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Rola brokera ubezpieczeniowego

Broker ubezpieczeniowy to niezależny pośrednik ubezpieczeniowy, posiadający uprawnienia do prowadzenia działalności brokerskiej, zajmujący się doradztwem w zakresie ubezpieczeń, zarządzaniem ryzykiem, a w szczególności zawieraniem i wykonywaniem umów ubezpieczenia w interesie, w imieniu ubezpieczającego lub pośredniczeniem przy zawieraniu umów ubezpieczenia w interesie i na jego rzecz. Ta autorska definicja brokera ​ubez​pieczeniowego podkreśla różne aspekty jego funkcjonowania i możliwy zakres oferowanych usług. 

Zupełnie inne zadania ma do wykonania broker traktowany jako pośrednik ubezpieczeniowy, doradca w zakresie ubezpieczeń, a zupełnie inne jako menedżer zarządzający ryzykiem. 

Broker–pośrednik ubezpieczeniowy – koncentruje się na negocjacjach z zakładami ubezpieczeń w zakresie ochrony i wysokości składek oraz porównaniu poszczególnych ofert. 

Broker–doradca – rozpoczyna swoją pracę od ustalenia programu ubezpieczeniowego dopasowanego do potrzeb klienta. Identyfikuje istnie​jące zagrożenia i doradza, co koniecznie należy ubezpieczyć, a co może pozostać w gestii samoubezpieczenia klienta. 

Broker–menedżer za​rządza​jący ryzykiem, to specjalista w wielu dziedzinach. Musi umieć nie tylko ​zidenty​fikować istniejące ryzyka, ale i je zmierzyć, zadecydować jak je wyeliminować, czy przynajmniej ograniczyć. Decyzje co do zakresu ubezpieczenia podejmuje w ostatniej fazie procesu zarządzania ryzykiem.

Broker ubezpieczeniowy w prawodawstwie Unii Europejskiej

W przeciwieństwie do Dyrektywy z 1976 r.1) która wyróżniała brokerów i agentów oraz do Zalecenia z 1991 r.2) które dzieliło pośredników na zależnych i niezależnych, przyjęty 20 września 2000 r. przez Komisję Europejską, projekt Dyrektywy UE w sprawie pośrednictwa ubezpieczeniowego3) nie wprowadza podziału pośredników. Stwierdza, iż pośrednictwo ubezpieczeniowe oznacza czynności związanie z prezentacją, informowaniem, składaniem propozycji lub wykonywaniem prac przygotowawczych do zawierania umowy, lub zawarcie umowy ubezpieczenia, bądź udział w administrowaniu i wykonywaniu takich umów, w szczególności w przypadku powstania szkody. 

Według projektu pośrednik ubezpieczeniowy oznacza każdą osobę, która za wynagrodzeniem, podejmuje lub prowadzi pośrednictwo ubezpieczeniowe i związane z tym usługi doradzania, za wyjątkiem towarzystw ubezpieczeniowych i ich pracowników, za których towarzystwo bierze odpowiedzialność. 

Z uwagi na to, iż na rynku europejskim wykształciło się wiele kanałów dystrybucji ubezpieczeń (brokerzy, agenci, banki itp.), mając na celu ochronę konsumentów, projekt nie wprowadza nominalnego podziału pośredników.4) 

Zapis w obronie praw konsumenckich, aby nowa dyrektywa miała zastosowanie do “każdego podmiotu uczestniczącego w procesie pośrednictwa ubezpieczeniowego i oferującego związane z tym procesem usługi w zakresie doradztwa, niezależnie od tego czy podmiot taki działa jako osoba fizyczna, osoba prawna, czy też w innej formie”5) postulował BIPAR (Międzynarodowe Biuro Pośredników Ubezpieczeniowych i Reasekuracyjnych).
Jednocześnie, aby unikać niejasności, dzięki projektowi konsumenci dowiadują się, a pośrednicy mają obowiązek poinformowania ich, czy mają do czynienia z pośrednikiem, który doradza im w sprawie produktów okreś​lonej liczby zakładów, czy też większej. Jeżeli pośrednik wykonuje czynnoś​ci w ​imieniu więcej niż jednego zakładu, zobowiązany jest przedstawić propozycję w oparciu o wszechstronną i rzetelną analizę dostępnych na rynku produktów. Autorzy projektu mając na względzie, iż poszczególne kraje czł​on​kow​skie nie dostosowały się do wcześniejszych zaleceń (np. co do obowiązku definicji poszczególnych typów działalności, wykupienia ubezpieczenia odpowiedzialności cywilnej czy posiadania minimalnych kapitałów), co uniemożliwia precyzyjne rozróżnienie działalności agencyjnej od ​bro​ker​skiej w skali europejskiej, celowo unikają nominalnego podziału pośredników. 

