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NIETRAFIONA SPRZEDAZ A OTOCZENIE
REGULACYJNE POSREDNICTWA
UBEZPIECZENIOWEGO W POLSCE -
WYBRANE ROZWIAZANIA

Streszczenie: Nietrafiona sprzedaz (mis-selling) to termin, ktérym okresla sie nie-
koniecznie intencjonalne praktyki, ktére sprawiajg, ze klientowi zostal sprzedany
produkt nieodpowiadajacy jego potrzebom. Mozna zaklada¢, ze zjawisko nietrafio-
nej sprzedazy wystepuje zawsze. Nalezy jednak zauwazy¢, ze w pewnych okresach
zjawisko to narasta.

Pierwszym symptomem nietrafionej sprzedazy moze by¢ ponadprzecietna zy-
skownos¢ okreslonych linii biznesowych. Réwniez gwaltowne zwigkszenie liczby
akwizytoréw oraz wzmozone migracje sieci agencyjnych miedzy zakltadami ubez-
pieczen moga wskazywaé na nasilanie si¢ zjawiska nietrafionej sprzedazy. Kolejnym
etapem, ktory nie zawsze wystepuje, jest zwigkszajaca si¢ liczba skarg konsumentdw,
szczegolnie na agresywna akwizycje lub niekorzystne zapisy w ogdlnych warunkach
ubezpieczenia. Nastepnie, przewaznie na skutek zewnetrznego czynnika (np. spadki
na rynku kapitalowym, rosngce bezrobocie) rosnie zainteresowanie konsumentéw
posiadanymi produktami finansowymi albo nastaje konieczno$é¢ skorzystania z nich.
Wowczas zauwazone zostajg skutki wezesniejszych praktyk.

Do mechanizméw przeciwdzialania nietrafionej sprzedazy mozna zaliczy¢: cer-
tyfikacje posrednikéw ubezpieczeniowych; szkolenia zawodowe; odpowiednig co do
tresci, zakresu i formy informacje dla klienta; regulacje czynnosci sprzedazowych;
polityke wynagradzania posrednikéw ubezpieczeniowych.

Slowa kluczowe: nietrafiona sprzedaz, posrednictwo ubezpieczeniowe, legislacja
ubezpieczeniowa.

Klasyfikacja JEL: G22, K 22.
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MIS-SELLING AND REGULATIONS OF INSURANCE
DISTRIBUTION - SELECTED SOLUTIONS

Abstract: Mis-selling is a term used to describe (un)intentional practices that result
in selling a customer a product that does not meet their needs. It can be assumed that
the phenomenon is omnipresent, however in certain periods it increases.

The first symptom of mis-selling may be the above average profitability of certain
business lines. Also the rapid increase in the number of salesmen and increased mi-
gration between agency networks may indicate a worsening of mis-selling. The next
step, which is not always present, is the increasing number of consumer complaints,
especially on aggressive acquisition or unfavourable provisions in the general terms
of insurance. Then, mostly due to an external factor (eg. financial crisis, rising un-
employment), consumer interest in financial products held either grows or there is
a need to use them. Then the effects of previous practices are noticed.

Mechanisms which counteract mis-selling include: certification of insurance
intermediaries; professional training; information to the customer, appropriate to
the content, scope and form; control of sales activities; the remuneration policy of
insurance intermediaries.

Keywords: mis-selling, insurance distribution, insurance law.

Wstep

Nietrafiona sprzedaz jest zjawiskiem, ktére z r6znym nasileniem wystepuje
nieustannie, ale od czasu do czasu skala tego zjawiska urasta do rangi prob-
lemu. Jego znaliza wskazuje najczesciej, ze przyczyna sg nieprawidlowosci
na etapie posrednictwa. Posrednictwo finansowe, oddzielane od procesu
tworzenia produktu finansowego, staje si¢ coraz czg$ciej autonomicznym
procesem. W zwigzku z powyzszym ro$nie réwniez odpowiedzialnos¢ osob
zaangazowanych w ten proces oraz zakres regulacji, ktére maja m.in. prowa-
dzi¢ do zmniejszenia ryzyka wystapienia nietrafionej sprzedazy.

Wraz z rozpowszechnieniem inwestycyjnych polis Zyciowych oraz produk-
tow bancassurance problemy nietrafionej sprzedazy zaczely réwniez masowo
wystepowa¢ na rynku finansowym. Dynamicznie zmieniajaca si¢ legislacja
europejska w tym obszarze oraz przyklady ptynace z innych krajéw o bardziej
rozwinietych rynkach finansowych sg inspiracja do zastanowienia si¢ nad
ksztaltem regulacji posrednictwa ubezpieczeniowego w Polsce. Celem tego
artykulu jest analiza rozwigzan zmierzajacych do identyfikacji i przeciwdzia-
tania skutkom nietrafionej sprzedazy.
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1. Definicja i determinanty nietrafionej sprzedazy

Nietrafiona sprzedaz (mis-selling) to termin, ktérym okresla si¢ niekoniecznie
intencjonalne praktyki, ktore sprawiaja, ze klientowi zostal sprzedany produkt
nieodpowiadajacy jego potrzebom'. Stosunkowo czesto problem ten utoz-
samia si¢ z niewlasciwym zachowaniem pos$rednika, ktéry moze skutkowac
sprzedaniem produktu, ktéry nie przystaje do potrzeb klienta, najczesciej
konsumenta [Inderst i Ottaviani 2009, s. 883]. Cho¢ nalezy zauwazy¢, ze
rosnie udzial sprzedazy bez udzialu posrednikéw, chociazby przez internet.

Dlatego wlasciwsze jest rozpatrywanie procesu sprzedazy. Termin ten mozna

inaczej zdefiniowac¢ jako sytuacje, w ktorej firma sprzedaje klientowi nieod-

powiedni produkt, obojetnie czy w ramach rekomendacji, czy tez nie [BIS

2008, s. 4]. Nieodpowiedni oznacza tutaj tyle co niedopasowany do potrzeb,

ale réwniez taki, ktory zawiera zapisy niekorzystne dla klienta lub jego koszt

jest niewspoimierny do oferty.

Za nietrafiong sprzedaz mozna uznac sytuacje¢, w ktorej nie udato sie uzy-

skac jednego z efektow dla konsumentéw [FSA 2013, s. 9]:

- konsument byl traktowany fair;

- konsument rozumie kluczowe cechy produktu lub ustugi i czy otrzymat
tylko informacje, czy tez porade;

- konsument otrzymat informacje, ktéra jest klarowna, fair i w zaden spo-
sob nie wprowadza w blad; pozwala ona podja¢ swiadoma decyzje przed
nabyciem produktu lub ustugi;

- konsumentowi kupujacemu produkt w wyniku porady oferuje si¢ odpo-
wiednie produkty.

