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MARKETING UBEZPIECZEN SPOLECZNYCH

Roman Garbiec
Politechnika Czestochowska, Polska

""""

‘ ‘ Streszczeme .
o Marketmg ubezpleczen spolecznych funkqonuje w gospodarce polskiej od 1990 r. ale‘
ngO ‘skala do roku 1999 byla niewielka. Dopiero od momentu wprowadzenia trzech filarow
ubezpieczen spolecz.nych i wprowadzenia obowiazku wyboru drugiego filaru przez'
kilkanaéciec milionéw obywateli rozwinal si¢ rynek  konkurujacych ze soba firm
ubezpieczeniowych. Od tego momentu mozna moéwi¢c o marketingu ubezpieczen
spolecznych oraz o dziataniach marketingowych w tym sektorze gospodarki. Reforma |
ubezpieczen spofecznych wymusﬂa nie tylko rozwéj tego segmentu rynku, ale réwniez dafa
szansg prowadzema dziatalno$ci agencyjnej i brokerskiej tysiacom posrednikow zaréwno
mstytuc_]onalnych Jak i przede ‘wszystkim osobom przedsi¢biorczym. Aby jednak prowadzwé
tego typu dziatalnosdé niezbe¢dne bylo spelmeme okreslonych warunkéw prawnych '

Poczqtklem funkqonowama markctmgu w ubezp1eczemach spoiecznych by% 1990 r,«
kiedy to uchwalona zostata ustawa o dziatalno$ci ubczpleczemowej, a.nie dzief 1 styczefi-
1999 r czyli WC_]SC]C w zycie reformy ubezpieczen spolecznych: Wprowadzenie trzech
filar6w ubezpieczen spolecznych w roku 1999 spowodowalojednak dynamiczny rozwéj
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dziatan marketingowych w tej dziedzinie zycia spolecznego Polski. Uchwalona w 1990
roku ustawa umozliwila dobrowolne ubezpieczenie “si¢ na wyp;'idék starosci - badz
mezdolnoscx do pracy oraz funkcjonowanie na polskim rynku ubeZpleczenlowym firmom
zagranicznym w sferze ubeszeczen osobowych a takimi sa whasnie ubezpleczema
spofeczne. Wprowadzone wowczas - ubezpieczenia osobowe byly” ubezpieczeniami
dobrowolnymi, wobec czego ich -ilo§¢ uzalezniona byla od dziatan marketing‘owych
podejmowanych w tym segmencie'ryniku i od mozliwoéci finansowych 0sob pragnqcych sig
ubezpieczyé. Zbyt wysokie stawki ubezpieczenia decydowaly o ilogci zaw1eranych umow.
Formy: podejmowanych dzialan marketingowych przez posrednikow ubezpleczemowych
mialy tylko niewielki wplyw na podejmowanie decyzji o wykupywamu polis. W momencie
reformy ubezpieczen spolecznych, a w szczegolnosci wejécia w Zycie ustawy o orgamzacy i
funkcjonowaniu  funduszy emerytalnych i ustawy o pracowniczych programach
emerytalnych zmianie ulegla nie tylko struktura obowiazkowych ubeszeczen spolecznych
ale réwniez skala procesu marketingu ubezpieczen spotecznych. '

. “Wraz z wprowadzeniem 11 filaru ubezpieczen spolecznych czesciowo obowiqzkowego
(dla 0s6b ponizej 30 roku zycia) a czgéciowo dobrowolnego (dla 0s6b pomiedzy 30 a 50
rokiem zycia) na polskim rynku ubezpieczeri mogto zafunkcjonowaé 21 otwartych funduszy
emerytalnych. Powstanie tych funduszy, stale konkurujacych migedzy sobg o potencjalnych
Klientéw oraz funkcjonowanie kilkudziesieciu firm ubezpieczeniowych wIII dobrowolnym
filarze (powstalych po wejéciu w zycie ustawy o dzialalnosci’ ubezpieczeniowej) to
standardowy przyktad wolnego rynku i mozliwosci podejmowania dziatan marketingowych.

