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Streszczenie. W opracowaniu zaprezentowano klasyczne, tradycyjne kana�y dystrybucji 

oraz nowe alternatywne formy sprzeda�y. Analiza udzia�u poszczególnych kana�ów dys-

trybucji w sk�adce przypisanej dzia�u I (ubezpieczenia na �ycie) i dzia�u II (ubezpieczenia 

osobowe i maj�tkowe) w Polsce w latach 2002–2008 wskazuje na odchodzenie towarzystw 

od tradycyjnych kana�ów dystrybucji na rzecz bancassurance oraz kana�ów direct. S� to 

ta�sze i bardziej efektywne formy dotarcia do klientów oraz pozwalaj� towarzystwu na 

zachowanie pe�nej kontroli nad kana�em.

S�owa kluczowe: rynek ubezpieczeniowy, konsument, ubezpieczenia, kana�y dystrybucji, 
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WST�P

Ubezpieczenia odgrywaj� istotn� rol� nie tylko z punktu widzenia pojedynczych go-

spodarstw domowych, ale równie� w skali makro. Przez lata funkcjonowania zmienia-

�y swoj� posta�, ewoluowa�y, dostosowywa�y si� do zmieniaj�cych potrzeb cz�owieka, 

pe�ni�c funkcj� ochronn�. Obecnie rynek ubezpiecze� oferuj� pe�n� gam� produktów 

ró�nych ubezpieczycieli. Konsument mo�e dokona� wyboru najdogodniejszej dla siebie 

oferty, która w danym momencie �ycia najlepiej zaspokoi jego potrzeby i b�dzie � nan-

sowo optymalna. Du�a konkurencja na rynku ubezpiecze� powoduje, �e towarzystwa 

ubezpieczeniowe podejmuj� wiele dzia�a� maj�cych na celu wyró�nienie ich produktów 

i zapewnienie najdogodniejszego kana�u przep�ywu us�ugi. Bardzo du�e nak�ady pono-

szone s� na utrzymanie dystrybucji i rozwijanie narz�dzi sprzeda�owych. 
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METODA BADA�

W opracowaniu wykorzystano 	ród�a pierwotne pochodz�ce z bada� oraz dost�pne 

dane i analizy statystyczne dotycz�ce rynku ubezpiecze� w Polsce. Ponadto zwrócono 

uwag� na zmiany w sposobie dystrybucji produktów ubezpieczeniowych w ostatnich la-

tach.

ISTOTA US�UGI UBEZPIECZENIOWEJ 

Us�uga ubezpieczeniowa nale�y do grupy us�ug � nansowych. Jest to us�uga czysta, 

poniewa� nie towarzysz� jej prawie �adne elementy materialne, z wyj�tkiem papieru, 

który jest no
nikiem informacji i dowodem zawarcia ochrony ubezpieczeniowej. Ubez-

pieczaj�cy si� nie ma mo�liwo
ci „odczucia” materialnego efektu ubezpieczeniowa. Tyl-

ko w sytuacji zaistnienia zdarzenia losowego mo�e skonsumowa� t� us�ug�.

Zgodnie z obowi�zuj�cym ustawodawstwem, wszystkie umowy ubezpieczeniowe 

musz� by� zawarte w formie pisemnej. Podpisanie umowy przez ubezpieczyciela i ubez-

pieczaj�cego si� powoduje powstanie stosunku prawnego ubezpieczenia. Kszta�t umowy 

ubezpieczeniowej jest 
ci
le uregulowany przepisami kodeksu cywilnego (art. 805–834) 

i zawiera nast�puj�ce elementy [Ustawa z dnia 23 kwietnia 1964 r. Kodeks Cywilny (DzU

z 18 maja 1964 r. Nr 16, poz. 93)]:

przedmiot ubezpieczenia,

niebezpiecze�stwa (rodzaje ryzyka) obj�te ochron� ubezpieczeniow�,

ogólne i dodatkowe warunki ubezpieczenia,

obowi�zki ubezpieczaj�cego,

czas trwania ubezpieczenia.

Przedmiot ubezpieczenia zale�y od jego rodzaju. W ubezpieczeniach maj�tkowych 

przedmiotem obj�tym ochron� jest mienie, w osobowych natomiast �ycie, zdrowie 

i zdolno
� do pracy. Umowy ubezpieczeniowe mog� by� jednostkowe, czyli obejmuj�ce 

jeden obiekt, lub zbiorowe – obejmuj�ce wiele obiektów lub wiele osób. Istnieje jeszcze 

poj�cie ubezpieczenia generalnego, obejmuj�cego wiele jednostek gospodarczych ju� 

istniej�cych, jak i powstaj�cych w czasie trwania ubezpieczenia [Nowotarska-Romaniak  

1996].

W ka�dej umowie wymienione s� rodzaje ryzyka (niebezpiecze�stwa) obj�te ochro-

n�, jak równie� ogólne warunki ubezpieczenia. Okre
laj� one w szczególno
ci [Ustawa 

z dnia 23 kwietnia 1964 r. Kodeks Cywilny, art. 812, (DzU z 18 maja 1964 r. Nr 16, poz. 

93)]:

przedmiot i zakres ubezpieczenia;

sposób zawierania umowy ubezpieczenia;

zakres i czas trwania odpowiedzialno
ci zak�adu ubezpiecze�;

prawa i obowi�zki stron umowy;

tryb, warunki, sposób oraz przes�anki i terminy wypowiedzenia umowy przez  ubez-

pieczaj�cego lub zak�ad ubezpiecze�;

sposób ustalania i op�acania sk�adki lub op�at pobieranych przez zak�ad ubezpiecze� 

oraz metod ich indeksacji, a tak�e ich wysoko
�;

–
–
–
–
–
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sposób indeksacji sk�adki ubezpieczeniowej;

tryb, warunki oraz sposób dokonywania zmiany umowy ubezpieczenia lub innego 


wiadczenia;

sposób ustalania wysoko
ci szkody oraz wyp�aty odszkodowania lub innego 
wiad-

czenia;

sposób i tryb dochodzenia roszcze� z umowy ubezpieczenia;

informacje o s�dzie w�a
ciwym dla rozstrzygni�cia sporu mog�cego wynika� z danej 

umowy ubezpieczenia;

sum� ubezpieczenia i warunki jej zmiany. 

Zaakceptowanie i podpisanie umowy powoduje pocz�tek us�ugi ubezpieczenia. 

