtowych KNF i GUS.

Analiza zebranego materialu empirycznego ukierunkowana zostata na we-
ryfikacje dwoch hipotez badawczych:

H1: Znaczenie nietradycyjnych kanalow dystrybucji ubezpieczen na przestrzeni
analizowanego okresu (2007-2012) rosto zaréwno w bezposredniej, jak

1 posredniej sprzedazy ubezpieczen,

H2: Znaczenie nietradycyjnych kanalow dystrybucji ubezpieczen na przestrzeni
analizowanego okresu (2007-2012) byto zwigzane z rodzajem ubezpieczen.

3. Wyniki badan

3.1. Znaczenie nietradycyjnych kanatow
dystrybucji ubezpieczen - ujecie ogolne

Udzial nietradycyjnych kanatow dystrybucji ubezpieczen w sprzedazy bezpo-
sredniej w analizowanym okresie (2007-2012) sukcesywnie wzrastat (por. rys. 1).
Udzial sprzedazy ubezpieczen przez Internet w ogodle sprzedazy bezposredniej
wzrost z 0,2% w roku 2007 do 1,2% w roku 2012 (por. panel A). W ramach
sprzedazy bezposredniej w sposob nietradycyjny zaktady ubezpieczen w nieco
wigkszym stopniu w rozpatrywanym okresie dystrybuowaly ubezpieczenia przez
kanat telefoniczny (z uwzglednieniem call centers). Udziat tego kanalu wzrost
z 2,3% w 2007 roku do 7,4% w 2012 roku (por. panel B), przy czym najwyzszy
poziom udziat ten mial w roku 2011 (9,4%).

"W danych zrédtowych KNF i GUS podmioty prowadzace ten rodzaj posrednictwa ubezpiecze-
niowego okreslone sg jako ,,podmioty dziatajace na podstawie art. 10 ustawy o posrednictwie
ubezpieczeniowym”. W obecnym porzadku prawnym dziatalno$¢ t¢ reguluje art. 3 tej ustawy,
ktory zyskat nowe brzmienie i zastapit uchylony art. 10. Por. Ustawa z dnia 22 maja 2003 r.
o posrednictwie ubezpieczeniowym, op. cit.; Ustawa z dnia 18 lutego 2005 roku o zmianie ustawy
o posrednictwie ubezpieczeniowym oraz niektorych innych ustaw. Dz.U. nr 48, poz. 447.
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Panel A. Udzial sprzedazy przez Internet
1.2%
0.6% 0,7% 0.8%
0,4% ’
H B
2007 2008 2009 2010 2011 2012
Panel B. Udzial sprzedazy przez telefon i call centers
9,4%
7.4%
3,9%
2.3% 2.0% 1.8%
2007 2008 2009 2010 2011 2012

Rys. 1. Udziat nietradycyjnych kanaléw dystrybucji w sprzedazy bezposredniej ubezpieczen w latach
2007-2012 (w %)

Zrodto: Opracowanie wiasne na podstawie: Polski rynek ubezpieczeniowy. Studia i analizy statystyczne GUS.
Warszawa 2013, http://old.stat.gov.pl/gus/5840 12318 PLK HTML.htm [dostgp: 9.05.2014].

Kierunki zmian udziatu nietradycyjnych kanatow dystrybucji w posrednie;j
sprzedazy r6znig si¢ w zalezno$ci od rodzaju kanatu (por. rys. 2). Najwicksze
znaczenie ma bez watpienia kanat bankowy, w ktérym dystrybucja ubezpieczen
osiagneta najwyzszy poziom (40,2%) w 2008 roku i po niewielkim spadku w ko-
lejnych okresach w 2012 roku stanowita 32,4% sprzedazy posredniej (panel A).
Sprzedaz przez spotdzielcze kasy oszczednosciowo-kredytowe ma w porowna-
niu z kanalem bankowym niewielkie znaczenie (panel B). Udzial dystrybucji
ubezpieczen w tym kanale w sprzedazy posredniej ogoélem jest zmienny, ale
w ostatnim czasie, tj. od roku 2009, nie przekroczyt 1%. Udzial sprzedazy ubez-
pieczen przez inne podmioty posredniczace rowniez nie byt znaczacy w rozpa-
trywanym okresie, przy czym poczawszy od 2010 roku udziat ten wzrastat
w niewielkim stopniu (panel C).
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Panel A. Udzial sprzedazy przez banki