Takie rozwiązanie ma także za zadanie wyrównać prawa i obowiązki pośredników w całej Unii Europejskiej. Niesłusznym wydaje się zatem wprowadzenie do projektu pewnych wyjątków. Projekt dopuszcza, aby nie stosowano wymogów Dyrektywy wobec osób oferujących ubezpieczenia m.in., jeśli: umowy nie wymagają ogólnej lub szczegółowej wiedzy o ubezpieczeniach, główną zawodową działalnością osoby nie jest pośrednictwo ​ubez​pieczeniowe, ubezpieczenie jest pomocnicze w dostarczaniu dóbr czy usług, a w szczególności, gdy takie ubezpieczenie pokrywa raczej ryzyko ​zep​sucia, utraty, czy zniszczenia towarów dostarczanych przez taki podmiot, zaś suma składki nie przekracza 1000 euro, a ubezpieczenie jest zawarte na czas krótszy niż rok.
Projekt wymienia szereg wymogów wobec pośredników. Oprócz obowiązku rejestracji, zobowiązuje ich do posiadania odpowiedniej ogólnej, handlowej i zawodowej wiedzy oraz umiejętności. Kwestie ustalania dokładnych wymogów pozostawia w gestii państw członkowskich. Pośrednicy nie mogą być prawomocnie skazani za przestępstwo umyślne przeciwko mieniu, dokumentom lub przestępstwo karno-skarbowe. 

Nakładany jest na nich obowiązek wykupienia polisy odpowiedzialności cywilnej z limitem 

1 000 000 euro na każdą szkodę (chyba, że takie ubezpieczenie lub porównywalna gwarancja została udzielona pośrednikowi przez zakład ubezpieczeń lub inny podmiot, w imieniu którego działa). 

Ci, którzy inkasują składki ubezpieczeniowe, zobowiązani są do dodatkowych gwarancji finansowych. Gwarancję taką może stanowić fundusz gwarancyjny lub konieczność posiadania środków własnych na stałym poziomie, nie mniejszym niż 8% przychodów netto i nie mniej niż 15 000 euro. Może być to także przepis prawny stanowiący, że pieniądze przekazywane pośrednikowi traktowane są jakby zostały wpłacone do zakładu.

O ile wprowadzenie jednolitych zasad pośrednictwa ubezpieczeniowego na terenie UE może przyczynić się do poprawy koniunktury ubezpieczeniowej, w tym także pozycji brokerów, o tyle wprowadzenie wymagań finansowych (np. wysoki limit w ubezpieczeniu OC, który BIPAR postulował zmniejszyć do 750 000 euro6)) może zaowocować negatywnymi skutkami w postaci ograniczenia działalności pośrednictwa w formie prawnej osób fizycznych. 

Duży wydatek na ubezpieczenie OC może powodować zmniejszenie opłacalności działalności dla osób fizycznych i zmusić je do zakładania spółek handlowych z innymi podmiotami, by zredukować jednostkowy koszt wykupienia polisy. Wymagania finansowe (w tym gwarancje uzależnione od obrotu) mogą także pogorszyć sytuację małych firm, które będą zmuszone do konsolidacji.

Broker ubezpieczeniowy w prawodawstwie polskim

W uchwalonej przez Sejm ustawie o pośrednictwie ubezpieczeniowym7) określono przedmiotowo czym jest pośrednictwo i ustalono wyłączny podział na agentów i brokerów ubezpieczeniowych.

Według omawianej ustawy, brokerem ubezpieczeniowym jest osoba fizyczna lub prawna posiadająca zezwolenie Komisji Nadzoru Ubezpieczeniowego na wykonywanie działalności i wpisana do rejestru. Działalność brokerska polega na zawieraniu lub doprowadzaniu do zawarcia umów ubezpieczenia, wykonywaniu czynności przygotowawczych do zawarcia takich umów i doradztwie w tym zakresie oraz uczestniczeniu w zarządzaniu i wykonywaniu takich umów i doradztwie oraz uczestniczeniu w zarządzaniu i wykonywaniu takich umów również w sprawach o odszkodowanie. 

Powyż​sza definicja odbiega od traktowania brokera tylko przez pryzmat pośrednictwa, co czyniła dotychczasowa ustawa. Potencjalni kandydaci muszą spełnić szereg warunków związanych z etyką (nie mogą popełnić przestępstw umyślnych przeciwko życiu, zdrowiu, mieniu, wiarygodności dokumentów, przestępstw gospodarczych lub skarbowych), finansami (obowiązek wykupienia polisy OC), wykształceniem (minimum średnie), ​do​świad​czeniem (przynajmniej 3 lata praktyki), wiedzą (wymóg zdania egzaminu). 