“Funkcjonowani¢ funduszy emerytalnych (II filaru** ubezpieczen) ‘wymagato .
pfowadzcnia ogromnej akcji promocyjnej obliczanej na‘“miliony ' dolaréw ‘i przede
wszystkim zatrudnienia tysigcy posrednikéw ubezpieczeniowych. ‘Dziatania te” staly ‘sie
poczatkiem marketingu ubezpieczen spotecznych na skalg ogdlnopolska.

“i+Z definicji marketingu ushug, a takim rodzajem - jest ' marketing stosowany w
ubezpieczeniach spotecznych, wynika ze jest to celowy sposéb postepowania na rynku
oparty na instrumentach i dziataniach tworzacych zbiér o zintegrowanym charakterze.
Specyﬁka marketingu ubezpieczen spolecznych jest to, ze usluga ubezpleczema posiada
pewne cechy rozniace ja od produktu’a m1an0w101e

v ~trwatosé,

 _niestandardowosé,

-nieuchwytnos¢,

-nierozdzielnos¢.

Trwalo$é ubezpieczenia gwarantuje osobie ubezpieczajacej si¢ niezmienne warunki
ubezpieczenia niezalezne od sytuacji na rynku. Kazda polisa ubezpieczeniowa, a
szezegOlnie polisa na ubezpieczenie spoteczne charakteryzuje' si¢ " niestandardowoscia,
poniewaz proces jej sprzedazy jest uzalezniony od takich czynmkéw jak indywidualno$é
klienta i poérednika ubezpieczeniowego, czas 1 migjsce transakcji. Nieuchwytno$¢ ustugi
ubezpieczenia polega na tym, ze klient nie moze zbada¢ polisy pod wzgledem jej cech
fizycznych jak uczynié to moze w przypadku- jakiegokolwiek* produktu Nierozdzielno$é
ushugi w tym segmencie rynku polega na scistym powigzaniu' procesu ‘ustugi z osoba
podrednika ubezpieczeniowego zawierajacego z klientem umowe ubezpieczeniows.
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. W ubezpieczeniach spolecznych podobnie jak w innych rodzajach ubezpieczen |
wyst@pujq nast@pUche strony transakcji (umowy ubezpieczeniowej):

-ubeszeczycxel czyli otwarty fundusz emerytalny w II filarze lub zaklad ubezpieczef
w III filarze ubezpieczen, P

‘ -ubezplecza]qcy si¢ czyli osoba zapisujaca si¢ do II i III filaru ubezpieczen, :

-ubezpieczony czyli osoba zapisujaca si¢ do IT i 1II filaru lub osoba wskazana przez ;
ubezpleczajqcego sie uprawniona do $wiadczen w okreslonych przypadkach. .

W umowie ubezpieczeniowej z otwartym funduszem emerytalnym (II filar
ubezpleczen spolecznych) zawarte sa inne warunki ubezpieczenia niz w standardowej
umowie ubezpieczeniowej. W umowie takiej zawiera sig takie elementy jak: |

-przedmiot ubezpieczenia,

-sposéb zawarcia umowy ubezpieczenia,

--zakres odpowxedzmlnoém zakladu ubezpieczen,

-obowiazki ubezpieczajacego si¢,

Nie ma w tego typu umowie takich element6éw jak:

-wystgpowanie i rodzaj ograniczefi odpowiedzialnosci zaktadu ubezpieczen (nie ma
szkod powsta’rych w szezegblnych okolicznodeiach),

. -5pos6b, ustalania sktadki i termin jej oplacania (te elementy zostaly zawarte w aktach
prawnych wyzszego rzedu np. w ustawach), . :

. ~okolicznodci i terminu ewentualnej odmowy uznania roszczen ubezpieczajacego sxq
. -rodzaJu éwxadczen i sposobu ustalania sumy ubezpieczenia.