Ubezpieczaj�cy w zamian za ochron� ubezpieczeniow� zobowi�zuje si� do terminowego 

p�acenia sk�adki (jest to najwa�niejszy obowi�zek klienta wobec zak�adu ubezpiecze�). 

Pozosta�e obowi�zki mo�na podzieli� w zale�no
ci od okresu ich wyst�powania na trzy 

grupy:

obowi�zki przed zawarciem umowy, czyli udzielenie prawdziwych, dok�adnych in-

formacji potrzebnych do zawarcia umowy ubezpieczeniowej,

obowi�zki w trakcie trwania ubezpieczenia, czyli przestrzeganie przepisów bezpie-

cze�stwa i sygnalizowanie zmian, jakie zachodz� w ewentualnym ryzyku,

obowi�zki w momencie zaistnienia szkody, niedokonywanie zmian i umo�liwianie 

przedstawicielowi zak�adu ubezpieczeniowego ustalenie wysoko
ci strat oraz przy-

czyn powstania szkody [Nowotarska-Romaniak 1996]

W ka�dej umowie ubezpieczeniowej z góry okre
lony jest czas trwania ochrony ubez-

pieczeniowej. Polisy mog� by� krótkoterminowe (zawierane na okres do 1 roku), d�ugo-

terminowe (powy�ej 1 roku) oraz bezterminowe, np. ubezpieczenie renty do�ywotniej.

FUNKCJE I RODZAJE UBEZPIECZE�

Ubezpieczenia pe�ni� przede wszystkim funkcj� urz�dze� gospodarczych, które chro-

ni� dzia�alno
� gospodarcz� cz�owieka, jego zdrowie i �ycie przed skutkami zdarze� lo-

sowych. Nadrz�dnym ich zadaniem jest eliminowanie trosk i obaw zwi�zanych z � nanso-

wymi nast�pstwami tych zdarze�. Jest to bardzo efektywna i ekonomicznie uzasadniona 

forma zabezpieczenia si�.

Mówi�c o znaczeniu ubezpiecze� we wspó�czesnym 
wiecie, nie mo�na pomin�� ich 

aspektu spo�ecznego. Ubezpieczenia gospodarcze s� form� zabezpieczenia i metod� �a-

godzenia procesu zubo�enia wywo�anego przez zdarzenia losowe. Najwyra	niej aspekt 

spo�eczny wida� na przyk�adzie ubezpiecze� �yciowych. Nabycie tego rodzaju polis ma 

na celu zaspokojenie przysz�ych potrzeb ubezpieczonego. Mog� to by� ubezpieczenia na 

�ycie, ubezpieczenia rent, indywidualne plany emerytalne, które w przysz�o
ci uzupe�ni� 

emerytur� i zapewni� materialny byt. Bardzo wa�ne jest równie� znaczenie ubezpiecze� 

na �ycie w najtrudniejszych momentach, np. w sytuacji nieszcz�
liwego wypadku, cho-

roby, 
mierci cz�onka rodziny. W takich chwilach nieoceniona jest � nansowa pomoc ze 

strony towarzystwa ubezpieczeniowego.

Ubezpieczenia spe�niaj� kilka istotnych z punktu widzenia gospodarki funkcji. Naj-

wa�niejsza jest funkcja ochronna. Ma ona charakter nadrz�dny, gdy� najlepiej odzwier-
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ciedla rol�, jak� spe�niaj� ubezpieczenia. Nabywaj�c polis� ubezpieczony otrzymuje na 

czas trwania umowy ochron� ubezpieczeniow�. Obowi�zkiem us�ugobiorcy jest zap�ace-

nie sk�adki, której koszt jest niewspó�miernie niski w porównaniu z otrzymanym odszko-

dowaniem. W ten sposób zabezpiecza si� przed skutkami zdarze� losowych i przysz�ymi 

nieprzewidzianymi wydatkami. Nabycie polisy chroni ubezpieczonego i daje mu komfort 

psychiczny, �e w przypadku zdarzenia losowego otrzyma pomoc � nansow�. Ryzyko tych 

zdarze� przejmuje na siebie zak�ad ubezpiecze�, który gwarantuje rekompensat� powsta-

�ych strat.

Pozosta�e funkcje ubezpiecze� to: prewencyjna, wychowawcza, � nansowe.

Funkcja prewencyjna ubezpiecze� polega na podejmowaniu dzia�a� maj�cych na 

celu zmniejszanie liczby powstaj�cych szkód. Chodzi o ograniczenie nie tylko rozmia-

rów tych szkód, ale równie� prawdopodobie�stwa ich zaistnienia. W tym celu zak�ady 

ubezpieczeniowe podejmuj� dzia�ania prewencyjne o charakterze materialnym i niema-

terialnym, zwanym legislacyjnym. Stosowane przez towarzystwa sposoby zapobiegania 

zdarzeniom losowym przynosz� wymierne korzy
ci zarówno ubezpieczycielom, jak 

i ubezpieczaj�cym si�. Dzia�ania te maj� istotne znaczenie w przeciwdzia�aniu przest�p-

czo
ci ubezpieczeniowej.

Funkcja wychowawcza polega na nauczeniu umiej�tno
ci przewidywania przy-

sz�o
ci i systematycznego oszcz�dzania. Chodzi o promowanie i nagradzanie zachowa� 

maj�cych na celu ograniczenie ryzyka. Najwyra	niej funkcj� t� wida� na przyk�adzie 

ubezpiecze� komunikacyjnych. Kierowca za bezszkodow� jazd� otrzymuje lepsze wa-

runki ubezpieczenia. Przewa�nie jest to zni�ka w op�aconej polisie. Mo�e to by� równie�: 

pakiet us�ug dodatkowych: pomoc powypadkowa, lawetowanie, zapewnienie samochodu 

zast�pczego, opieka medyczna. Aby utrzyma� przywileje, kierowca unika brawurowej 

jazdy – zmniejsza ryzyko. W ten sposób realizowana jest funkcja wychowawcza ubez-

piecze�. 