Powyższe wymagania w wielu wypadkach (za wyjątkiem wymagań finansowych) są surowsze niż proponowane przez obecny projekt Dyrektywy UE. Polska ustawa odzwierciedla tendencję mającą na celu nie tylko uniknięcie prowadzenia działalności przez przypadkowe osoby, ale wręcz stworzenie z brokera ubezpieczeniowego zawodu elitarnego. Z uwagi na to, iż niektórym brokerom zarzuca się ​obec​nie niewystarczający poziom wiedzy merytorycznej, jak i nieetyczne działania, należy uznać działania ustawodawcy za zmierzające w odpowiednim kierunku.

Obowiązkiem brokera przed zawarciem umowy ubezpieczenia jest udzielić porady opartej na wszechstronnej i rzetelnej analizie dostępnych ofert ubezpieczenia, wystarczającej dla opracowania rekomendacji naj​właściwszej umowy ubezpieczenia oraz wyjaśnić podstawy, na których się opiera. Przepis ten podkreśla jaką wagę ustawodawca przykłada do zadań doradczych brokera.

W trakcie tworzenia projektu zgłaszano konieczność wprowadzenia ustawowego zakazu odstępowania prowizji (lub jej części) ubezpiecza​jącemu, ubezpieczonemu lub innemu pośrednikowi.8) W odpowiedzi na to wprowadzono zakaz przysparzania zleceniodawcy, jak i zakładowi ubezpieczeń, korzyści w związku z wykonywaniem czynności brokerskich. 

Prze​słanka tego przepisu jest słuszna, lecz sformułowanie nieodpowiednie. Czyż broker ​ubez​pieczeniowy lokując w zakładzie ubezpieczeń ubezpieczenie, lub negocjując dla zleceniodawcy niższą składkę, nie przysparza im korzyści?
Nowe prawo zaostrza wymagania, co do powiązań brokerów z agencjami ubezpieczeniowymi i zakładami ubezpieczeń. Novum jest zakaz bycia udzia​łowcem, akcjonariuszem czy członkiem organów podmiotu prowa​dzącego działalność agencyjną. Przepisy zmierzają do usankcjonowania ​moż​liwości zawierania umów z towarzystwami ubezpieczeniowymi dotyczących sposobu wzajemnego rozliczania się. Jest to rozwiązanie wychodzące naprzeciw praktyce, gdyż dotychczasowe porozumienia o współpracy balansowały na granicy prawa.

Zgodnie z tendencjami, projekt rozporządzenia Ministra Finansów ustala minimalną sumę gwarancyjną ubezpieczenia OC na poziomie 500 000 euro9) Wyznaczenie minimalnego limitu jest koniecznością w przypadku działalności brokerskiej, gdyż pociąga za sobą odpowiedzialność finansową osób ją wykonujących. Biorąc pod uwagę, iż suma gwarancyjna obowiązkowego ubezpieczenia OC komunikacyjnego wynosi 600 000 euro, omawiany limit nie jest wysoki. 

Z drugiej strony, należy zwrócić uwagę, iż duży wydatek na zakup ubezpieczenia może w wielu przypadkach spowodować nieopłacalność działalności w formie osób fizycznych i konieczność wchodzenia do spółek prawa handlowego, by jedno ubezpieczenie obejmujące całą firmę zmniejszyło koszty jednostkowe. Mechanizm ten może zadziałać także w przypadku małych firm brokerskich. Znaczenie wprowadzenia omawianego limitu można zrozumieć analizując dane dotyczące dotychczas wykupywanych przez brokerów ubezpieczeń OC:

Tabela: Wartości i ilości ubezpieczeń wykupywanych przez brokerów
ubezpieczeniowych – osób fizycznych

	Dla osób fizycznych
	1997
	1998
	1999

	Przedziały wartości ubezpieczeń OC w PLN
	Ilość
ubezpieczeń
	Ilość
ubezpieczeń
	Ilość
ubezpieczeń

	do 10 000
	8
	3,4%
	17
	3,8%
	30
	5%

	od 10 001 do 100 000
	68
	28,7%
	218
	48,6%
	289
	49%

	od 100 001 do 300 000
	23
	9,7%
	55
	12,3%
	87
	15%

	od 300 001 do 1 000 000
	114
	48,1%
	137
	30,6%
	153
	26%

	powyżej 1 000 000
	24
	10,1%
	21
	4,7%
	27
	5%

	Ogółem
	237
	100%
	448
	100%
	586
	100%


Źródło: Niepublikowane dane Państwowego Urzędu Ubezpieczeń udostępnione autorce.
Tabela: Wartości i ilości ubezpieczeń wykupywanych przez brokerów
ubezpieczeniowych – osób prawnych

	Dla osób prawnych
	1997
	1998
	1999

	Przedziały wartości ubezpieczeń OC w PLN
	Ilość
ubezpieczeń
	Ilość
ubezpieczeń
	Ilość
ubezpieczeń

	do 10 000
	0
	0%
	0
	0%
	2
	1%

	od 10 001 do 100 000
	7
	11,3%
	18
	17,0%
	28
	17%

	od 100 001 do 300 000
	5
	8,1%
	8
	7,6%
	15
	9%

	od 300 001 do 1 000 000
	31
	50,0%
	53
	50,5%
	75
	48%

	powyżej 1 000 000
	19
	30,6%
	26
	25,8%
	41
	25%

	Ogółem
	62
	100%
	105
	100%
	161
	100%


Źródło: Niepublikowane dane Państwowego Urzędu Ubezpieczeń udostępnione autorce.