Mozna zatem wyznaczy¢ dwa zasadnicze obszary, ktére obejmuje nietra-

fiona sprzedaz:

- proces sprzedazy:

o konsument, ktéremu oferuje si¢ produkt lub ustuge, nie jest w grupie
docelowej,

o konsument nie zostal poinformowany o relacjach posrednika z insty-
tucja finansowg oaz sposobie wynagradzania i wysokosci potencjalnej
prowizji,

o w trakcie prezentacji pomija si¢ istotne elementy oferty, wrecz wprowa-
dza si¢ w blad przez nieprecyzyjne lub nieprawdziwe informacje,

' W przypadku skomplikowanych produktéw, szczeg6lnie finansowych, konsumentom
czgsto si¢ mowi o sprzedazy produktu, podkreslajac jego pasywna postawe. Przeciwstawia si¢
to ,,kupowaniu”, co ma znamionowa¢ bardziej aktywny udzial konsumenta.
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o materialy informacyjne sg niepelne, nieprecyzyjne, niezrozumiate lub
zawierajg nieprawde;
- warunki produktu:

o zle okreslona grupa albo wrecz nieokreslona grupa docelowa produktu,

o warunki naruszajace (zbiorowe) interesy konsumentéow,

° cena nieadekwatna do wartosci produktu.

Mozna zaklada¢, ze zjawisko nietrafionej sprzedazy wystepuje zawsze.
Nalezy jednak zauwazy¢, ze w pewnych okresach zjawisko to narasta. Wérod
czynnikow, ktore sprzyjaja wystapieniu zjawiska nietrafionej sprzedazy, mozna
wymieni¢ np. obnizanie standardu zabezpieczenia spolecznego przez panstwo
i w konsekwencji przerzucenie na gospodarstwa odpowiedzialnosci finanso-
wej w zwiazku ze zmniejszeniem zaangazowania w zapewnienie $wiadczen
socjalnych (np. emerytalnych). Jest to jedna z przyczyn postepujacej finansja-
lizacji, coraz bardziej intensywnego wykorzystania produktéw finansowych
przez gospodarstwa domowe. Jednak nie zawsze gospodarstwa domowe sg
merytorycznie przygotowane do uczestnictwa w rynku finansowym, chociazby
z powodu niskiej swiadomosci i wiedzy finansowe;j.

Niskie stopy procentowe, jakie ostatnio notuje si¢ w wigkszosci krajow
rozwinigtych, przyczyniaja sie do zwigkszenia zadluzenia oraz poszukiwania
instrument6w o wyzszej niz przecietna stopa zwrotu. To sprzyja finansowym
innowacjom, co najczesciej prowadzi do rozwoju skomplikowanych produk-
tow, w ktorych ryzyko dla inwestora nie jest fatwe do identyfikacji i fatwiej
jest tez ukry¢ wygorowane koszty obstugi’. Do jeszcze wiekszego niezrozu-
mienia moze prowadzi¢ fakt, ze takie same produkty sa sprzedawane przez
rézne instytucje finansowe (banki, towarzystwa funduszy inwestycyjnych oraz
zaktady ubezpieczen).

Oferta produktowa, z uwagi na swoje cechy, jest przygotowywana dla okre-
$lonej grupy docelowej. Nieprzestrzeganie kryteriéw grupy docelowej moze
istotnie zwigkszy¢ ryzyko nietrafionej sprzedazy, szczegolnie gdy sam proces
sprzedazy w sposob wybidrczy prezentuje informacje dotyczace sprzedawa-
nych produktéw, nie wspominajac o sytuacjach, gdy konsumenci sa wpro-
wadzani w biad albo wrecz intencjonalnie oszukiwani. Nalezy zauwazy¢, ze
nawet jezeli dostawca ustugi produktu albo ustugi finansowej nie sprzedaje jej
bezposrednio, to przewaznie jest odpowiedzialny za jako$¢ procesu sprzedazy
i przekazywanej informacji.

? Zjawisko nasilania sie ryzyka nietrafionej sprzedazy w okresach dekoniunktury jest juz
zauwazane przez europejskie nadzory finansowe [JCESA 2014].
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Nie bez znaczenia jest rodzaj kanatu dystrybucji, w szczegélnosci charak-
ter wiezi z klientem. Im bardziej anonimowy charakter wiezi, tym wieksze
zagrozenie. Ponadto ro6zne kanaly dystrybucji maja rézne koszty dotarcia do
klienta i mozliwo$¢ powigzania oferty ubezpieczeniowej z oferta bankowa.
Widac¢ to szczegdlnie dobrze w kanale bancassurance, gdzie koszt krancowy
dotarcia do klienta jest nieporéwnywalnie niski w stosunku do innych kana-
téw. Dlatego nietrafiona sprzedaz w kanale bancassurance moze przybiera¢
bardzo duze rozmiary.

Fundamentalne znaczenie dla nietrafionej sprzedazy moze mie¢ struktura
systemu prowizyjnego. Wysokie premiowanie $cisle okreslonych produk-
tow moze przyczynia¢ si¢ do patologii. Réwniez wszelkiego rodzaju plany
sprzedazowe generuja podobne problemy. Przedktadanie ilosci nad jako$¢
sprzedazy pojawia si¢ szczegolnie czesto, gdy wystepuje konflikt interesow
miedzy posrednikiem i konsumentem.

Za istotny czynnik wzmagajacy nietrafiong sprzedaz uznaje sie rowniez
niedostatecznie rozwinieta konkurencje. Nietrafiong sprzedaz notuje si¢ szcze-
gdlnie w obszarach, gdzie z uwagi na okreslony kanat dystrybucji albo charak-
ter produktu konsument nie stara si¢ lub wrecz nie moze poréwnac wigkszej
liczby ofert. Problem ten dotyczy szczegdlnie wygdrowanej ceny produktu.
Z drugiej strony, w przypadku sprzedazy przez internet przy uzyciu porow-
nywarek internetowych, cena staje si¢ gléownym kryterium wyboru, mimo
ze zakres ochrony ubezpieczeniowej nie jest wystandaryzowany i czesto jest
bardzo zréznicowany [IRSG 2013; FCA 2014b, s. 24].