Funkcje � nansowe s� zwi�zane z rol� ubezpiecze� gospodarczych w systemie � nan-

sowym pa�stwa. Wyodr�bnia si� nast�puj�ce funkcje � nansowe: 

redystrybucyjn� (kumulowanie i odpowiednie rozdzielanie 
rodków � nansowych),

� skaln� (ze wzgl�du na dostarczanie dochodów w postaci podatków),

lokacyjn� (inwestowanie wolnych 
rodków � nansowych),

interwencyjn� (stymulowanie warunków, zmierzaj�cych do polepszenia i zmniejsze-

nia ryzyka),

kontroln� (sprawdzaj�c� post�powanie ubezpieczaj�cego z ubezpieczonym przed-

miotem) [http://www.gu.com.pl/index.php?option=com_content&task=view&i-

d=1091&Itemid=149 na dzie� 14.03.2010 r.]

Ubezpieczenia dzieli si� na spo�eczne i gospodarcze. Ubezpieczenia spo�eczne nale�� 

do publicznego systemu � nansowego. S� 
ci
le zwi�zane z pracownikiem i wykonywa-

niem przez niego pracy, a mówi�c szerzej – z jego zatrudnieniem [Podstawka 2005].

Je�eli chodzi o ubezpieczenia gospodarcze, to dzieli si� je ze wzgl�du na przedmiot 

ubezpieczenia na ubezpieczenia maj�tkowe (czyli ubezpieczenia mienia i OC) oraz oso-

bowe np. ubezpieczenia na �ycie.

Ubezpieczenia maj�tkowe to produkty chroni�ce przed poniesieniem kosztów zwi�-

zanych ze zniszczeniem maj�tku oraz zabezpieczaj�ce interesy osób, które mog� wskutek 

–
–
–
–

–
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zdarzenia losowego dozna� szkody. Wyró�niamy trzy podstawowe rodzaje ubezpiecze� 

maj�tkowych:

ubezpieczenia wypadkowe i chorobowe;

ubezpieczenia odpowiedzialno
ci cywilnej;

ubezpieczenia mienia.

CHARAKTERYSTYKA WSPÓ�CZESNEJ STRUKTURY RYNKU 
UBEZPIECZE� W POLSCE

Polski rynek ubezpiecze� tworz� nast�puj�ce podmioty [Ustawa z 28 lipca 1990 r. 

o dzia�alno
ci ubezpieczeniowej (DzU z 1990 r. Nr 59, poz. 344)]:

towarzystwa;

towarzystwa ubezpiecze� wzajemnych;

� rmy reasekuracyjne;

agenci ubezpieczeniowi;

brokerzy ubezpieczeniowi.

Dzia�alno
� ww. podmiotów sektora ubezpieczeniowego jest organizowana i nadzo-

rowana przez instytucje ubezpieczeniowe. Zosta�y one powo�ane do �ycia ustaw� o dzia-

�alno
ci ubezpieczeniowej. Na mocy tej ustawy i jej pó	niejszych nowelizacji powo�ano 

[Ustawa z 28 lipca 1990 r. o dzia�alno
ci ubezpieczeniowej, (DzU z 1990 r. Nr 59, poz. 

344)]:

Komisj� Nadzoru Finansowego,

Rzecznika Ubezpieczonych,

Ubezpieczeniowy Fundusz Gwarancyjny,

Polskie Biuro Ubezpiecze� Komunikacyjnych.

Zmiany rozpocz�te w 1990 roku przynios�y demonopolizacj� i rozwój polskiego ryn-

ku ubezpiecze�. Podmioty prowadz�ce dzia�alno
� ubezpieczeniow� zosta�y podzielone 

na dwa dzia�y: 

Dzia� I – Ubezpieczenia na �ycie,

Dzia� II – Pozosta�e ubezpieczenia osobowe oraz ubezpieczenia maj�tkowe.

W latach 2000–2009 dynamicznie ros�a liczba nowych zak�adów ubezpieczenio-

wych. W 1991 roku zezwolenie Ministerstwa Finansów na prowadzenia dzia�alno
ci 

ubezpieczeniowej mia�y zaledwie 24 zak�ady ubezpiecze� (Dzia� I – 5 zak�adów; Dzia� 

II – 19 zak�adów). W ci�gu dwunastu lat liczna zak�adów ubezpieczeniowych maj�cych 

zezwolenie Ministerstwa Finansów wzros�a do 74 (Dzia� I – 36 zak�adów; Dzia� II – 38 

zak�adów). Cz�
� z nich dzia�a�a z udzia�em kapita�u zagranicznego. Po 1997 roku szcze-

gólnie intensywnie ros�a liczba zak�adów ubezpieczeniowych z kapita�em zagranicznym 

(zw�aszcza niemieckim i ameryka�skim). W 2002 roku udzia� kapita�u zagranicznego 

w kapita�ach podstawowych zak�adów ubezpieczeniowych stanowi� 72%. Dynamiczny 

rozwój sektora ubezpiecze� spowodowany by� faktem, �e polski rynek by� rynkiem sto-

sunkowo m�odym, znajduj�cym si� w fazie rozwoju Po 2004 roku liczba dzia�aj�cych 

zak�adów ubezpieczeniowych utrzymywa�a si� na tym samym sta�ym poziomie. W 2008 

roku w Polsce dzia�alno
� prowadzi�o 66 zak�adów ubezpieczeniowych, a sk�adka przy-

pisana brutto zebrana przez nie wynios�a 59 mld PLN i by�a o 36% wy�sza ni� w roku 

poprzednim. 
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Polski rynek ubezpieczeniowy zdominowany jest przez kilka du�ych zak�adów.

W Dziale I – Ubezpiecze� na �ycie dzia�alno
� ubezpieczeniow� prowadzi 36 zak�a-

dów. Pi�� najwi�kszych ubezpieczycieli stanowi prawie 70% rynku (rys. 1). 

Przez 18 lat rynek ubezpiecze� w Polsce pomna�a� swoj� warto
�. Najlepszym mier-

nikiem dobrej kondycji � nansowej tego sektora jest rosn�ca z roku na rok warto
� zawie-

ranych polis ubezpieczeniowych przek�adaj�ca si� na sk�adk� przypisan� brutto (rys. 2). 

Analizuj�c sk�adk� przypisan� brutto zebran� przez polskich ubezpieczycieli, mo�na 

wyró�ni� dwa okresy wzrostu: pierwszy mia� miejsce w latach 1991–1999, drugi w la-

tach 2003–2008. W pierwszym omawianym okresie wzrostu sk�adka przypisana brutto 

ogó�em wynios�a 21 533 mln PLN (1999 r.), w drugim okresie wzrostu zak�ady ubez-

pieczeniowe sprzeda�y polisy na warto
� 59291 mln PLN. Dalszy dynamiczny rozwój 

polskiego sektora ubezpiecze� zosta� spowolniony przez wybuch kryzysu na 
wiatowych 

rynkach � nansowych.

