warunkiem wlasciwe] organizacji catlego systemu. Zadaniem projektanta jest
projektowanie konstrukcji bezpiecznych i funkcjonalnych, spetniajacych coraz
ostrzejsze wymagania ochrony $rodowiska i zasobéw naturalnych. Dlatego
wzrost efektywnosci pracy nie moze nastepowac¢ wskutek stosowa-nia tak
zwanych rozwigzan typowych.
Literatura

[1] Starosolski Whi.: Wybrane zagadnienia komputerowego modelowania
konstrukgji inzynierskich, Wydawnictwo Politechniki Slaskiej, Gliwice 2003.

DYSTRYBUCJA UStLUG UBEZPIECZENIOWYCH
Dr. Roman Garbiec, Politechnika Czestochowska, Polska

Jednym z najwazniejszych elementéw marketingu ubezpieczeniowego
ze wzgledu na jego specyfike jest system dystrybucji ubezpieczeniowej.

System dystrybucji ubezpieczeniowej stanowi skoordynowang sie¢
organizacji i ludzi wykonujgcych operacje przemieszczania produktu
ubezpieczeniowego od firmy do jej klientbw. Wybor systemu dystrybucji
zalezy od rynku docelowego firmy ubezpieczeniowe] i rodzaju produktéw
przeznaczonych dla tego rynku, a jednoczesnie ksztattuje rynek i produkt.

Istniejg dwa systemy dystrybucji w ubezpieczeniach:

- system sprzedazy posredniej,
- system sprzedazy bezposrednie;j.

W systemie sprzedazy posredniej produkty ubezpieczeniowe sg
sprzedawane przez pracownikéw etatowych lub prowizyjnych w drodze ustnej
prezentacji oraz rozmowy handlowej z klientem. System sprzedazy
posredniej, osobistej dominuje w ubezpieczeniach na zycie, zdrowotnych i
przemystowych.1Posrednikami moga byc¢:

- agenci,

- brokerzy,

- posrednicy instytucjonalni,

- posrednicy w dziatalnosci handlowej.2

System sprzedazy bezposredniej (osobistej) obejmuje m.in.:
- system sprzedazy agencyjnej,

- system sprzedazy brokerskiej,
- system sprzedazy etatowej.

System sprzedazy agencyjnej czasem nazywany systemem agentoéw
zawodowych opiera sie na uzyciu zawodowych agentéw do sprzedazy i
obstugi produktéw ubezpieczeniowych. System sprzedazy agencyjnej moze
by¢ zorganizowany na dwa sposoby: jako system filialny badz jako system
oparty na agencjach generalnych .

W systemie filialnym tworzy sie sie¢ fili opartych na zatrudnieniu
etatowym. Dzialajg one tak jak komorki centrali. Na czele znajduje sie
dyrektor wspierany przez koordynatoréw agentéw lub swoich zastepcéw,

1J.Monkiewicz,N.PuziorMarketing ubezpieczeniowy i komunikacja marketingowa [w:] pod red.J.Monkiewicz:
Podstawy ubezpieczer tom Il -przedsigbiorstwo, Poltcxt, Warszawa 2003, 5.383
2Por. B.Nowotarska-Romaniak: Marketing ustug ubezpieczeniowych, PWE, Warszawa 1996, s.75
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kierownikéw ds. szkolen oraz personel biurowy. Agenci pracujgcy dla filii
majg umowy agencyjne z firma, a nie z filig. W kazdej chwili teren dzialania
fili moze by¢ zmieniony, a personel przeniesiony w inne miejsce.

W systemie agencji generalnych - agent generalny jest niezaleznym
zleceniobiorcg posiadajgcym umowe agencyjng z firmg ubezpieczeniowa.
Agenci generalni sg zaréwno sprzedawcami, jak i zarzgdzajacymi agencjami.
Kazdy agent generalny reprezentuje firme na okreslonym terenie. Moze to
by¢ reprezentacja wytagczna lub nie wylagczna. Kontrola  firmy
ubezpieczeniowej nad agentem generalnym wynika z postanowiefh umowy
taczacej obydwie strony. Agent generalny z reguly nie otrzymuje statego
wynagrodzenia, ale ma prawo do nadprowizji. W tradycyjnym systemie firma
ubezpieczeniowa placita calg nalezng prowizje agentowi generalnemu, ktéry
z kolei rozliczat sie ze swoimi agentami. Obecnie przewaza rozwigzanie
polegajgce na tym, Ze prowizja jest ptacona przez firme ubezpieczeniowg
agentom, a nadprowizja agentowi generalnemu. W ten sposéb firma
kontroluje wysokos$¢ prowizji, jaka otrzymuja agenci.