.- Otwarte. fundusze emerytalne w trakcie realizacji procesu marketmgowego przyjely za
zasadq, iz podstawowa . formg ich funkcjonowania  na rynku- ubepreczemowym bedzie
sprzedaz mdyw1dualna realizowana przez: s

-niezaleznych agentdéw . ubezpieczeniowych prowadzqcych dna%alnosc na wkasny~
rachunek (agenci posiadajq  mozliwo$¢ dziatania dla wigeej niz jednego funduszu ;
emerytalnego) L ~

_-wylgcznych . agentéw ubeZplcczcmowych dzialajgcych na- rzecz tylko Jednego
funduszu emerytalnego v .

-brokeréw dzialajacych w imieniu i na korzyéé klientow, i

-pracownikéw zatrudnionych na podstawie umowy o prace w agenqach funduszy
emerytalnych.

Za wyborem takiej formy sprzedazy przemawialy takie argumenty Jak

-lepsze dotarcie do potencjalnego klienta,

-zmniejszenie kosztow akwizycji i promogji,

~lepszy przekaz informacyjny. . .

.Taka .forma dziatalnodci. jest klasycznym przyk}adem marketmgu bezpoéredmego ‘
gdyz definicja marketingu - bezposredniego méwi, iz jest to -zespét dziatan i $rodkéw.
bezposredniego i zindywidualizowanego oddziatywania na klientéw, majacy na--celu .
sprzedaz im produktu lub ushugi. NI

- Najczesciej sprzedaz polis. ubezpleczemowych rcahzowah agencx i.pracownicy etatow1 '
funduszu stosujac - standardowe , instrumenty marketingu bezposredniego. Aby zostac
agentem ubezpleczemowym nalezato spehnié¢ nastepujace warunki: :
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- -zamieszkiwac na terenie Polski, :

- -nie byé skazanym za przestepstwa przeciwko mieniu, dokumentom lub przestqpstwa
karno- skarbowe,

-ukonczyc szkolenie i zda¢ egzamin,

.. -mie¢ pelng zdolno$¢ do czynnosci prawnych, v T
' -posiadaé zezwolenie Urzedu Nadzoru Nad Funduszami Emerytalnymi,

‘Natomiast dziatalno$¢ brokerska mozna prowadzié jezeli speinia sig nastgpujace
warunki:

-zamieszkuje si¢ na terenie Polski,’

-nie bylo si¢ skazanym za preesiepstwa przeciwko mieniu, dokumentom jub
przestepstwa karno-skarbowe,

-ukonczyto sig szkolenie i zdalo si¢ egzamin,

-ma si¢ pelna zdolnoé¢ do czynnosci prawnych,

-posiada si¢ zezwolenie Urzgdu Nadzoru Nad Funduszami Emerytalnymi.

~daje si¢ rekojmig nalezytego prowadzenia dzialalnosci brokerskiej, .. :

-zawarlo si¢ umowe ubezpieczenia odpowiedzialnosci cywilnej z- tytutu: prowadzenia
dziatalnodci  brokerskiej.. Dzialalnos¢ brokerska w . -ubezpieczeniach . spolecznych
uk1erunkowana jest na korzy$¢ klienta a nie funduszu emerytalnego czy tez posrednika
ubeZpleczemowego jak jest to -w . wypadku agentéw ubezpieczeniowych. Oczywidcie
dziatalno$¢ brokerska . nie jest dzialalnoscia altruistyczng, - kazdy- broker otrzymuje
odpowxedme wynagrodzenie, ale musi si¢ kierowaé -dobrem klienta a nie drugxej strony
blorqce] udzial w transakcii. i : ; : :

Ponadto sprzedaz polis emcrytalnych w formie czynnosci akwmycyjnych na rzecz
funduszy emerytalnych prowadza; : :

, ;‘_-\bank: krajowe,.
* -zaklady ubezpieczen,
.. -podmioty prowadzace dziatalno$¢ maklerska,

: -przedsiebiorstwo uzytecznosci publicznej ,,Poczta Polska”.