Rys. 1.  Udzia� zak�adów ubezpiecze� w sk�adce przypisanej brutto Dzia�u I w 2008 r. (w uj�ciu %)

Fig. 1.  Participation of insurance companies in gross contribution assigned to Section I in 2008 (%)

�ród�o:  Opracowanie w�asne na podstawie danych zawartych na stronie internetowej Komisji 

Nadzoru Finansowego (KNF).

Source:  Authors’ elaboration based on KNF data.

Rys. 2.  Udzia� zak�adów ubezpiecze� w sk�adce przypisanej brutto Dzia�u II w 2008 r. (w uj�ciu %)

Fig. 2.  Participation of insurance companies in gross contribution assigned to Section II in 2008 (%)

�ród�o:  Opracowanie w�asne na podstawie danych zawartych na stronie internetowej Komisji 

Nadzoru Finansowego (KNF).

Source:  Authors’ elaboration based on KNF data.
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PODSTAWOWE RODZAJE KANA�ÓW DYSTRYBUCJI NA RYNKU 
UBEZPIECZENIOWYM

Dystrybucja jest wa�nym instrumentem marketingowego oddzia�ywania na rynek. 

Wspólnie z cen�, promocj� i produktem tworzy spójny zestaw, którego celem jest zaspo-

kajanie potrzeb nabywców oraz sk�anianie ich do zakupu oferowanych produktów lub 

us�ug [Witkowska 2008].

Dystrybucja to dzia�alno
� polegaj�ca na przygotowywaniu oraz realizowaniu prze-

p�ywu produktów i us�ug od producentów do konsumentów. Celem dystrybucji jest za-

rz�dzanie �a�cuchami dostaw, czyli przep�ywami warto
ci od dostawców do ostatecz-

nych u�ytkowników, oraz dostarczanie klientom wysokiej jako
ci produktów i us�ug 

w odpowiednich czasie i miejscu po odpowiedniej cenie [Witkowska 2008]. W sektorze 

ubezpiecze� dystrybucja to pozyskiwanie klientów. 

Bardzo wa�n� spraw� dla towarzystw ubezpieczeniowych jest prawid�owe zarz�dza-

nie dystrybucj�. Chodzi o zbudowanie takiej struktury kana�ów dystrybucji us�ug ubez-

pieczeniowych, aby przy uwzgl�dnieniu potrzeb klientów utrzyma� sprzeda� na wysokim 

poziomie. Stosowanie odpowiedniej polityki dystrybucji wp�ywa równie� na wizerunek 

� rmy. Klienci lepiej postrzegaj� zak�ady ubezpiecze� i oferowane przez nie us�ugi, je
li 

placówki maj� dobre wyposa�enie i lokalizacj�, istnieje mo�liwo
� ubezpieczenia si� 

przez telefon lub za po
rednictwem Internetu, a proces zawierania umowy i obs�uga po-

sprzeda�owa odbywa si� sprawnie. Bardzo wa�n� rol� w dystrybucji us�ug ubezpiecze-

niowych odgrywa czynnik ludzki, czyli profesjonalnie przygotowany personel. 

Podstawowym elementem dystrybucji s� jej kana�y. Powinny one dzia�a� bezko-

lizyjnie i zapewnia� sprawny przep�yw us�ug ubezpieczeniowych od producentów do 

konsumentów. Kana�y dystrybucji okre
lane s� jako zbiór organizacji (tzn. elementów 

przedsi�biorstwa oraz zewn�trznych po
redników) wspó�uczestnicz�cych w dostarcza-

niu i sprzeda�y produktów lub us�ug na rynku [Czuba�a 2001]. Kana�y dystrybucji us�ug 

ubezpieczeniowych dzielimy na:

bezpo
rednie (relacja: zak�ad ubezpiecze� – konsument us�ugi),

po
rednie (relacja: zak�ad ubezpiecze� – po
rednik – konsument us�ugi).

Dystrybucja po
rednia polega na sprzedawaniu us�ug ubezpieczeniowych przez dzia-

�aj�cych na rynku po
redników. Mog� nimi by� agenci i brokerzy ubezpieczeniowi. Po-


rednictwem ubezpieczeniowym jest równie� bancassurance, czyli sprzeda� ubezpiecze� 

przez banki. 

Dystrybucja bezpo
rednia to sprzeda� ubezpiecze� bez udzia�u po
redników. Towa-

rzystwa oferuj� swoje produkty w systemie direct (przez Internet i Call Center) lub za 

po
rednictwem etatowych pracowników w oddzia�ach i placówkach terenowych.

W Polsce przychód z polis sprzedawanych przez etatowych pracowników stanowi 

istotny udzia�ów w dochodach zak�adów ubezpiecze�. Zarówno w Dziale I, jak i w Dziale 

II ten kana� ma du�e znaczenie. Obecnie co pi�ta polisa sprzedawana jest w placów-

ce lub oddziale terenowym zak�adu ubezpiecze�. Du�y udzia� w sprzeda�y ubezpiecze� 

tym kana�em dystrybucji ma PZU. Najwi�kszy polski ubezpieczyciel posiada najlepiej 

rozbudowan� sie� placówek terenowych. Sk�adka przypisana brutto wypracowana przez 

pracowników stanowi istotny udzia� w sprzeda�y ubezpiecze� tym kana�em dystrybucji 

(rys. 3). W latach 2002–2008 w ubezpieczeniach �yciowych nast�pi� jednak istotny spa-

dek znaczenia tego kana�u dystrybucji (rys. 3). 

–
–
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SPRZEDA� UBEZPIECZE� PRZEZ AGENTÓW UBEZPIECZENIOWYCH

Sprzeda� ubezpiecze� na polskim rynku odbywa si� w przewa�aj�cej mierze za po-


rednictwem agentów ubezpieczeniowych. Ten kana� dystrybucji od lat ma dominuj�cy 

udzia� w sk�adce przypisanej brutto zbieranej przez zak�ady ubezpiecze�. Sprzeda� za 

po
rednictwem agentów okre
lana jest mianem klasycznego, po
redniego kana�u dystry-

bucji us�ug ubezpieczeniowych. 