2. Symptomy i przyklady nietrafionej sprzedazy

Pierwszym symptomem nietrafionej sprzedazy moze by¢ ponadprzecietna
zyskownos¢ okreslonych linii biznesowych [FCA 2014b, s. 11]. Moze ona
wynika¢ z wygérowanych oplat, ktére nie majg uzasadnienia w faktycznych
kosztach. Dotyczy to zaréwno kosztéw akwizycji oraz obstugi, jak i faktycz-
nej szkodowosci’. Réwniez gwaltowne zwigkszenie liczby akwizytoréw oraz
wzmozone migracje sieci agencyjnych miedzy zakladami ubezpieczen moga

? Oczywiscie trudno jest autorytatywnie poda¢ poziom zyskéw lub wskaznika szkodowosci,
ktory $wiadczy o wystepowaniu nietrafionej sprzedazy. Poréwnanie z innymi liniami biznesowy-
mi lub zaktadami ubezpieczen moze by¢ niemiarodajne. Dlatego wspomniane wskazania nalezy
traktowac jedynie jako sytuacje zwiekszajace prawdopodobienistwo wystapienia nietrafionej
sprzedazy, ale nieprzesadzajace o jej wystapieniu.
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wskazywac na nasilanie si¢ zjawiska nietrafionej sprzedazy [UKNUIFE 2004,
s. 32-33].

Kolejnym etapem, ktéry nie zawsze wystepuje, jest zwiekszajgca si¢ liczba
skarg konsumentdéw, szczegdlnie na agresywna akwizycje lub niekorzyst-
ne zapisy w ogolnych warunkach ubezpieczenia. Nastepnie, przewaznie na
skutek zewnetrznego czynnika (np. spadki na rynku kapitalowym, rosnace
bezrobocie), roénie zainteresowanie konsumentéw posiadanymi produktami
finansowymi albo nastaje koniecznos¢ skorzystania z nich. Wowczas zauwa-
zone zostaja skutki wczesniejszych praktyk.

Zjawisko nietrafionej sprzedazy jest w Polsce aktualne, gléwnie za sprawa
bancassurance. Jednak skutki zjawiska nietrafionej sprzedazy na masowg skale
mozna bylo zaobserwowac réwniez wczeéniej, w latach 2001-2002, gdy wraz ze
spowolnieniem gospodarczym i spadkiem zyskow kapitatowych wiele oséb za-
czeto anulowa¢ kupione wczesniej polisy inwestycyjne. W szczytowym okresie
anulowano na wniosek ubezpieczajacych prawie 460 tys. polis, stanowigcych
okoto 13% czynnych polis [UKNUIFE 2004, s. 15-17]. Oproécz przyczyn ze-
wnetrznych, ktére niejako przyczynily si¢ do uruchomienia zjawiska masowego
anulowania polis zyciowych, wskazywano tutaj przyczyny po stronie klien-
tow (m.in. niska swiadomos¢ i mata wiedza ubezpieczeniowa, podpisywanie
umow bez zapoznania si¢ z ogélnymi warunkami ubezpieczenia), kanaloéw
dystrybucji (eksponowanie jedynie pozadanych przez klientéw cech produktu,
nastawienie na maksymalizacj¢ sprzedazy) oraz zakladéw ubezpieczen (m.in.
wprowadzenie norm sprzedazowych dla agentéw, wprowadzanie systemow
prowizyjnych sprzyjajacych maksymalizacji sprzedazy bez dbatosci o jakos$¢,
komplikacja produktéow i ogélnych warunkow ubezpieczenia). Zapisy doty-
czace kwoty wykupu byly sformulowane enigmatycznie i pozwalaly na zna-
czace jej obnizanie, szczegdlnie przez wysokos¢ optaty likwidacyjnej i sposob
rozliczenia kosztow akwizycji w czasie [Rogowski i Kawinski 2004, s. 15-17].

Zjawisko nietrafionej sprzedazy, ktérego skutki zaobserwowano w latach
2001-2002, bylo zogniskowane wokot konkretnego typu produktu, ubezpie-
czenia inwestycyjnego. Natomiast ostatnio zaobserwowane skutki nietrafionej
sprzedazy laczyl gtéwnie kanal dystrybucji, ktéorym w tym przypadku byt
najczesciej bank (tabela 1).

Tabela 1. Liczba bankow i SKOK-0w w rejestrze agentow w latach 2005-2012

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
96 117 144 159 248 221/58 237/59 264/55

Zrédlo: KNE.
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Pierwsze symptomy probleméw mozna zaobserwowa¢ w danych staty-
stycznych, ktére pokazujg udzial bankéw w sprzedazy ubezpieczen zycio-
wych (rysunek 1) oraz pozostatych ubezpieczen osobowych majgtkowych
(rysunek 2). Wida¢ bardzo wyrazny wzrost zaangazowania bankow, gléwnie
ubezpieczen grupowych. W przypadku pozostatych ubezpieczen osobowych
i majatkowych trend ten jest mniej wyrazny, poza tym zalamat si¢ po 2010 r.

W 2007 r. Rzecznik Ubezpieczonych opublikowal pierwszy raport po-
$wiecony problemom, jakie napotykaja konsumenci, szczegélnie w zakresie
informacji im dostarczanej, dobrowolnosci korzystania z ochrony ubezpiecze-
niowej przez konsumenta, wptywu na wybdr zakladu ubezpieczen, dostoso-
wania ochrony ubezpieczeniowej do potrzeb, sposobu finansowania ochrony
ubezpieczeniowej [Rzecznik Ubezpieczonych 2007]. Szczegélnie problema-
tyczne byty umowy, w ktorych bank wystepowat jednoczesnie jako posrednik
i ubezpieczajacy w ramach ubezpieczen grupowych. Co prawda w 2007 r.
miata miejsce nowelizacja przepiséw kodeksu cywilnego w zakresie umow
ubezpieczenia na cudzy rachunek, ale regulacje te okazaly si¢ niewystarczajace.
Polska Izba Ubezpieczen wraz ze Zwigzkiem Bankéw Polskich opublikowaly
trzy rekomendacje dobrych praktyk w zakresie: ubezpieczen ochronnych
powiazanych z produktami bankowymi (2009), ubezpieczen finansowych
powigzanych z produktami bankowymi zabezpieczonymi hipotecznie (2010)
oraz ubezpieczen z elementem inwestycyjnym lub oszczednosciowym (2012).
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Rysunek 1. Udzial bankéw jako kanalu dystrybucji ubezpieczen zyciowych mie-
rzony udzialem w przypisie sktadki