1999 rok byt areng zywiolowych dzialan marketingowych podejmowanych przez
posredmkow ubezpieczeniowych, gdyz tylko w tym roku mogli oni zapisaé do. funduszy
emerytalnych kilkanascie milionéw oséb, W latach nastgpnych rynek ubezpieczen i liczba
poiencjalnych klientow wymusza na poérednikach stosowanie bardziej wysublimowanych
metod dzialania niz mialo to dotychczas miejsce, co z pewnoscia wyjdzie na korzysc
khentom korzystajacym z tej ustugi.
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ZAGADNIENIA ETYCZNE W DZIALALNOSCI GOSPODARCZEJ
PRZEDSIEBIORSTW
Bozena Sztumska
Politechnika Czestochowska, Polska

Etyka gospodarcza jest dyscypling uprawiang na styku etyki jako dziatu filozofii -
praktycznej oraz dziatalnosci menedzerskiej zwiazanej przede wszystkim z gospodarkqx
okreslonymi rodzajami przedsigbiorczo$ci.

-Historia mysli ludzkiej zwiazanej z etycznymi aspektami zycia gospodarczego s:gga"
czas6w starozytnych. Powyzszg problematyke podejmowat Platon w dziele ,Panstwo”, jak -
réwniez Ksenofont w dziele ;,0 gospodarstwie” i-,,0 dochodach”. Arystoteles r(’)wniéz :
przejawial  zainteresowania' - rozwazaniami - etycznymi,- nadajac - pojeciu dobra
sprawiedliwosci- i obowiazku - znaczenie centralne. W $redniowieczu etyczne aspektyi
gospodarowania interesowaly np. Majmonidesa, Ockhama, a szczegélnie §w. Tomasza ‘z
Akwinu, zyjacego w XIII w.; ktéry zajmowal si¢ m.in. cena sprawiedliwa, uznajac za jej
gléwne kryterium poniesiony naklad pracy. Natomiast lichwe, czyli bogacenie sie¢ bez
jakiegokolwiek naktadu pracy, uznawat za grzech. Zmiang sposobu myslema 0 gospodarce
odnajdujemy w protestantyzmie, ktéry nie negowat dazenia do zysku'. Na przetomie XV i -
XVI w. Marcin Luter glosit poglad, ze praca oraz wszelkie zwiazane z nig dziatania shizg
Bogu, dlatego tez nalezy staraé sie sumiennie ja wykonywaé. Natomiast Kalwin glosil, ze
dobra praca oraz inwestowanie znaczne] czqsc1 dochodéw w dzxalalnosc gospodarczq JCSt ‘
wolq Boga. ‘

+ Istotng role w XVII' w. odegraly poglady Adama Smitha, ktéry w dziele ,Teoria uczué ‘
moralnych” wyszed! zdecydowanie poza maksymalizacj¢ zysku gloszac, ze poczucie’ |
ludzkosci, sprawiedliwodé, - wspaniatomysinosé,’ poczucie =~ obywatelskie sa cechami ¢
najbardziej uzytecznymi dia innych™. Podobne poglady glosit Dawid Ricardo, ktéry '
rozwinat stworzona przez Smitha teori¢ wartodci oparta na pracy. Kolejnym, ktéry
wprowadzit do dzialan gospodarczych zagadnienia etyczne byl John Stuart Mill-zyjacy w
XIX wieku. W dziele ,.Zasady ekonomii politycznej' zwrdcit uwagg na fakt, z¢ podziat dobr
zalezny jest gtéwnie od zmiennych historycznie i kulturowo obyczajow i praw danego
spoteczenistwa. Rozwijajacy si¢ XIX-wieczny kapitalizm i wynikajace z tego zjawiska

! Zob. J. Tomczyk-Totkacz, Etyka biznesu — wybrane problemy. Wroctaw, Wyd. AE im. G
Langego 1994, s. 29. :
2 Zob. A. Smith, Teoria uczué moralnych, Warszawa, PWN 1989, s. 281.
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