Agent ubezpieczeniowy wykonuje obowi�zki okre
lone w umowie agencyjnej z to-

warzystwem ubezpieczeniowym, którego produkty sprzedaje. Umowa uprawnia agen-

ta do reprezentowania towarzystwa ubezpiecze� w zakresie czynno
ci wymienionych 

w umowie. Okre
la wi�c jego rol� i zakres odpowiedzialno
ci [Rodek 1996]. 

Podstawowym zadaniem agenta ubezpieczeniowego jest po
redniczenie w zawiera-

niu umów mi�dzy ubezpieczycielem a ubezpieczaj�cym si�. W tym przypadku agent wy-

st�puje jako przedstawiciel-po
rednik towarzystwa ubezpiecze�. Do jego podstawowych 

zada� nale�y nawi�zanie kontaktu z potencjalnymi klientami. Agent ubezpieczeniowy 

w tym celu odbywa spotkania handlowe z klientami, podczas których identy� kuje ich 

potrzeby, udziela informacji o oferowanych us�ugach ubezpieczeniowych, opracowuje 

i przedstawia ofert� ubezpieczenia. Pomy
lnie zako�czone spotkanie ko�czy si� spisa-

niem wniosku o ubezpieczenie oraz zawarciem umowy ubezpieczenia. 

Najlepszym miernikiem znaczenia tego kana�u dystrybucji w sprzeda�y us�ug ubez-

pieczeniowych jest analiza udzia�u agentów w sk�adce przypisanej brutto.

Z analizy sk�adki przypisanej brutto w Dziale II wynika, �e najwi�kszy udzia� w do-

chodach zak�adów ubezpieczeniowych generuje klasyczny, po
redni kana� dystrybucji 

– agenci ubezpieczeniowi. Przypis sk�adki w tym kanale w 2008 roku wyniós� prawie 

44%, co stanowi równowarto
� 8875,88 mln z� (rys. 4). 

Wzrost znaczenia agentów jako po
redniego, klasycznego kana�u dystrybucji w la-

tach 2002–2008 prze�o�y� si� na zatrudnienie. Od 2004 roku nast�pi� wzrost liczby agen-
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Rys. 3.  Udzia� sk�adki przypisanej brutto zebranej przez pracowników etatowych (wyra�ony w %)

Fig. 3.  Participation of gross contribution collected by employees (%)

�ród�o:  Opracowanie w�asne na podstawie danych zawartych na stronie internetowej Komisji 

Nadzoru Finansowego (KNF).

Source:  Authors’ elaboration based on KNF data.



Zmiany w sposobie dystrybucji us�ug ubezpieczeniowych w Polsce 101

Oeconomia 9 (3) 2010

tów ubezpieczeniowych. W 2004 roku wg danych opublikowanych przez KNF czynno
ci 

agencyjne wykonywa�o 46 272 osób (20 072 dla zak�adów Dzia�u II oraz 26 200 osób 

równocze
nie dla zak�adów Dzia�u I i II). W chwili obecnej w sprzeda�y polis po
redni-

czy 77 266 agentów (32 928 osób w Dziale II oraz 44 338 równocze
nie w Dziale I i II).

W Dziale I udzia� agentów w sk�adce przypisanej brutto jest znacznie ni�szy ni� 

w Dziale II. W 2008 roku agenci sprzedali polisy na warto
� 4128,97 mln PLN. Ich udzia� 

w sk�adce przypisanej brutto Dzia�u I wyniós� zaledwie 1,3% (rys. 5). 

Rys. 4.  Udzia� poszczególnych kana�ów dystrybucji w sk�adce przypisanej brutto Dzia�u II 

w 2008 r. (wyra�ony w %)

Fig. 4.  Participation of distribution channels in gross contribution assigned to Section II in 2008 (%)

�ród�o:  Opracowanie w�asne na podstawie danych zawartych na stronie internetowej Komisji 

Nadzoru Finansowego (KNF).

Source:  Authors’ elaboration based on KNF data.

Rys. 5.  Udzia� poszczególnych kana�ów dystrybucji w sk�adce przypisanej brutto Dzia�u I 

w 2008 r. (wyra�ony w %)

Fig. 5.  Participation of distribution channels in gross contribution assigned to Section I in 2008 (%)

�ród�o:  Opracowanie w�asne na podstawie danych zawartych na stronie internetowej Komisji 

Nadzoru Finansowego (KNF).

Source:  Authors’ elaboration based on KNF data.
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SPRZEDA� US�UG UBEZPIECZENIOWYCH ZA PO�REDNICTWEM 
BROKERÓW UBEZPIECZENIOWYCH

Drug� form� po
rednictwa wymienion� w ustawie o po
rednictwie ubezpieczenio-

wym jest sprzeda� przez brokerów ubezpieczeniowych. W my
l ww. przepisu brokerem 

ubezpieczeniowym jest osoba � zyczna albo prawna, posiadaj�ca wydane przez organ 

nadzoru zezwolenie na wykonywanie dzia�alno
ci brokerskiej i wpisana do rejestru bro-

kerów ubezpieczeniowych [Ustawa z 22 maja 2003 r. o po
rednictwie ubezpieczenio-

wym art. 20 (DzU z dnia 16 lipca 2003)]. Klasycznym modelem dzia�alno
ci brokera 

ubezpieczeniowego jest zawieranie przez niego w imieniu i na rachunek ubezpieczaj�ce-

go umów ubezpieczenia [Korolu 1998]. Ubezpieczaj�cy w tym celu udziela brokerowi 

odpowiedniego pe�nomocnictwa. Do zada� brokera ubezpieczeniowego nale��:

analiza potrzeb klienta;

zawarcie w jego imieniu umowy ubezpieczenia;

obs�uga ubezpieczonego;

wykonanie umowy.

Obowi�zkiem brokera jest dok�adne sprawdzenie tre
ci tych dokumentów i reakcja 

na ewentualne niezgodno
ci z przedmiotem negocjacji. Polis� podpisuje broker, je�eli 

jednak nie posiada on pe�nomocnictwa do zawierania umów ubezpieczenia w imieniu 

ubezpieczaj�cego, to umowa musi by� podpisana przez samego ubezpieczaj�cego. Pod-

pisana przez brokera polisa zostaje nast�pnie b�d	 przekazana ubezpieczaj�cemu, b�d	 

przechowuje j� broker [Korolu 1998]. 