Zrédto: KNF
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Rysunek 2. Udzial bankéw jako kanalu dystrybucji ubezpieczen pozostalych
osobowych i majatkowych mierzony udzialem w przypisie sktadki

Zrodto: KNF

W latach 2012-2013 przewodniczacy KNF wystosowal trzy pisma do
bankéw i zaktadéw ubezpieczen odnoszace sie do nieprawidtowosci wyste-
pujacych w bancassurance. Nastepnie Komisja Nadzoru Finansowego roze-
stata do bankow ankiete w celu zbadania standardow w zakresie dystrybucji
ubezpieczen oraz podjeta kroki zmierzajace do stworzenia rekomendacji
bancassurance. Projekt rekomendacji U dotyczacej dobrych praktyk w zakresie
bancassurance opublikowano 27 grudnia 2013 r. Rekomendacja U dotyczaca
dobrych praktyk w zakresie bancassurance zostata opublikowana w czerwcu
2014 r. i miata zosta¢ wprowadzona w zycie do konca marca 2015 r. Jednak
juz we wrzesniu 2014 r. rzecznik praw obywatelskich Irena Lipowicz infor-
mowala ministra sprawiedliwo$ci o docierajacych do niej sygnatach o prowa-
dzeniu szkolen na temat: ,w jaki sposob unikna¢ stosowania rygorystycznych
postanowien rekomendacji KNF”, ktdre nie majg charakteru powszechnie
wigzacego prawa.

Obecna sytuacja znaczgco si¢ rézni od tej z lat 2001-2002. Po pierw-
sze, skala zjawiska jest nieporéwnywalna z uwagi na zaangazowanie kanatu
bancassurance w sprzedaz ubezpieczen. Po drugie, problem ma charakter
miedzysektorowy. Przychody z tytutu sprzedazy bancassurance sa znaczace
zaréwno dla zakltadow ubezpieczen, jak i bankow [Pisarewicz 2014; 2013].
Po trzecie, w przypadku anulowania polis w okresie 2001-2002 mozna bylo
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zalozy¢, ze czg$¢ produktéw nie wytrzymata konfrontacji ze zmieniajaca
sie rzeczywisto$cig rynkowsa, natomiast obecnie bardzo duzo przypadkow
wskazuje, ze proponowane produkty od samego poczatku byty niewlasciwie
skonstruowane. Natomiast rekomendacje przedstawione przez KNF niewie-
le si¢ r6znig od podobnych regulacji, jakie zastosowano w innych krajach
w zwigzku z podobnymi problemami [Kwasniak 2013]. Po czwarte, zmianie
ulegla postawa spoteczna wobec tego problemu, ktdra zaowocowala chociazby
powstaniem Stowarzyszenia Osob Poszkodowanych przez Instytucje Finan-
sowe ,,Przywigzani do Polisy” oraz organizowaniem pozwéw zbiorowych.

3. Mechanizmy zmniejszajace prawdopodobienstwo
wystapienia nietrafionej sprzedazy

Certyfikacja zawodu posrednika polega na sprawdzeniu dwdoch wymiarow
przygotowania do zawodu posrednika ubezpieczeniowego: etycznego i mery-
torycznego. Odpowiednie kwalifikacje moralne byty wymagane juz w pierw-
szej regulacji posrednikéw (Rozporzadzenie Prezydenta Rzeczypospolitej
z dnia 24 pazdziernika 1934 r. o posrednictwie ubezpieczeniowem — Dz.U. RP.
1934.96.864)". Oproécz tego osoby starajace sie o wpisanie do rejestru ajentow
ubezpieczeniowych nie moglo by¢ wpisane do rejestru za przestepstwa z checi
zysku lub za zbrodnie stanu (par. 6 ust. 2), nie mogto si¢ tez toczy¢ przeciwko
nim postepowanie karno-sgdowe lub upadlosciowe lub tez postepowanie o ich
ubezwlasnowolnienie (par. 6 ust. 3). Odniesienie do kwalifikacji moralnych
kontynuowano w zarzadzeniu ministra finanséw z dnia 29 listopada 1990 r.
w sprawie wymogow, jakie musza spelnia¢ osoby fizyczne i prawne ubiegajace
sie o zezwolenie na prowadzenie dzialalnosci brokerskiej w zakresie ubez-
pieczen i reasekuracji, trybu wydawania tych zezwolen oraz dopuszczalnego
zakresu dzialalnosci brokerskiej — M.P.1990.47.355, akcie wykonawczym do
Ustawy z dnia 28 lipca 1990 r. o dziatalno$ci ubezpieczeniowej (art. 34) - Dz.U.
1990.59.344. W obowigzujacej Ustawie z dnia 22 maja 2003. r o posrednictwie
ubezpieczeniowym (Dz.U. 2003.124.1154 z p6zn. zmianami) kwalifikacje
moralne oraz minimalne wymagania w tym obszarze sg okreslone w art. 7-9
[Council of the European Union 2014].

Nalezy jednak zauwazy¢, ze obecnie ten mechanizm jest warunkiem ko-
niecznym, ale dalece niewystarczajacym. Widac to szczegélnie w przypadku
bancassurance, nalezy uzna¢, ze konsumenci sg klientami banku, a agent

* Co ciekawe, regulacja ta obowiazywata do 1952 r. i zniesiona zostata Ustawa z dnia 28
marca 1952 r. o ubezpieczeniach panstwowych (Dz.U.1952.20.130).



Nietrafiona sprzedaz a otoczenie regulacyjne posrednictwa ubezpieczeniowego 111

albo osoba wykonujaca czynnosci agencyjne jest jedynie sprzedawca, ktory
najczesciej nie ma $cislejszego kontaktu z klientem, a bardzo czesto jest roz-
liczany z wielkosci sprzedazy.

W obszarze przygotowania merytorycznego do zawodu tez si¢ relatywnie
niewiele zmienito w poréwnaniu z pierwszymi regulacjami z 1935 r.” Obecnie
zakres jest moze bardziej szczeg6lowy, ale nalezy pamietac, ze egzamin przed-
wojenny skfadat si¢ z czesci pisemnej (maksymalnie szes¢ godzin) i ustnej
(maksymalnie dwie godziny). Istotng réznicg bylo to, ze zakres egzaminu
mogt by¢ ograniczony do wybranych obszaréw ubezpieczen, obecnie jeden
egzamin zapewnia uprawnienia we wszystkich dziatach i grupach.

