
  
    
      
    
  


  Boom gospodarczy oraz wzrost zamożności społeczeństwa spowodowały także wzrost świadomości ubezpieczeniowej. Polacy zaczynają coraz bardziej cenić swój dorobek imajątek, który zroku na rok przedstawia większą wartość. Wzorem społeczeństw zachodnich, coraz uważniej podchodzą także do zabezpieczenia tego, co najcenniejsze – zdrowia oraz życia. Liczba funkcjonujących na rynku firm ubezpieczeniowych oraz planujących debiut na nim pokazuje, że krajowy rynek jest wciąż nienasycony oraz atrakcyjny. Stwarza to szansę dla agencji ubezpieczeniowych – podmiotów pośredniczących wsprzedaży produktów finansowych, działających na rynku towarzystw.


  Scharakteryzujemy rynek ubezpieczeniowy wPolsce, określimy wymagania formalne, którym należy sprostać przy uruchomieniu oraz prowadzeniu agencji ubezpieczeniowej, podliczymy koszty oraz oszacujemy przewidywane zyski.


  Charakterystyka rynku


  Krajowy rynek usług ubezpieczeniowych można określić jako wciąż bardzo perspektywiczny, choć trudny, wymagający wyczucia iskuteczności wdziałaniu. Wartość sprzedawanych wPolsce polis ubezpieczeniowych rośnie zroku na rok. Według raportu Komisji Nadzoru Finansowego, sektor ubezpieczeń odnotował wciągu dwóch kwartałów 2011 roku zysk techniczny wyższy prawie o76% niż wanalogicznym okresie 2010. Na koniec trzeciego kwartału 2011 roku składka przypisana brutto wyniosła 43,53 mld zł, tj. o8,30% więcej niż rok wcześniej. Biorąc pod uwagę, że znaczną część swoich usług ubezpieczyciele sprzedają za pośrednictwem placówek agenturalnych, te również odnotowały wzrost zysków zprowizji. Ponad 40% zebranych dla zakładów ubezpieczeniowych składek pozyskują właśnie agencje.


  Rotacja na rynku agencji ubezpieczeniowych jest dość spora. Wiele placówek rozpoczyna działalność, inne kończą ją zpowodu trudnej specyfiki branży. Elektroniczny rejestr agentów ubezpieczeniowych, prowadzony przez Komisję Nadzoru Bankowego, zawiera ok. 40000 agentów wyłącznych imultiagentów.


  Jak wygląda zatem struktura rynku wkontekście rodzajów oferowanych ubezpieczeń? Największą część, bo ok. 60%, stanowią ubezpieczenia na życie. Pozostała część należy do ubezpieczeń majątkowych ikomunikacyjnych – ok. 30%. Najmniej – ok. 10% – stanowią ubezpieczenia, oferowane przez banki ifirmy brokerskie.


  Coraz większą popularnością wostatnich latach cieszą się polisy emerytalne. Ten bardzo konkurencyjny produkt jest najczęściej sprzedawany wpakiecie zpolisą na życie. Specjaliści wierzą, że – wzorem krajów zachodnich – rynek należał będzie właśnie do polis zabezpieczających przyszłą emeryturę.


  Konkurencja


  Większość spośród ok. 4000 działających na rynku placówek agencyjnych to przedsięwzięcia rodzinne. Najczęściej są to firmy 1-2-osobowe. Większe agencje lub pracujące dla kilku ubezpieczycieli mogą zatrudniać nawet kilka-kilkanaście osób.


  W przypadku oferowania klientom inwestowania wwybrane fundusze, największą konkurencją będą banki. Choć to one cieszą się największym zaufaniem wtym obszarze, sprawny agent może również itu liczyć na sporą grupę klientów.


  O ile największy odsetek składek – 42% – pozyskują dla towarzystw agencje, to trzeba wspomnieć także oinnych konkurencyjnych kanałach. Istotną rolę odgrywają pracownicy zakładów ubezpieczeń, niebędący agentami (pozyskują ok. 13% składek) oraz brokerzy – ok. 13%.
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