Powyższe dane wskazują na znaczną rozbieżność struktury wykupywanych przez brokerów ubezpieczeń w zależności od formy działalności. I tak 80,6% w 1997 r., 76,3% w 1998 r. i 73% w 1999 r. ubezpieczeń OC kupionych przez osoby prawne miało sumę gwarancyjną wyższą niż 300 000 PLN. 

W 1997 r. 58,2% osób fizycznych wykupiło ubezpieczenia w tym przedziale, w 1998 r. procent ten spadł do 35, zaś w 1999 r. do 31. Zarówno w 1998 r., jak i w 1999 r. ponad połowa polis osób fizycznych nie przekroczyła limitu 100 000 PLN. Dane te potwierdzają, że wprowadzenie wymogu ubezpieczenia z minimalnym limitem polisy w wysokości 500 000 euro najbardziej dotknie osoby fizyczne, z których w 1997 r. tylko 10%, a w latach 1998 i 1999 tylko 5% wykupiło OC powyżej 1 000 000 PLN (z czego nie wiadomo ile na kwotę odpowiadającą 500 000 euro). Wśród osób prawnych w ww. latach wskaźnik ten wynosił odpowiednio: 30,6%, 25,8% i 25%. Podwyższenie sumy ubezpieczenia do wymaganego limitu będzie zatem znacznie większym obciążeniem dla osób fizycznych niż prawnych.

Udział brokerów w zbiorze składki ubezpieczeniowej10)
W 1999 r. składka ulokowana przez brokerów w zakładach ubezpieczeń stanowiła 7,1% składki przypisanej brutto (1,5% w dziale I i 10,5% w dziale II). W 1998 r. brokerzy ulokowali w zakładach ubezpieczeń 6,3% składki przypisanej brutto (2,2% w dziale I i 8,5% w dziale II). Zatem bezwzględny udział w przypisie całości składki ubezpieczeniowej nieznacznie wzrósł. 

Należy jednak pamiętać, iż Polska nie zestandaryzowała jeszcze sposobu zbierania i opracowywania danych w zakresie ubezpieczeń, zatem powyższe dane mogą nie odzwierciedlać faktycznego udziału brokerów w rynku. Dzięki temu, że brokerzy w nieznacznym stopniu przyczyniają się do zbioru składki przez największą grupę ubezpieczeniową w Polsce – PZU Życie SA i PZU SA (1,5% i 5,34%), udział ich w całym rynku jest zaniżany. 

Jeżeli rozpatrzymy zakłady ubezpieczeń z przeważającym kapitałem zagranicznym, to okazuje się, że brokerzy stanowią dla nich ważny kanał dystrybucji (np. Hestia – 22%, Allianz – 35%, AIG – 64%, Commercial Union TU Ogólnych – 70% udziału w przypisie składki). Powyższe dane stanowią dobry znak dla brokerów, szczególnie jeśli porówna się ich udział w rynku w Polsce i w UE (dane w poniższej tabeli). Okazuje się, iż za wyjątkiem Finlandii, wszędzie w UE brokerzy generalnie mają większy udział w rynku niż w Polsce.

Tabela: Udział brokerów w poszczególnych państwach UE
– ubezpieczenia życiowe i nieżyciowe

	Państwo
	Austria
	Belgia
	Dania
	Finlandia
	Francja
	Grecja
	Hiszpania
	Holandia

	nieżycio​we w %
	25
	70
	15
	6–7
	19
	10
	17,5
	55,5

	życiowe w %
	25
	50
	18
	5
	7
	2
	
	


	Państwo
	Irlandia
	Luksem​burg
	Niemcy
	Polska
	Portu​galia
	Szwecja
	Wielka Brytania
	Włochy

	nieżycio​we w %
	65
	10
	15
	1,5
	15,6
	25
	67
	24

	życiowe w %
	50
	
	12
	10,5
	1,8
	30
	58,3
	3


Źródło: Opracowanie własne na podstawie: Windows to the World, Materiały BIPAR 1999, ​Euro​pean Commission, Panorama of EU industry, Eurostat 1995/96, Wyniki sektora ubezpieczeń za rok 1998, Biuletyn PUNU, Departament Analiz Systemu Ubezpieczeniowego, Warszawa, październik 1999 r.
Struktura portfeli ubezpieczeniowych brokerów w Polsce