Sprzeda� ubezpiecze� za po
rednictwem brokerów ubezpieczeniowych jest wyko-

rzystywana wy��cznie w dystrybucji ubezpiecze� maj�tkowych i osobowych. Ten rodzaj 

po
rednictwa odgrywa istotn� rol� tylko w Dziale II. Jest to trzeci pod wzgl�dem war-

to
ci sprzedawanych polis (obok agentów i sprzeda�y bezpo
redniej) kana� dystrybucji. 

W 2008 roku sk�adka zebrana przez brokerów w Dziale II wynios�a 2910 mln PLN, co 

stanowi 14,33% dochodów zak�adów ubezpieczeniowych 

W analizowanym okresie 2002–2008 udzia� brokerów ubezpieczeniowych w war-

to
ci sprzedawanych polis utrzymywa� si� na stabilnym poziomie. Oznacza to, �e wraz 

ze wzrostem sprzeda�y w kolejnych latach proporcjonalnie wzrasta�a sk�adka zarabiana 

przez po
redników (brokerów). 

ALTERNATYWNE KANA�Y SPRZEDA�Y US�UG UBEZPIECZENIOWYCH. 
BANCASSURANCE – JAKO NOWY SPOSÓB DYSTRYBUCJI UBEZPIECZE�

Bancassurance jest stosunkowo nowym kana�em dystrybucji us�ug ubezpieczenio-

wych. Polega on na wspó�pracy banków komercyjnych z towarzystwami ubezpieczenio-

wymi w celu wspólnego dystrybuowania us�ug � nansowych. 

Dzia�alno
� � rm ubezpieczeniowych oraz banków komercyjnych coraz cz�
ciej prze-

nika si� w praktyce gospodarczej. Z jednej strony produkty obu tych instytucji uzupe�nia-

j� si� wzajemnie – np. cesja polisy ubezpieczeniowej stanowi powszechnie uznan� form� 

zabezpieczenia kredytów, z drugiej za
 maj� one niejednokrotnie charakter substytucyj-

ny, jak np. ubezpieczenie na �ycie i d�ugoterminowa lokata bankowa. Zarówno komple-

mentarno
� us�ug ubezpieczeniowych i bankowych, jak i fakt, i� mog� one w niektórych 

1)

2)

3)

4)
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przypadkach zaspokaja� ten sam rodzaj potrzeb spo�ecze�stwa spowodowa�y, �e mo�na 

obserwowa� tendencj� do integracji obu podmiotów [Swacha-Lech 2008].

Bancassurance mo�na rozpatrywa� w dwóch p�aszczyznach: podmiotowej i przed-

miotowej.

W uj�ciu podmiotowym bancassurance de� niowany jest jako dzia�alno
� grup ban-

kowo-ubezpieczeniowych, które s� trwale po�	czone ze sob	, aby oferowa� klientom 

produkty bankowe i ubezpieczeniowe w ramach istniej�cych struktur bankowych. Cz�sto 

oznacza to blisk� wspó�prac� jedynie na poziomie rozprowadzania samoistnych produk-

tów przez sie� placówek banku [Gulbinowicz  2007]

W p�aszczy	nie przedmiotowej bancassurance oznacza dzia�alno
�, w której bank, 

wykorzystuj�c posiadane kana�y dystrybucji (placówki i oddzia�y), prowadzi sprzeda� 

i promocj� produktów ubezpieczeniowych.

Zwi�zki instytucji bankowych i ubezpieczeniowych mog� by� zawierane w formach 

kapita�owych i bezkapita�owych. 

Pierwsze zwi�zki bankowo-ubezpieczeniowe zacz��y pojawia� si� w Polsce po 1990 

roku. Najcz�
ciej wykorzystywan� form� kooperacji banków i towarzystw ubezpieczenio-

wych by�y spó�ki joint venture (powi�zania zagranicznych towarzystw ubezpieczeniowych 

z krajowymi bankami) oraz porozumienia dystrybucyjne. Kana�em bancassurance dystry-

buowane by�y g�ównie:

ubezpieczenia kredytowe,

ubezpieczenia depozytowe,

ubezpieczenia indywidualne.

Przez wiele lat ten kana� mia� marginalny udzia� w sprzeda�y us�ug ubezpieczenio-

wych. By�o to spowodowane g�ównie:

niskim popytem na us�ugi � nansowe,

przewag� banków nad towarzystwami ubezpieczeniowymi,

brakiem wiedzy na temat powi�za� bankowo-ubezpieczeniowych. 

Inn� przeszkod� w rozwoju bancassurance w Polsce by� brak uregulowa� prawnych, 

odnosz�cych si� do zwi�zków instytucji bankowych i ubezpieczeniowych. Podstaw� 

prawn� powi�za� bancassurance w uj�ciu podmiotowym jest kodeks spó�ek handlowych, 

który reguluje wszystkie sprawy dotycz�ce spó�ek akcyjnych. W uj�ciu przedmiotowym 

wspó�praca banków z � rmami ubezpieczeniowymi regulowana jest przez kodeks cywil-

ny, w którym zawarte s� przepisy o umowie agencyjnej i umowie ubezpieczenia.

Zmiany spo�eczno-ekonomiczne w Polsce, rosn�ca konkurencja na rynku � nanso-

wym oraz liberalizacja przepisów przyczyni�y si� do wzrostu zainteresowania porozu-

mieniami typu bancassurance. Towarzystwa ubezpieczeniowe zacz��y szuka� nowych 

podmiotów, które prowadzi�yby dla nich dzia�alno
� agencyjn�. Kana� bancassurance jest 

wykorzystywany g�ównie do dystrybucji ubezpiecze� �yciowych. Na tym polu w ci�gu 

ostatnich lat obserwujemy systematyczny wzrost. W 2002 roku dystrybucj� ubezpiecze� 

�yciowych w ramach wspó�pracy bancassurance zajmowa�y si� zaledwie 52 instytucje 

bankowe. W 2005 roku ta liczba wzros�a do 130. W kolejnych latach ros�o zainteresowa-

nie zwi�zkami bankowo-ubezpieczeniowymi. W 2008 roku sprzeda� ubezpiecze� Dzia�u 

I prowadzi�o 399 banków (rys. 6). 

Rosn�ca liczba powi�za� instytucji bankowych i ubezpieczeniowych wp�yn��a na 

znaczny rozwój tego kana�u dystrybucji. Procentowy udzia� banków w sk�adce przypisa-

nej brutto dzia�u I w latach 2002–2007 wykazywa� sta�y systematyczny wzrost (
rednio 

o 5% rocznie). 