Zestawienie w tabeli 2 pozwala poréwnac zakres tematyczny egzaminu dla
posrednikéw ubezpieczeniowych okreslony przez Rozporzadzenie Ministra
Skarbu z dnia 11 lutego 1935 r. wydane w porozumieniu z Ministrami Spraw
Wewnetrznych oraz Wyznan Religijnych i Oswiecenia Publicznego w sprawie
wykonania Rozporzadzenia Prezydenta Rzeczypospolitej z dnia 24 pazdzier-
nika 1934 r. o po$rednictwie ubezpieczeniowem (Dz.U. 1935.12.66, par. 28)
oraz Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 7 lipca 2005 r. w sprawie
minimalnego zakresu szkolenia 0s6b ubiegajacych si¢ o wykonywanie czyn-
nosci agencyjnych oraz zakresu obowiazujacych tematéw egzaminu i trybu
jego przeprowadzania (Dz.U. 2005.125.1053, par. 11 7).

Po wpisaniu do rejestru licencja zaréwno agenta, jak i brokera jest w za-
sadzie ,,dozywotnia’, a system edukacji ustawicznej nie dziala, poniewaz nie
ma wymogu ewaluacji skutkéw szkolen zawodowych®. Sytuacja na rynku
finansowym zmienia si¢ jednak tak dynamicznie, a produkty ulegaja tak
glebokim przemianom, ze zmiany w obszarze licencjonowania wydaja sie
konieczne. Licencjonowanie powinno si¢ odbywa¢ na podstawie jednolitego
egzaminu (dla posrednikéw zaleznych i niezaleznych) i dotyczy¢ waskiego
zakresu produktéw, np. w podziale na grupy. Dla posrednikéw niezaleznych
mozna wprowadzi¢ dodatkowa cze$¢ zwigzang z reprezentowaniem klienta
oraz wyborem/oceng oferty i kondycji zakltadu ubezpieczen. Aby wymusi¢
utrzymanie kompetencji na akceptowalnym poziomie, mozna wprowadzi¢
konieczno$¢ odnawiania licencji. Czas waznosci licencji bylby uzalezniony od
dynamiki zmian w ofercie produktowej okreslonej grupy ubezpieczeniowe;j.

> Paragrafy 32 i 34 rozporzadzenia Ministra Skarbu z dnia 11 lutego 1935 r. wydane w po-
rozumieniu z Ministrami Spraw Wewnetrznych oraz Wyznan Religijnych i O$wiecenia Publicz-
nego w sprawie wykonania rozporzadzenia Prezydenta Rzeczypospolitej z dnia 24 pazdziernika
1934 r. o po$rednictwie ubezpieczeniowem (Dz.U.1935.12.66).

® Skreélenia wynikajace z niespetnienia wymaganych do wpisu warunkéw sa sporadyczne.
Poréwnaj: Rozporzadzenie Ministra Finansow z dnia 4 lipca 2005 r. w sprawie przeprowadzania
szkolen zawodowych 0so6b wykonujacych czynnosci agencyjne albo czynnosci brokerskie.
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Tabela 2. Poréwnanie zestawow tematycznych egzaminéw dla posrednikow

ubezpieczeniowych

Rozporzadzenie Ministra Skarbu z dnia
11 lutego 1935 r.

Rozporzadzenie ministra finanséw z dnia
7 lipca 2005 r.

- istota ubezpieczenia oraz podstawowych
zasad i taryf w dziatach ubezpieczen, w kt6-
rych kandydat zamierza wykonywac¢ po-
$redniczenie ubezpieczeniowe

- przepisy prawa o posrednictwie ubezpie-
czeniowego

- zasady organizacji akwizycji ubezpiecze-
niowej

- prawo o umowie ubezpieczenia, obowigzu-
jacego na obszarze dzialalnoéci ajenta

- zasady rachunkowosci i sprawozdan ajen-
tow

Zagadnienia ogolne:

- pojecie ryzyka i zdarzen losowych

- miejsce i rola ubezpieczen w gospodarce

- rola ubezpieczen, w tym w szczegdlnosci:

- sumy i warto$ci ubezpieczenia:

- podziat ubezpieczen wedtug dzialéw, grup
i rodzajéow

- podstawowe regulacje prawne dotyczace
dzialalnosci ubezpieczeniowej i posredni-
ctwa ubezpieczeniowego

- podstawowe zagadnienia z zakresu prawa

cywilnego

— techniki opracowywania wnioskéw ubez- | -
pieczeniowych
- stosunki gospodarczych Polski w zwigzku | -
z ubezpieczeniami -

zasady reprezentacji
w obrocie

inne przepisy prawa
etyka zawodowa agenta ubezpieczeniowego

przedsigbiorcow

Zagadnienia z zakresu dzialalnosci zaktadu

ubezpieczen, na rzecz ktorego maja by¢ wy-

konywane czynnosci agencyjne:

- szczegblowe zasady zawierania uméw ubez-
pieczenia

- sktadki ubezpieczeniowe

- zasady likwidacji szkod

Taki system certyfikacji rozwigze problem szkolen, liczy¢ si¢ bedzie sku-
teczno$¢ w przygotowywaniu do egzaminu. Egzamin powinien by¢ oczywiscie
zorientowany na rozwigzywanie problemow, nie za$ na sprawdzanie wiedzy
encyklopedyczne;j.

Wydaje sig, Ze spelnienie odpowiednio okreslonych wymogéw, certyfiko-
wanych na $ciéle okreslony czas, nie za$ ,,dozywotnio’, podniostoby poziom
merytorycznego przygotowania posrednikéw. Oczywiscie poziom meryto-
ryczny nie gwarantuje poziomu etycznego, dlatego przy okazji nalezy rozwa-
zy¢ mozliwo$¢ wprowadzenia dozywotniego zakazu wykonywania zawodu
w przypadku udowodnionego sprzeniewierzenia si¢ podstawowym zasadom.
Obecnie zbyt czgsto przy przejsciu posrednika z jednego zaktadu ubezpieczen
do drugiego pomija si¢ milczeniem niechlubne powody zmiany pracodawcy.

EIOPA definiuje ochrone¢ konsumentéw jako zapewnienie wyplacalnosci
zakladow ubezpieczen w celu wypelnienia zobowigzan wynikajacych z umowy
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ubezpieczenia oraz zapewnienie konsumentom informacji na temat warun-
kow, kosztdéw i ryzyka zwigzanego z okreslonymi produktami, jak réwniez
traktowania konsumentéw fair i dostarczania im produktéw adekwatnych
do ceny [Bernardino 2014a].