Jakimi ubezpieczeniami zajmują się brokerzy? Badania11) wykazały, że 50% brokerów w 1999 r. zajmowało się ubezpieczeniami życiowymi, a 87,5% majątkowymi, zaś pod względem ilościowym 25,1% zawieranych za pośrednictwem brokerów ubezpieczeń należało do działu I, a 74,9% do działu II. W ramach działu II brokerzy deklarowali, iż najwięcej pośredniczyli w ​za​war​ciu ubezpieczeń od ognia i innych zdarzeń losowych (30,03%), od kradzieży (13,02%) i komunikacyjnych (14,92%). Wyniki prezentują poniższe wykresy:

Struktura ubezpieczeń zawieranych przez brokerów (dział II)
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Źródło: Badania własne na podstawie odpowiedzi brokerów na ankiety rozesłane przez Panoramę Ubezpieczeń na potrzeby publikacji, Panorama Ubezpieczeń, CEIC, Warszawa 1999 r.

Procent brokerów zajmujących się poszczególnymi rodzajami ubezpieczeń
należących do działu II
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Źródło: Badania własne na podstawie odpowiedzi brokerów na ankiety rozesłane przez Panoramę Ubezpieczeń na potrzeby publikacji, Panorama Ubezpieczeń, CEIC, Warszawa 1999 r.

Okazuje się, że brokerzy w swoim portfelu posiadają najwięcej ubezpieczeń standardowych: od ognia, kradzieży, komunikacyjnych. Warto zwrócić uwagę na małą popularność ubezpieczeń specjalistycznych, takich jak ubezpieczenia finansowe, techniczne. Są to ryzyka, które zaczynają cieszyć się coraz większym zainteresowaniem klientów. Już teraz zakłady ubezpieczeń prześcigają się w tworzeniu nowych produktów, często “szytych na miarę”.

Struktura rynku brokerskiego

21 maja 2000 r. polski organ nadzoru wydał 900 pozwoleń na prowadzenie działalności brokera ubezpieczeniowego – 715 dla osób prawnych i 185 dla fizycznych.12) Na kwiecień br. liczba zezwoleń oscyluje wokół ty​siąca.13) 

Z analizy porównawczej liczby brokerów w przeliczeniu na 100 tys. ​miesz​kań​ców wynika, iż porównując nasz kraj do takich państw jak Francja czy Niemcy, liczba brokerów powinna się zwiększyć przynajmniej do dwóch tysięcy podmiotów, zaś udział brokerów w pośrednictwie powinien wzrosnąć dwukrotnie. Jeśli zaś Polska będzie zmierzać w kierunku modelu anglosas​kiego, to zarówno liczba, jak i udział brokerów w rynku powinny wzrosnąć ​kilkakrotnie.14) Z uwagi na brak tradycji usług brokerskich na naszym rynku, trudno określić w którym kierunku będziemy dążyć.

Koncentracja rynku brokerskiego

Od 1996 r. w Polsce udział osób fizycznych w całości podmiotów prowadzących działalność brokerską kształtuje się niezmiennie na poziomie 80%. Porównując liczbą pracowników zatrudnionych w podmiotach prowadzących działalność brokerską w Polsce do Unii Europejskiej (wyniki prezentuje poniższa tabela) zauważyć można, iż w UE przypada więcej pracowników na jednego zarejestrowanego brokera, co świadczy o koncentracji firm brokerskich.

Tabela: Porównanie liczby pracowników zatrudnionych w podmiotach ​prowadzących działalność w Polsce i w wybranych państwach Unii Europejskiej

	Państwo
	Liczba brokerów
	Liczba pracowników brokerów
	Liczba pracowników przypadająca na jednego zarejestrowanego brokera

	Grecja
	30
	400
	13,33

	Portugalia
	106
	980
	9,24

	Francja
	2 400
	16 000
	6,67

	Irlandia
	1 200
	7 900
	6,57

	Niemcy
	3 000
	16 700
	5,57

	
	
	
	

	Włochy
	1 032
	6 000
	5,81

	Szwecja
	296
	1 300
	4,39

	Finlandia
	40
	150
	3,75

	Holandia
	11 314
	32 000
	2,83

	Belgia
	3 829
	10 000
	2,61

	Dania
	300
	750
	2,50

	Polska
	927*
	1 669*
	1,80


Źródło: Obliczenia własne na podstawie danych: Windows to the World, Materiały BIPAR 1999, ​European Commission, Panorama of EU industry, Eurostat 1995/96.
* oraz niepublikowane dane Państwowego Urzędu Ubezpieczeń udostępnione autorce za maj 2000 r.