–
–
–

–
–
–
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DIRECT – TELEFONICZNA SPRZEDA� UBEZPIECZE� 

Do dystrybucji ubezpiecze� w coraz wi�kszej mierze wykorzystywany jest ka-

na� direct. Jest to bezpo
rednia sprzeda� ubezpiecze� przez telefon lub Internet. Direct 

w Polsce, dzi�ki rozwojowi technologii Internetu i telefonii komórkowej staje si� pr��nie 

dzia�aj�cym kana�em dystrybucji us�ug ubezpieczeniowych. 

Telefoniczna sprzeda� us�ug bankowo-ubezpieczeniowych staje si� alternatyw� dla 

kana�ów tradycyjnych. Call Center to specjalistyczny system telekomunikacyjny, a raczej 

teleinformatyczny do obs�ugi po��cze� przychodz�cych do � rmy i wychodz�cych z niej. 

Wa�n� rol� odgrywa w tym systemie czynnik ludzki, czyli agenci, pracownicy zak�adu, 

którzy obs�uguj� po��czenia. To w�a
nie agenci zbieraj� informacje o kliencie, o jego 

potrzebach oraz o zg�aszanych problemach [Witkowska 2008]. W celu sprzeda�y us�ug 

pracownicy zak�adów ubezpieczeniowych prowadz� z klientami rozmowy telefoniczne 

wewn�trzne oraz zewn�trzne. 

W rozmowach wewn�trznych to klient kontaktuje si� z zak�adem ubezpieczeniowym, 

telefonuje do � rmy lub zostawia swoje dane kontaktowe na stronie internetowej. Zazwy-

czaj jest zainteresowany ofert� danego zak�adu ubezpiecze� i rozmowa sprowadza si� 

do rozpoznania potrzeby klienta i udzielenia wyczerpuj�cych informacji na temat us�ugi 

i przygotowania dokumentów do podpisania polisy.

Rozmowa sprzeda�owa (zewn�trzna) polega na wykonywaniu przez pracowników 

towarzystwa po��cze� wychodz�cych do wybranej grupy klientów i oferowaniu im us�ug. 

Od pracowników Call Center wymaga si� umiej�tno
ci prowadzenia rozmowy, przeko-

nywania, s�uchania, poprawnej dykcji i wymowy. Rozmowy sprzeda�owe zewn�trzne 

prowadzone s� na podstawie przygotowanych scenariuszy. Zawieraj� one konspekt roz-

mowy oraz argumenty, którymi pracownicy Call Center mog� przekonywa� rozmów-

ców. 
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Rys. 6.  Liczba banków po
rednicz�cych w sprzeda�y us�ug ubezpieczeniowych w ramach poro-

zumie� bancassurance 

Fig. 6.  Number of banks-agents in insurance services’ sale concerning bancassurance

�ród�o:  Opracowanie w�asne na podstawie danych zawartych na stronie internetowej Komisji 

Nadzoru Finansowego (KNF).

Source:  Authors’ elaboration based on KNF data.
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Podczas rozmów sprzeda�owych przygotowywane s� dokumenty, które nast�pnie s� 

przesy�ane do klientów. Po podpisaniu i odes�aniu dokumentacji zak�ad ubezpiecze� wy-

stawia i przesy�a polis�. Wszystkie rozmowy telefoniczne s� nagrywane – jest to gwaran-

cja bezpiecze�stwa i wysokiej jako
ci 
wiadczonych us�ug.

Sprzeda� ubezpiecze� w systemie Call Center jest bardzo popularna w krajach Euro-

py Zachodniej: w Wielkiej Brytanii, Niemczech i Holandii. W Polsce ten kana� dystrybu-

cji jako pierwszy wykorzysta�o Link4 Towarzystwo Ubezpiecze� S.A. (w styczniu 2003 

roku). Ju� w pierwszym roku dzia�alno
ci Link4 sprzeda�o ponad 60 tys. polis, przez co 

� rma zdoby�a oko�o 0,5% udzia�u w rynku ubezpiecze� komunikacyjnych. Rok pó	niej 

Link4 mia�o ju� 120 tys. wystawionych polis [Dzik 2005]. Drugi ubezpieczyciel sprze-

daj�cy polisy kana�em direct to AXA (wszed� na polski rynek w 2006 roku). Do grona 

towarzystw sprzedaj�cych swoje us�ugi za po
rednictwem Call Center do��czyli: w 2007 

roku Allianz i ameryka�ski Liberty Direct, a w 2008 roku CU Direct (obecnie Aviva) 

oraz PZU. 

W chwili obecnej na polskim rynku ro
nie znaczenia ubezpiecze� typu direct. Naj-

wi�kszym ich atutem jest cena – du�o ni�sza ni� w przypadku kana�ów po
rednich. Zalet� 

kana�u telefonicznego jest równie� wygoda, oszcz�dno
� czasu i �atwy dost�p do us�ugi.

INTERNET JAKO NOWY KANA� DYSTRYBUCJI NA RYNKU 
UBEZPIECZE�

Internet jest tak�e jednym z wa�niejszych i coraz cz�
ciej wykorzystywany przez 

zak�ady ubezpiecze� do realizacji us�ug ubezpieczeniowych. Strony WWW pe�ni� wie-

le wa�nych funkcji. S� przede wszystkim wizytówk� towarzystw ubezpieczeniowych. 

Zawieraj� informacje o samej � rmie, jej historii, pozycji na rynku. Na stronach WWW 

zamieszczane s� podstawowe dane � nansowe, plany i za�o�enia zarz�du, informacje 

o placówkach i godzinach otwarcia. Ubezpieczyciele cz�sto zamieszczaj� wyszukiwarki, 

dzi�ki którym klient mo�e szybko odnale	� najbli�szy placówk� lub kontakt do agenta. 

Internet to równie� 
wietne narz�dzie w dzia�alno
ci public relations. Za po
red-

nictwem stron WWW towarzystwa publikuj� informacje dotycz�ce ich sytuacji, zmian 

w zarz�dzie, wyników � nansowych, prowadzonych kampanii reklamowych i wolontaria-

cie. Na stronach internetowych zamieszczane s� wzmianki o nagrodach i wyró�nieniach 

przyznanych towarzystwu. Jest to dobry kana� komunikacji i sposób na budowanie do-

brego wizerunku.