40,2%

33.0% o o 32.4%
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Panel B. Udzial sprzedazy przez spoéldzielcze kasy
oszczedno$ciowo-kredytowe
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Panel C. Udzial sprzedazy przez inne podmioty

1.1% 1208
0.8% 0.7% 0 0.8% l
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Rys. 2. Udzial nietradycyjnych kanatéw dystrybucji w sprzedazy posredniej* ubezpieczen w latach
2007-2012 (w %)

* Wartos$¢ sprzedazy posredniej stanowi tutaj sume sktadki brutto ze sprzedazy ubezpieczen przez
agentow i brokeréw ubezpieczeniowych.

Zréodlo: Tbid.

3.2. Znaczenie nietradycyjnych kanatow
dystrybucji ubezpieczen - ujecie rodzajowe

Udziat kanatu internetowego w sprzedazy bezposredniej ubezpieczen jest
wyraznie wyzszy w dziale Il ubezpieczen w poréwnaniu do dziatu I (por. tabela 1).
W obu dzialach ubezpieczen znaczenie tego kanatlu w analizowanym okresie
przybierato systematycznie na znaczeniu, gdyz udziat ten rost. Udzial sprzedazy
telefonicznej i przez call centers w sprzedazy bezposredniej ogdtem réwniez
wzrastatl zar6wno w dziale I, jak i dziale II ubezpieczen. Mozna przy tym za-
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uwazy¢, iz w dziale 1 znaczenie tego kanalu dystrybucji bezposredniej wzrosto
w ostatnim okresie z poziomu 2,8% w 2010 roku do 7,2% w 2012 roku. Ponadto
w obu dziatach ubezpieczen udzial sprzedazy telefonicznej w roku 2012 osig-
gnat zblizone wartosci.

Tabela 1
Udziat nietradycyjnych kanalow dystrybucji w sprzedazy bezposrednie;j
i posredniej dla dziatlow ubezpieczen w latach 2007-2012 (w %)
Wyszczegolnienie | 2007 [ 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012
Sprzedaz przez Internet
Dziat I 0,0009% 0,0005% 0,0002% 0,0002% 0,0261% 0,0242%
Dziat 11 0,53% 1,19% 2,18% 2,87% 2,96% 4,29%
Sprzedaz przez telefon i call centers
Dziat I 0,00% 0,01% 0,03% 2,85% 10,05% 7,20%
Dziat I 6,18% 5,95% 6,42% 7,44% 7,45% 7,77%
Sprzedaz przez banki
Dziat I 34,04% 60,31% 57,75% 52,15% 51,96% 59,70%
Dziat 11 1,82% 3,06% 4,36% 5,91% 2,69% 2,36%
Sprzedaz przez spétdzielcze kasy oszczednosciowo-rozliczeniowe
Dziat [ 0,30% 0,18% 0,31% 0,63% 0,59% 0,44%
Dzial I 0,28% 4,03% 0,56% 0,93% 0,85% 0,37%

Zrodto: Opracowanie whasne na podstawie: Polski rynek ubezpieczeniowy. Studia i analizy statystyczne GUS. War-
szawa 2013, http://old.stat.gov.pl/gus/5840 12318 PLK_HTML.htm [dostep: 9.05.2014].

Udziat kanatu bankowego w sprzedazy ubezpieczen na zycie (tabela 1)
wzrost w badanych latach z poziomu 34% w 2007 roku do poziomu blisko 60%
w 2012 roku (przy nieznacznym spadku tego udziatu w latach 2010-2011).
W dziale II ubezpieczen znaczenie kanatu bankowego jest zdecydowanie mniej-
sze (z maksymalnym udziatem 5,9% w 2010 roku), przy czym w ostatnim okre-
sie (2012-2011) udziat ten spadt do poziomu nizszego niz notowany w 2008 roku.
Znaczenie spotdzielczych kas oszczedno$ciowo-rozliczeniowych w dystrybucji
posredniej bylo w analizowanym okresie zblizone w obu dziatach ubezpieczen
i nie przekraczato 1%. Wyjatkiem byl rok 2008, w ktorym w dziale II ubezpie-
czen udziat sprzedazy w tym kanale wynosit ponad 4% sktadki brutto w sprze-
dazy posrednie;.