Biorąc pod uwagę fakt, iż pewne procesy zachodzące w Unii znajdują swoje odzwierciedlenie w naszym kraju, także u nas powinna zmienić się proporcja między osobami fizycznymi a prawnymi. Jednym z czynników zwiększających koncentrację działalności będzie omawiane już wcześniej zwiększenie limitu polisy OC, który zmusi brokerów do, być może nawet sztucznego, zakładania spółek handlowych.

Sytuacja finansowa brokerów15)
W 1999 r. brokerzy średnio otrzymali od zakładów ubezpieczeń prowizję z tytułu zbieranej składki w wysokości 12,3% (10,13% z działu I i 12,49% z działu II). Dla porównania w 1998 r. średnia prowizja wyniosła 12,1% (10,29% – dział I i 12,35% – dział II), zaś w 1997 r. 14,4% (dział I – 11,7%, dział II – 15,5%). 

Dane te świadczą, iż w ciągu trzech lat wystąpił ​systema​tycz​ny spadek wysokości prowizji otrzymywanej od zakładów ubezpieczeń. Analizując średni przychód z tytułu prowizji (dane w poniższej tabeli) okazuje się, że w przypadku osób fizycznych zmniejszył się on w 1998 r. w porównaniu do 1997 r. o 20,4%, zaś w 1999 r. wzrósł o 5%. W przypadku osób ​praw​nych w 1998 r. nastąpił wzrost średniego przychodu o 2,3%, zaś w 1999 r. – spadek o 1,4%. Mimo, iż ogólnie przychód z tytułu prowizji dla brokerów w 1998 r. zwiększył się o 64%, zaś w 1999 r. o 26%, to w związku ze wzrostem liczby brokerów, średni przychód na jednego brokera de facto w porównaniu do inflacji w latach 1997–1999 zmniejszył się.

Tabela: Przychody uzyskane z tytułu prowizji od zakładów ubezpieczeń
przez brokerów w latach 1997–1999

	
	Rok
	os. fizyczne
	os. prawne
	Razem

	Przychód z tytułu prowizji
	1997
	25 483 416
	48 830 351
	74 313 767

	
	1998
	36 189 096
	85 292 115
	121 481 211

	
	1999
	42 474 256
	111 029 851
	153 504 107

	Ilość brokerów, którzy osiągnęli dochód z prowizji
	1997
	177
	51
	228

	
	1998
	296
	87
	383

	
	1999
	353
	115
	468

	Średnia wielkość przychodu z tytułu prowizji
	1997
	143 974
	957 457
	325 937

	
	1998
	114 635
	979 251
	311 036

	
	1999
	120 324
	965 477
	328 000

	Zmiana średniego przychodu
	1998/1997
	–20,4%
	+2,3%
	– 4,6%

	
	1999/1998
	+5%
	–1,4%
	+5,5%


Źródło: Niepublikowane dane Państwowego Urzędu Ubezpieczeń udostępnione autorce.
Szanse i zagrożenia dla działalności brokerskiej na świecie

Jednym z czynników, który znacząco wpłynie na pozycję brokerów w Unii Europejskiej, jest opisywany już projekt dyrektywy UE, który ma za zadanie ujednolicić wymogi stawiane pośrednikom. Jak na razie wymagania co do sposobów prowadzenia działalności brokerskiej, kwalifikacji osób, zabezpieczeń finansowych, limitów ubezpieczeń OC różnią się zasadniczo w poszczególnych państwach członkowskich. 

Istniejące różnice między krajowymi przepisami tworzą bariery podejmowania i prowadzenia działalności pośredników na rynku wewnętrznym. Harmonizacja struktur pośrednictwa w Unii Europejskiej, wprowadzenie pewnych standardów, wyklaruje sytuację prawną brokerów (np. w Niemczech jest ona nie do końca zdefiniowana). Możliwość swobodnego zakładania jednostek operacyjnych powinna wzmocnić pozycję firm brokerskich, które będą mogły łatwiej tworzyć dla przedsiębiorstw strategie zarządzania ryzykiem w skali europejskiej oraz uprości obsługę klientów.
Dzięki unifikacji prawa w zakresie jednolitego rynku ubezpieczeniowego powinna wzrosnąć konkurencja między zakładami ubezpieczeń, które będą rywalizować ze sobą coraz większą liczbą złożonych produktów ubezpieczeniowych. Z tego względu powinno wzrosnąć zapotrzebowanie na obiektywne doradztwo, co stanowi szansę dla brokerów.

W Unii Europejskiej, jak i na całym światowym rynku brokerskim, występują zagrożenia dla omawianej formy pośrednictwa ubezpieczeniowego. Jednym z nich stają się nowe kanały dystrybucji ubezpieczeń, takie jak: poczta, ubezpieczenia dodawane do różnych produktów, np. samochodów, czy też Internet. Szczególne zagrożenie stanowią banki agresywnie wkraczające do dziedziny ubezpieczeń. Współpraca pomiędzy bankiem a zakładem ubezpieczeń w zakresie sprzedaży produktów ubezpieczeniowych, nazywana bankcassurance,16) (termin bankcassurance w szerszym znaczeniu używany jest zazwyczaj na określenie związków istniejących między instytucjami kredytowymi i ubezpieczeniowymi),17) jest szczególnie niebezpieczna dla małych firm brokerskich i osób fizycznych prowadzących działalność brokerską, gdyż oferta nowych form dystrybucji kierowana jest najczęściej do tej samej grupy docelowej odbiorców. 