Informacja dostarczana klientom powinna by¢ uzyteczna, tzn. zwiezla,
prosta i fatwa w odbiorze oraz poréwnywalna. Wydaje si¢, ze pewien postep
w tej dziedzinie nastapil, jednak nadal w tworzeniu informacji dla konsumenta
przewaza element pewnosci prawnej nad uzytecznoscia, a polaczenie tych
dwoch elementéw jest dos¢ trudne. Ponadto w praktyce branzy ubezpieczenio-
wej dos¢ czesto dazenie do bardziej jednoznacznych regulacji przyczynia sie
do zwiekszenia ich szczegdtowosci i objetosci. Tworzenie regulacji opartych na
zasadach (principle based approach) jest o wiele bardziej wymagajace zaréwno
dla regulatoréw, jak i nadzorcéw oraz instytucji finansowych.

Jednak dostarczenie odpowiedniej informacji w momencie sprzedazy jest
co najmniej niewystarczajgce, gdyz w wigkszosci przypadkéw posrednik jest
wynagradzany przez instytucje finansowa, co w sposéb naturalny sprzyja
powstaniu konfliktu intereséw. EIOPA stoi na stanowisku, Ze nie ma sytuacji,
w ktorej konflikt intereséw bytby obojetny dla konsumenta, dlatego planuje
m.in. dzialania zwigkszajace poréwnywalno$¢ produktéow [Bernardino 2014b].

Niewystarczajaca skuteczno$¢ informacji w zapobieganiu zjawiska nie-
trafionej sprzedazy jest coraz czesciej rozpoznawana przez regulatorow
i nadzorcow. Dlatego coraz wiecej uwagi poswigca si¢ czynnosciom wyko-
nywanym w zwigzku ze sprzedaza produktu finansowego. W Polsce, oprocz
informowania o reprezentowanej firmie, jedynie broker jest zobowiazany do
udzielania porad powigzanych z analiza ofert w formie pisemnej (art. 26 ust.
1 pkt 2 Ustawy z dnia 22 maja 2003. r o posrednictwie ubezpieczeniowym)
oraz prowadzenia dziatalnos$ci z poszanowaniem intereséw stron umowy
ubezpieczenia (art. 26 ust. 1 pkt 6).

Ciekawe pod tym wzgledem s3 zamierzenia Financial Conduct Authority
(FCA) z Wielkiej Brytanii. FCA, nastepca Financial Services Authority’, be-
dac na etapie tworzenia koncepcji sprawowania nadzoru w obszarze sposobu
prowadzenia dzialalnosci, postanowil w sposob kompleksowy zbada¢ zjawisko
nietrafionej sprzedazy, jak rowniez intencjonalnie suboptymalnej sprzedazy
(wykorzystujacej ograniczenia percepcji, krétkowzrocznosé¢, ograniczona
racjonalno$¢ itp. zjawiska opisane w ekonomii behawioralnej). Jako przy-
ktad postuzyly ubezpieczenia dodatkowe (add-on insurance), oferowane do

71 marca 2013 r. Financial Services Authority zostato podzielone na Financial Conduct
Authority oraz Prudential Regulation Authority.
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ubezpieczenia gtéwnego, np. ubezpieczenia mieszkania, przy okazji kontaktu
z klientem. Zwykle ubezpieczenie dodatkowe jest relatywnie drogie w poréw-
naniu z produktem kupionym oddzielnie czesto niepotrzebne.

Sam fakt pojawiania si¢ i wyboru takiej oferty swiadczy, ze w okreslo-
nych warunkach konkurencja nie dziata. Dlatego FCA przeprowadzilo
badania, w jakich warunkach czesciej dochodzi do suboptymalnej sprze-
dazy. W tym celu przeprowadzono kontrolowany eksperyment majacy na
celu odtworzenie procesu sprzedazy w réznych wariantach oraz okresle-
nie kluczowych elementéw [FCA 2014c]. Teza, ktérg przyjeto w badaniu,
bylo stwierdzenie, ze ekonomia behawioralna moze pomé6c w wyjasnieniu
zjawiska suboptymalnej sprzedazy, szczegdlnie w kontekscie: komplikacji
wynikajacych z poréwnania ofert bez podania ceny za calo$¢; ograniczenia
transparentno$ci poprzez ujawnienie ceny jedynie w trakcie oferowania
produktu dodatkowego; mozliwosci poszukiwania alternatywnego, oddziel-
nego produktu; barier poszukiwania alternatywnego, oddzielnego produktu;
zmiany percepcji kosztu dodatkowego produktu poprzez prezentacje ceny
W ujeciu miesiecznym.

Generalnie wplyw na zwigkszenie zjawiska suboptymalnej sprzedazy maja
nastepujace elementy:

- opdznianie momentu oferty ubezpieczenia dodatkowego,

- tworzenie nawet niewielkich barier w dostepie do takiego samego ubez-
pieczenia jak dodatkowe, ale w oddzielnej ofercie,

- podawanie kosztu miesiecznego zamiast rocznego.

Na podstawie wynikéw eksperymentu Financial Conduct Authority zamie-
rza tworzy¢ zalecenia i regulacje, ktore w wigkszym stopniu beda uwzglednialy
zdobycze ekonomii behawioralnej w celu zapewnienia warunkéw do konku-
rencji i odpowiedniej ochrony konsumentéw®. Oprécz percepcji i zachowan
konsumentdéw i klientéw FCA zamierza bada¢ réwniez percepcje i zachowania
podmiotéw regulowanych, jak réwniez swojg wlasna.

Duzym wyzwaniem w kontekscie nietrafionej sprzedazy w przyszlosci
bedzie z pewnoscig sprzedaz polis przez internet. Przy sprzedazy online przez

¥ Na potwierdzenie stusznosci takiego podejécia FCA podaje przyktad wysytki koresponden-
cji do klientéw, ktoérym zaoferowano polubowne rozstrzygniecie sporu w zwiazku z nietrafiong
sprzedaza. Pierwotny wskaznik odpowiedzi wynidst 1,5%. Natomiast po wprowadzeniu sugerowa-
nych przez nadzér zmian w tresci wskaznik odpowiedzi wzrdst do 11,9%. Wskaznik odpowiedzi
podwyzszylo m.in.: skrdcenie listu (zwigkszenie wskaznika odpowiedzi o 128%); wyttumaczenie,
ze polubowne rozstrzygniecie sporu zajmie konsumentowi jedynie 5 minut (91%); wystanie przy-
pomnienia (93%); umieszczenie na poczatku tresci listu gtdwnego przestania w punktach (271%).
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poréwnywarki jest kilka kluczowych obszaréw, ktore decyduja o koncowym
wyniku. Pierwszym z nich jest zakres i sposob prezentacji informacji. Duze
niebezpieczenstwo stanowi np. sytuacja, gdy w zestawieniu poréwnawczym
pojawiaja sie produkty, ktore rdznig si¢ istotnie migdzy sobg zakresem ochrony
ubezpieczeniowej albo dostepnymi opcjami. Sytuacja bylaby idealna, gdy-
by firma oferujaca poréwnywarke internetowa okreslita wczesniej standard
produktu, jego podstawowe cechy dla typowych rodzajow ryzyka, np. ubez-
pieczenie mieszkania.