System sprzedazy brokerskiej polega na wykorzystaniu niezaleznych
posrednikéw sprzedajacych na rzecz wielu zaktadéw. W Polsce broker nie
moze wigza¢ sie z zadnym zaktadem ubezpieczen. Bedac doradca klienta,
szuka dla niego najlepszego produktu na rynku lub wrecz moze doprowadzi¢
do jego stworzenia.

System sprzedazy etatowej polega na uzyciu etatowych agentow
zaktadow ubezpieczen (na petnym lub czeSciowym etacie).

System sprzedazy bezposredniej pozwala dostawcom i konsumentom
przeprowadzac transakcje bezposrednio ze sobg. W tym systemie oferty sg
sktadane bezposrednio odbiorcom zazwyczaj drogg pocztowa, przez
ogloszenia w czasopismach, radio Ilub telewizje. Niekiedy sprzedaz
bezposrednia jest realizowana przez telefon, co okreslane jest mianem
telemarketingu. Obecnie do tego celu czesto jest uzywany Internet.3

W przypadku sprzedazy bezposredniej w dystrybucje zaangazowani sa;

- niezalezni agenci ubezpieczeniowi,

- wylaczni agenci ubezpieczeniowi,

- brokerzy-osoby fizyczne,

- brokerzy- osoby prawne,

- pracownicy zatrudnieni na podstawie umowy o prace.4

System sprzedazy bezposredniej moze by¢ uzywany do dystrybuciji
relatywnie prostych produktéw ubezpieczeniowych, ktérych wiasciwosci
mozna fatwo opisa¢ w postaci ogtoszenia reklamowego.

Do sprzedazy bardziej skomplikowanych produktéw ubezpieczeniowych
winno sie stosowac system sprzedazy posredniej.

3Por.J. Monkiewicz, N. Puzio: Marketing ubezpieczeniowy i komunikacja marketingowa [w:] pod red. J. Monkiewicz:
Podstawy ubezpieczen tom 111 -przedsigbiorstwo, Poltext, Warszawa 2003, s.384-385

4Por. K. Rodek: Kanaly dystrybucji [w:] K. Rodek, Jerzy Vison: Marketing ubezpieczen na zycie, Poltext, Warszawa
1996, 5.226-227
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PODWYZSZENIE EFEKTYWNOSCI EKONOMICZNEJ
EKSPLOATACJI BUDYNKOW
A. LIS
Politechnika Czestochowska, Czestochowa, Polska

Przystepujac do projektowania obiektéw budowlanych nalezy zwracaé
szczegblng uwage na szereg czynnikbw wplywajacych na poOzniejsza
efektywnos¢ energetyczng obiektéw w okresie ich eksploatacji, a co za tym
idzie efektywno$¢ ekonomiczng, wyrazona poprzez zmniejszenie nakladow
finansowych na ogrzewanie pomieszczen ich oswietlenie czy ciepta wode
uzytkowa. Naklady te stanowig bowiem znaczng pozycjg w budzecie
p6zniejszych, potencjalnych uzytkownikéw budynkéw [1].

Badania ukazujg mozliwo$¢ sterowania efektywnoscig ekonomiczng w fazie
eksploatacji budynkéw poprzez odpowiednie uksztattowanie m.in. wartosci ich
parametréw  architektoniczno-budowlanych  juz  w fazie  projektowania,
zmniejszajace ich pézniejsza energochtonnosé.

Badania przeprowadzono dla okoto 30 obiektach uzytecznosci publicznej.
Parametry, na ktére zwrdécono uwage to przede wszystkim wielko$¢ powierzchni
przegrod przezroczystych, wspotczynnik ksztattu budynku oraz usytuowanie
budynku w stosunku do stron $wiata. Parametry te odniesiono do efektywnosci
energetycznej budynkéw wyrazonej poprzez zuzycie ciepta przypadajgce na
1 m3ogrzewanej kubatury budynku w ciggu roku.

W pierwszym rzedzie przeprowadzono analize wptywu wielkoSci
powierzchni przegréd przezroczystych jako stosunku pola powierzchni okien Po
do pola powierzchni $cian Ps na efektywnos$¢ energetyczng (rys. 1.). Jest to
najczesciej stosowany wskaznik wyrazajacy przeszklenie budynku. Oceniono
dodatkowo wptyw innych wskaznikéw: pola powierzchni okien Po do pola
powierzchni uzytkowej Pu (rys. 2.) oraz do kubatury ogrzewanej (rys. 3.).

Rys. 1. Wplyw przeszklenia Po/Ps na efektywnos$¢ energetyczng budynku
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