Zagrożenie to wydaje się być jeszcze większe, jeśli weź​mie się pod uwagę, iż projekt dyrektywy zamierza ułatwić funkcjonowanie tych nowych kanałów dystrybucji stosując pewne, omawiane wcześniej, wyjątki wobec osób, dla których pośrednictwo ubezpieczeniowe nie jest główną działalnością zawodową. Aby obronić się przed utratą rynku, brokerzy starają się zaakcentować wartość dodaną swoich usług. 

Koncepcja odchodzenia od brokerstwa–pośrednictwa ubezpieczeniowego w kierunku brokerstwa–doradztwa i zarządzania ryzykiem jest widoczna na światowym rynku.18) To nowe postrzeganie usług brokerskich powoduje zmianę formy wynagrodzenia brokerów z prowizyjnej, płaconej przez zakład ubezpieczeń, na stałą opłatę, płaconą za usługi przez klientów. Kiedy zaś odbiorcy sami muszą bezpośrednio zapłacić (prowizji uwzględnionej w składce się tak nie czuje) stają się bardziej wymagający. Zwiększone oczekiwania klientów w połączeniu z lawinowym wręcz zwiększaniem oferty produktów przez zakłady ubezpieczeń zmusza brokerów do specjalizacji. Pojedynczy broker nie jest w stanie znać się na wszystkim i obsłużyć w każdym zakresie klienta.

Kolejnym zagrożeniem dla tradycyjnych form pośrednictwa jest rozwój captives, czyli towarzystw zależnych, zakładanych przez międzynarodowe korporacje, najczęściej w tzw. rajach podatkowych, w celu ubezpieczenia firmy – matki. Na początku lat dziewięćdziesiątych jednym z ich założeń było obniżenie kosztów ochrony ubezpieczeniowej, poprzez ominięcie pośrednictwa ubezpieczeniowego, co zmniejszało liczbę potencjalnych klientów dużych firm brokerskich. 

Jednak wymienione zalety captives są ostatnio coraz częściej deprecjonowane. Obniżanie cen ubezpieczeń i prowizji (brokerskich i reasekuracyjnych) na rynku ubezpieczeniowym oraz wprowadzenie nowych, specjalistycznych produktów ubezpieczeniowych poddaje w wątpliwość zyski osiągane przez zakładanie towarzystw zależnych.19) Wszystko to powoduje, że obserwuje się zjawisko odwrotne – prowadzenie przez samych brokerów captives, co poszerza zakres działalności brokerskiej.

Coraz częściej występujące problemy takie, jak wcześniej wspomniane obniżanie się prowizji, wzrost kosztów operacyjnych, czy trudności ze znalezieniem nowych klientów powodują, że duże, światowe firmy brokerskie w celu utrzymania lub wzmocnienia pozycji na rynku, wykupują mniejsze przejmując ich klientów.20) 

W latach 1995–1999 wśród światowej pierwszej dwudziestki miało miejsce przynajmniej osiem fuzji, w następstwie których ocenia się, że firma Marsh McLennan, zajmująca obecnie pozycję lidera, obsłu​guje ponad jedną piątą światowego rynku, zaś przychody drugiej w kolejności AON Group są niewiele mniejsze.21) 

Globalizacja mająca miejsce na rynku brokerskim jest następstwem globalizacji rynku ubezpieczeniowego. Pow​stają międzynarodowe grupy kapitałowe, współpracujące tylko z równie dużymi międzynarodowymi pośrednikami w ramach programów światowych. Skala zjawiska jest tak silna, że analitycy rynku już obawiają się nadmiernej koncentracji firm brokerskich, która w efekcie może doprowadzić do monopolizacji.22)
Szanse i zagrożenia dla działalności brokerskiej w Polsce

Niektóre z opisanych zjawisk i tendencji na świecie mają także odzwierciedlenie w Polsce. Przed nami jest wiele zmian już zauważalnych, które pojawią się w ramach procesów integracji z UE.

Za jeden z ważniejszych czynników stanowiący szansę dla wzrostu udziału brokerów w polskim rynku, należy uznać zwiększenie kultury ubezpieczeniowej. W ciągu ostatniego dziesięciolecia przypis składki ubezpieczeniowej wzrósł dziesięciokrotnie. Porównując to do inflacji, która w owym okresie wyniosła prawie 500%23) powyższy wynik należy uznać za niezwykle obiecujący. 