Internet wykorzystywany jest przez zak�ady ubezpiecze� przede wszystkim do dys-

trybucji us�ug. Od paru lat ro
nie zainteresowanie tym kana�em sprzeda�y, g�ównie ze 

wzgl�du na niski koszt dystrybucji online i rosn�c� liczb� internautów, dokonuj�cych 

zakupów us�ug � nansowych w sieci. Sprzeda� us�ug ubezpieczeniowych online wi��e 

si� z ich z�o�ono
ci�. Za po
rednictwem Internetu sprzedawane s� g�ównie polisy proste 

(ubezpieczenia komunikacyjne, OFE, ubezpieczenia NNW). Ubezpieczenia bardziej z�o-

�one nie mog� si� oby� bez po
rednictwa agenta czy brokera. Im szerszego doradztwa 

wymaga ubezpieczenie, tym mniej nadaje si� do sprzeda�y w Internecie. Na wielko
� 

sprzeda�y ubezpiecze� wp�ywa równie� problem oceny ryzyka zwi�zanego z przedmio-

tem ubezpieczenia i wery� kacji podanych przez klienta danych. 
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Najcz�
ciej sprzedawane na 
wiecie ubezpieczenia w Internecie to [Dzik 2005]:

ubezpieczenia NNW,

polisy �yciowe,

ubezpieczenia zdrowotne,

ubezpieczenia od kl�sk �ywio�owych,

ubezpieczenia robót budowlanych i monta�owych,

programy emerytalne,

ubezpieczenia cargo. 

W Polsce Internet, jako kana� dystrybucji, nie jest jeszcze wykorzystywany w takiej 

skali jak w krajach wysoko rozwini�tych. Za po
rednictwem Internetu sprzedawane s� 

g�ównie: ubezpieczenia turystyczne (baga�u, kosztów leczenia i assistance), NNW, ubez-

pieczenia komunikacyjne, OFE.

Sprzeda� ubezpiecze� kana�em internetowym jest atrakcyjn� form� dystrybucji us�ug 

ubezpieczeniowych. Przede wszystkim koszt zawarcia umowy jest znacznie ni�szy ni� 

w przypadku kana�u tradycyjnego. Wp�ywa to bezpo
rednio na obni�enie sk�adki ubez-

pieczeniowej. Klient ma równie� mo�liwo
� porównania ofert kilku zak�adów ubezpie-

cze� i wyboru najkorzystniejszej. Sprzeda� ubezpiecze� za po
rednictwem Internetu 

staje si� coraz bardzie popularna. Jest to szybki i wygodny sposób nabycia ochrony ubez-

pieczeniowej.

W Polsce kana� internetowy wykorzystywany jest tylko do dystrybucji ubezpiecze� 

maj�tkowych i osobowych. W 2008 roku za po
rednictwem Internetu zak�ady ubezpie-

cze� sprzeda�y polisy na warto
� 52,5 mln z� (rys. 7). Udzia� tego kana�u w sprzeda�y 

us�ug Dzia�u II to zaledwie 0,26%. Jest to spowodowane faktem, �e tym kana�em mog� 

by� dystrybuowane tylko polisy proste, np. ubezpieczenia komunikacyjne, OFE, czyli 

produkty niewymagaj�ce doradztwa po
redników.  

W Polsce sprzeda� ubezpiecze� przez Internet rozpocz��a si� w 2004 roku. W ci�gu 

czterech lat wzrasta�a warto
� polis sprzedawanych online. Najbardziej dynamiczny rozwój 

tego kana�u mia� miejsce w latach 2006–2008. Sprzeda� przez Internet jest bardzo dobrze 

rokuj�cym kana�em dystrybucji ubezpiecze�. Z roku na rok w
ród klientów zak�adów ubez-

pieczeniowych ro
nie zainteresowanie zakupem us�ug ubezpieczeniowych drog� online.
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Rys. 7.  Warto
� sprzedanych polis kana�em online w Dziale II (w tys. PLN)

Fig. 7.  Amount of policies sold within online channel in Section II (thousand PLN)

�ród�o:  Opracowanie w�asne na podstawie danych zawartych na stronie internetowej Komisji 

Nadzoru Finansowego (KNF).

Source:  Authors’ elaboration based on KNF data.
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PODSUMOWANIE

W minionych latach nast�pi� istotny spadek znaczenia po
rednictwa ubezpieczenio-

wego w Dziale I (Ubezpiecze� na �ycie). Przyczyn� tego stanu jest du�e nasycenie rynku, 

silna konkurencja oraz poszukiwanie nowych, bardziej efektywnych form dystrybucji. 

Alternatyw� dla po
rednictwa agentów ubezpieczeniowych sta� si� bancassurance, czyli 

sprzeda� prowadzona przez placówki bankowe. Wspó�praca z bankami daje towarzystwu 

ubezpieczeniowemu mo�liwo
� dotarcia do nowej grupy klientów, pozwala na sprzeda� 

polis stanowi�cych uzupe�nienie produktów bankowych. Porozumienia typu bancassu-

rance s� korzy
ci� nie tylko dla banku i zak�adu ubezpieczeniowego, ale równie� dla 

klienta, który w jednym miejscu mo�e zaspokoi� kompleksowo potrzeby przez zakup 

pakietów us�ug � nansowych. Obecnie bancassurance jest g�ównym kana�em dystrybucji 

ubezpiecze� �yciowych. 

W przypadku klasycznego bezpo
redniego kana�u, jakim jest sprzeda� ubezpiecze� 

przez pracowników etatowych, nast�pi� schy�ek tej formy dystrybucji. 

W analizowanym okresie zarówno w ubezpieczeniach na �ycie, jak i pozosta�ych 

ubezpieczeniach osobowych i maj�tkowych udzia� dochodu generowanego przez pra-

cowników placówek terenowych w stosunku do sk�adki ogó�em systematycznie spada�. 

Ta klasyczna forma dystrybucji dobrze spe�nia�a swoj� rol� na pocz�tku istnienia gospo-

darki wolnorynkowej, kiedy rynek by� jeszcze bardzo ch�onny. 
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CHANGES IN DISTRIBUTION OF INSURANCE SERVICES IN POLAND

Abstract. The paper presents classic, traditional delivery channels and new alternative 

forms of sale. Analysis of delivery channels participation in contribution assigned to sec-

tions I (life insurances) and II (personal and assets insurances) in Poland in years 2002–

–2008 shows that insurance companies are abandoning traditional delivery channels for 

bancassurance and direct channels. These are cheaper and more effective forms of reaching 

customers and they enable a company to keep full control over a channel.
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