Bardzo wazny jest model biznesowy firmy oferujgcej pordwnywarke in-
ternetows, a w szczegdlnosci transparentno$¢ oplat albo prowizji, jezeli takie
wystepuja. Oczywiscie potencjalny konflikt interesdw, jezeli nie mozna go
unikna¢, powinien by¢ odpowiednio przedstawiony. Innym problemem jest
bezpieczenstwo platnosci oraz danych osobowych i ewentualne naduzycia
zwigzane z ich nieuprawnionym przekazywaniem innym instytucjom. Powyz-
sze ryzyko sprawia, ze w niedalekiej przyszlosci sprzedaz online bedzie uznana
za pelnoprawny kanatl dystrybucji, czyli objety odpowiednimi regulacjami
[Council of the European Union 2014].

Obecnie poréwnywarki internetowe dziataja gléwnie w obszarach pod-
wyzszonej konkurencji, gdzie standard oferty jest stosunkowo wyréwnany,
za$ gléwnym kryterium pozostaje wysokos¢ skladki. Jednak coraz czesciej
oprocz ceny brana jest przez klientéw pod uwage jakos$¢ ustug posprze-
dazowych. Ocena jakosci ustug posprzedazowych okreslonych zakladow
ubezpieczen najczesciej opiera sie na doswiadczeniach osobistych albo oséb
bliskich.

Informacja przekazywana konsumentowi nie dotyczy jedynie produktu
finansowego, ale réwniez relacji, jakie moga wystapi¢ gtéwnie w zwigzku
z otrzymywaniem przez posrednika wynagrodzenia od instytucji finansowe;j.
Art. 91 dyrektywy 2014/65/UE Parlamentu Europejskiego i Rady z dnia 15
maja 2014 r. w sprawie rynkow instrumentéw finansowych oraz zmieniajaca
dyrektywe 2002/92/WE i dyrektywe 2011/61/UE wprowadza dodatkowy roz-
dziat III A (Dodatkowe wymogi w zakresie ochrony klientéw dotyczace pro-
duktéw inwestycyjnych opartych na ubezpieczeniu) do dyrektywy 2002/92/
WE Parlamentu Europejskiego i Rady z dnia 9 grudnia 2002 r. w sprawie
posrednictwa ubezpieczeniowego. Wedlug znowelizowanego brzmienia dy-
rektywy o posrednictwie posrednik ubezpieczeniowy lub zaklad ubezpieczen
powinien podejmowac wszelkie rozsadne dzialania zmierzajace do zapobie-
gania konfliktom intereséw miedzy nimi a ich klientami, tak aby nie miaty
one negatywnego wplywu na interesy klientow.
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Sposob implementacji dyrektywy 2002/92/WE Parlamentu Europejskiego
i Rady z dnia 9 grudnia 2002 r. w sprawie posrednictwa ubezpieczeniowego
w Polsce pozostawil dotychczasowa nomenklature w postaci agenta i bro-
kera, czyli zréznicowanie podmiotowe, nie za$ przedmiotowe, wynikajace
z faktycznie wykonywanych czynnosci. Wydaje sie, ze polskie podejscie, cho¢
oryginalne, sprawia coraz wiecej problemdw i nie do konca przystaje do rze-
czywistosci rynkowej. Komisja Europejska woli postugiwac sie terminami
posrednik zalezny i niezalezny, gdzie ten pierwszy oznacza posrednika, ktéry
jest wynagradzany w jakikolwiek sposob przez zaklad ubezpieczen. Kwestig
do dyskusji jest to, czy jedna osoba moze by¢ jednoczes$nie posrednikiem
zaleznym i niezaleznym. Teoretycznie nie ma ku temu przeszkéd. W prakty-
ce moze to konfudowac¢ niektorych ubezpieczajacych. Mozliwos¢ taka moze
ewentualnie dotyczy¢ raczej prostych produktéw. Jednak najwazniejsza jest
konstatacja, ze w polskich warunkach broker jest posrednikiem zaleznym,
gdyz otrzymuje wynagrodzenie od zakladu ubezpieczen.

Z punktu widzenia konfliktu intereséw oraz nietrafionej sprzedazy istot-
ne wydaje si¢ promowanie posrednikéw niezaleznych. Czasami probuje sie
to uczyni¢, zakazujac brokerom pobierania prowizji lub jakiejkolwiek innej
gratyfikacji od zakladéw ubezpieczen. Tak uczynita Finlandia oraz Dania.
W Finlandii, po wprowadzeniu zakazu pobierania przez brokeréw prowizji
od zaktadow ubezpieczen, rynek brokerski skurczyl si¢ bardzo istotnie, gtow-
nie z powodu przenoszenia dziatalno$ci do Szwecji. Jednak z czasem udziat
brokeréw w posrednictwie wzrdst, a wynik uzyskiwany przez brokerow jest
tylko nieznacznie nizszy niz przed wprowadzeniem zakazu i stale rosnie’.
Okazalo si¢, Ze mozna zaoferowac warto$¢ dodana, za ktérg klient jest skton-
ny zaplaci¢ z wlasnej kieszeni. Podobne zjawisko wystapilo w Danii, gdzie
réwniez zakazano pobierania przez posrednikdw niezaleznych prowizji od
instytucji finansowej'’.

Ocena regulacji wprowadzonych w Finlandii i Danii jest do$¢ odmien-
na. Regulatorzy twierdzg, ze nowe regulacje w obu tych krajach pozytywnie
wplynely na transparentno$¢ oraz konkurencje, cho¢ lepsze efekty zanoto-
wano w Danii [DIA 2012]. Faktem jest jednak, ze zaréwno w Finlandii, jak
i w Danii ros$nie koncentracja na rynku posrednictwa ubezpieczeniowego
[Fribeg i Listemar]. Aczkolwiek trudno jednoznacznie rozsadzi¢, do jakiego
stopnia jest to efekt wprowadzonych regulacji, a do jakiego skutek bardziej
ogolnych trendow.