W ramach procesów integracyjnych z Unią Europejską, tendencja wzrostowa powinna się utrzymać. Jak na razie, wskaźnik składki przypisanej brutto do PKB (2,62%)24) plasuje Polskę na przedostatnim miejscu wśród państw UE (tuż przed Grecją – 1,55%). Dla porównania w Wielkiej Brytanii wskaźnik ten wynosi 13,28%, a we Francji 10,47%25) Aby dorównać do średniego poziomu unijnego powinniśmy zwiększyć względny zbiór skład​ki (w stosunku do PKB) przynajmniej dwukrotnie, zaś bezwzględny poziom wydatków na ubezpieczenia powinien wzrosnąć 15 razy! 

Nie wiadomo, jak długo zajmie nam dorównanie do standardów zachodnich, szczególnie że, w ostatnich dwóch latach, zwłaszcza w ubezpieczeniach z działu II, na​stąpiło spowolnienie tempa wzrostu. Jednak przewidywany wzrost gospodarczy naszego kraju powinien zwiększyć ilość i wartość wykupywanych polis ubezpieczeniowych. 

Przez wiele lat polscy menedżerowie postrzegali ubezpieczenia jako kolejny podatek, zaś zakład ubezpieczeń jako instytucję, która i tak nie wypłaci odszkodowania w należnej wysokości. Procesy integracyjne i napływ zachodniego kapitału wymuszają zmianę mentalności Polaków a wzrost świadomości ubezpieczeniowej powinien zwiększyć zapotrzebowanie na specjalistyczne produkty ubezpieczeniowe. Różnorodność ofert tworzy zapotrzebowanie na specjalistyczną wiedzę i rozeznanie rynku, a tego mogą dostarczyć brokerzy. Poprzez rzetelną analizę istniejących ryzyk, ​obiek​tywne doradztwo, administrację programami i pomoc w likwidacji szkód, mogą oni odegrać dużą rolę w zwiększaniu świadomości ubezpieczeniowej.26)
Jednym z zagrożeń dla średnich i małych firm brokerskich w Polsce są tzw. programy światowe, kiedy to globalny koncern, współpracujący z jednym globalnym brokerem, biorąc udział w prywatyzacji przedsiębiorstwa narzuca współpracę z tym brokerem, eliminując dotychczas obsługującego.27) W obronie przed tym średnie firmy wolą mieć kilku małych odbiorców, niż jednego dużego, co oznacza, że wkraczają w obszary obsługiwane przez mniejsze firmy. Spadające w naszym kraju ceny ubezpieczeń z jednej strony zwiększają na nie popyt, z drugiej zaś, zmniejszają prowizję brokerską. Spadek przychodów brokerzy muszą zrekompensować większą liczbą obsługiwanych klientów. Co prawda, w Polsce nie upowszechnia się jeszcze stała opłata za usługi, ale za to część firm brokerskich zmniejsza prowizję w celach promocyjnych.

Także w Polsce znaczącym zagrożeniem, szczególnie dla stosunkowo małych firm brokerskich, stają się nowe kanały dystrybucji ubezpieczeń, takie jak banki, poczty, dealerzy samochodów, zwłaszcza, że rozporządzenie Ministra Finansów z 21 marca 2001 r.28) wprowadza wyjątki w niektórych przypadkach (wykonywanie tej działalności jako uzupełniającej, związanej z podstawowym zakresem działalności gospodarczej osoby wykonującej dzia​łalność agencyjną, na podstawie upoważnienia udzielonego przez zakład ubezpieczeń, wyłącznie przy pomocy osób fizycznych zatrudnionych na podstawie umowy o pracę) od konieczności uzyskania licencji na działalność agencyjną.

The place and role of an insurance broker on the Polish insurance market in the relation to EU

In contrast to the proposal for the EU Directive about Insurance Intermediation, which does not introduce a nominal differentiation between intermediaries, the draft Polish Insurance Intermediation Law divides intermediaries only into brokers and agents. The proposed regulations sharpen the requirements for the candidates for brokers in order to boost the prestige of this job.

The proposed limit of obligatory civil liability insurance of EURO 500 000 (in the EU EURO 1 million) will have a negative impact upon the situation of brokers.

In 1999 7,1% of gross premium income has been invested through brokers. In member countries this ratio is much higher. The new distribution channels as well as aggressive banks endanger the position of brokers both in Poland and all over the world. The most visible tendencies on the global brokerage markets is its globalisation and consolidation. However, the development of insurance culture is one of the most important factors strengthening the position of brokers. So far brokers have been involved in concluding standard insurance policies, such as fire, theft and motor. Deteriorating financial situation of brokers as well as many other factors emphasize the necessity of the consolidation of the Polish brokerage market , which in comparison with the EU countries is the least concentrated.
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