Podsumowanie
Dazenie do rozwoju alternatywnych metod sprzedazy w konkurencyjnych

warunkach rynkowych ma istotne znaczenie dla powodzenia prowadzonej dzia-
falno$ci. W sprzedazy ubezpieczen rozw6j nowych metod inicjowany jest przede
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wszystkim przez rozwoj technologii. Istotne znaczenie maja rowniez regulacje
prawne dotyczace mozliwosci sprzedazy ubezpieczen w kanatach nietradycyjnych.

Odnoszac si¢ do problemu nietradycyjnych kanatow dystrybucji ubezpie-
czen, analiz¢ danych zrédtowych ukierunkowano w niniejszym artykule na roz-
poznanie znaczenia tych kanatéw w ostatnim okresie. W szczegdlnosci w toku
analizy zebranego materialu empirycznego weryfikacji poddano dwie hipotezy
badawcze. Pierwsza z postawionych hipotez, gloszaca, ze znaczenie nietrady-
cyjnych kanaléw dystrybucji ubezpieczen na przestrzeni analizowanego okresu
(2007-2012) rosto zarowno w bezposredniej, jak i posredniej sprzedazy ubezpie-
czen, znalazta czgsciowe potwierdzenie. Istotnie, w sprzedazy bezposredniej
znaczenie kanalow nietradycyjnych (Internet, telefon i call centers) systema-
tycznie ros$nie, co potwierdza wzrost udzialu sprzedazy w tych kanatach
w sprzedazy bezposredniej ubezpieczen ogdtem. Natomiast w odniesieniu do
sprzedazy posredniej zebrane dane nie potwierdzaja postawionej hipotezy.
Sprzedaz przez banki i spotdzielcze kasy oszczgdno§ciowo-rozliczeniowe waha-
ta si¢ w analizowanym okresie (wykazujac nawet tendencj¢ spadkowa). Jedynie
znaczenie innych posrednikow, sprzedajacych ubezpieczenia w dziale II, wzra-
stato w analizowanym okresie.

Druga z postawionych hipotez, gloszaca, ze znaczenie nietradycyjnych kana-
16w dystrybucji ubezpieczen na przestrzeni analizowanego okresu (2007-2012) byto
zwigzane z rodzajem ubezpieczen, rowniez znalazla jedynie cze$ciowe potwier-
dzenie. Analiza danych wykazata, iz znaczenie sprzedazy bezposredniej w kana-
le telefonicznym i sprzedazy posredniej przez spotdzielcze kasy oszczednoscio-
wo-rozliczeniowe jest podobne. Sprzedaz bezposrednia przez Internet miata
natomiast wyraznie wigksze znaczenie w dziale II ubezpieczen, a sprzedaz po-
srednia w kanale bankowym — w dziale 1.

Znaczenie kanatu bankowego w dziale I ma oczywiscie istotne powigzanie
z popytem na kredyt i popularnosciag oferowania ubezpieczen na zycie w powia-
zaniu z kredytami bankowymi. Przyktad ten sktania do wniosku, iz glgbsza ana-
liza znaczenia nietradycyjnych kanalow dystrybucji w sektorze ubezpieczen
wymaga uwzglednienia postepujacych rownoczesnie zmian w popycie na inne
ustugi finansowe, jak rowniez nowych zjawisk spotecznych zwigzanych z po-
wszechnoscia komunikacji internetowej oraz zmian modelu konsumpcji (w tym
konsumpcji ustug finansowych) na skutek rozwoju technologii internetowe;j.
Stwarza to interesujace nowe kierunki dalszych badan.
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THE IMPORTANCE OF NON-TRADITIONAL INSURANCE DISTRIBUTION
CHANNELS IN POLAND IN 2007-2012

Summary

The purpose of the paper is to analyse the chosen aspects of direct and indirect in-
surance sales in Poland with the goal to indicate the importance of non-traditional insur-
ance distribution channels over a given period of time. The changes of the importance of
non-traditional insurance distribution channels is interpreted with regard to the changes
of the share of gross premium written within a given direct or indirect distribution chan-
nel in the total direct or indirect gross premiums written, respectively. The analysis of
data confirmed that the importance of some non-traditional insurance distribution chan-
nels is growing, whereas the importance of others is declining. Additionally, the data
showed that the importance of a given non-traditional channel is related to insurance
branch (life or non-life).