® Odpowiednie przepisy wprowadzono w 2005 r. z 3-letnim okresem przejéciowym.
19 Odpowiednie przepisy wprowadzono w 2006 r. z 5-letnim okresem przejéciowym.
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Nalezy mie¢ jednak $wiadomos¢, ze tworzenie rynku posrednikéw nie-
zaleznych jest niezmiernie trudne i trzeba si¢ liczy¢ z tym, ze wigkszo$¢é
sprzedazy bedzie nastepowac przez posrednikéw zaleznych. Dlatego istotne
s proby zredukowania ryzyka nietrafionej sprzedazy w systemach prowi-
zyjnych.

Praktyka rynku brytyjskiego pokazuje, ze firmy czesto nie identyfikujg ry-
zyka nietrafionej sprzedazy i nie zapewniajg skutecznej jego kontroli. Dlatego
FSA (Financial Services Authority) opublikowal zalecenia dotyczace ryzyka
dla konsumentéw wynikajacego z zachet finansowych (risks to customers from
financial incentives). Czgsto schemat zachet finansowych dla sprzedawcéw jest
tak skomplikowany, ze nawet same firmy majg problemy z jego calo$ciowym
zrozumieniem lub rozpoznaniem potencjalnych skutkéw. Jakos¢ sprzedazy
ma o wiele mniejszy wplyw na system wynagrodzen niz jej ilos¢. Jesli nawet
firma wdrozyla system kontroli nietrafionej sprzedazy, to bardzo czgsto jest
on zbyt rutynowy, nie obejmuje swoim zakresem najbardziej niebezpiecznych
obszaréw lub nie wykorzystuje odpowiednich informacji zarzadczych. System
wynagrodzen jest czasami tak skonstruowany, ze osoba sprawujaca kontrole
nad dzialem sprzedazy jest wynagradzana za ilo$¢, nie za jakos$¢ sprzedazy
0so6b kontrolowanych.

Ryzyko nietrafionej sprzedazy rosnie istotnie, gdy wynagrodzenie jest
nieproporcjonalnie wysokie za kolejne efekty sprzedazy, jak réwniez kiedy
wystepuja duze réznice w wynagradzaniu oferowanych produktéw. Fawory-
zowanie sprzedazy laczonej tez zwigksza nietrafiong sprzedaz. Szczegdlnie
niebezpieczne sg systemy wynagrodzenia, w ktorych cze$¢ uzalezniona od
wynikow jest przewazajaca albo wrecz jest jedynym jego elementem.

Nadzorca brytyjskiego rynku finansowego, obecnie FCA, przedstawia row-
niez zalecenia, ktdre majg za zadanie zmniejszy¢ zakres wystepowania i skutki
nietrafionej sprzedazy. Pierwszym zaleceniem jest po prostu interweniowanie
w przypadku zanotowania przypadkéw nietrafionej sprzedazy, np. poprzez
wylaczenie sprzedawcy z programu ,,motywacyjnego”. Kolejna wytyczna jest
uzywanie réznorodnych informacji do skutecznego monitorowania sytuacji
oraz stosowania zogniskowanych kontroli w obszarach, ktére moga by¢ po-
tencjalnym zagrozeniem z punktu widzenia nietrafionej sprzedazy, np. gdzie
wystepuje duzy przyrost sprzedazy. Istotne wedtug nadzoru brytyjskiego jest
wdrozenie procedur kontrolujacych dzialania dyrektoréw dziatow sprzedazy
odnosnie do dziatan zmniejszajacych ryzyko. Dodatkowo zaleca si¢ wpro-
wadzenie do ewaluacji systemu premiowania wynikdw sprzedazy kryteriow
istotnych dla konsumentéw, za co odpowiedzialny bylby menedzer wyzszego
stopnia.
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Zakonczenie

Generalnie mozna zaobserwowac jednoczesne wystepowanie niekonsumen-
ckich praktyk, sprzedaz ubezpieczen ponizej wartosci (w Polsce gléwnie ubez-
pieczenie odpowiedzialnosci cywilnej posiadaczy pojazdéw mechanicznych)
i jednoczesne arbitralne obnizanie wartosci $wiadczen w celu ograniczenia
strat w ramach okreslonej linii biznesowej oraz sprzedaz z bardzo wysokim
zyskiem, bardzo czgsto jako efekt nietrafionej sprzedazy. Nalezy zaklada¢,
ze w takiej sytuacji dochodzi do subsydiowania linii nierentownych liniami
(zbyt) bardzo dochodowymi. Z punktu widzenia sytuacji calosciowej sytuacji
zakladu ubezpieczen zaklad ubezpieczen jest wyplacalny. Jednak z perspekty-
wy konsumenta w obu przypadkach dochodzi do naruszenia jego interesow.

Ten precedens zauwazono w Wielkiej Brytanii na przyktadzie dawnego
Financial Services Authority, ktéry podobnie jak w przypadku komisji Nad-
zoru Finansowego wsrdd zadan mial jednoczesnie wyplacalno$¢ zakladow
ubezpieczen i stan rynku ubezpieczeniowego oraz ochrone konsumentdw.
Nietrafiona sprzedaz z punktu widzenia wyplacalnoéci zaktadu nie stanowi
zadnego problemu, wrecz przeciwnie — poprawia wskazniki sprawnosci dziata-
nia i zyskownosci. Jednak w przypadku rygorystycznego nadzoru potencjalne
kary oraz odszkodowania w przypadku udowodnienia nietrafionej sprzeda-
zy moga wplyna¢ na wyplacalno$¢ zakladu ubezpieczen. Z kolei z punktu
widzenia ochrony konsumentéw nietrafiona sprzedaz na wigksza skale jest
niedopuszczalna.

W Polsce schemat instytucjonalny jest odmienny i oprécz KNF istnieje
Urzad Ochrony Konkurencji i Konsumentéw. Dlatego wydaje si¢, ze mimo
wszystko wiele w tym obszarze moze zmieni¢ wspomniana rekomendacja
U KNE ktéra ma zmniejszy¢ ryzyko wystapienia nietrafionej sprzedazy na
duzg skale w przysziosci. Rownie istotne konsekwencje moze mie¢ rozwoj
klauzul abuzywnych, chociaz tutaj istnieje pilna potrzeba korekt w procedurze
ich ustalania. Warto jednak wskaza¢, ze nadzor brytyjski, ktory jest niewatpli-
wym liderem, jezeli chodzi o rozpoznanie i proby zminimalizowania zjawiska
nietrafionej sprzedazy, coraz wigksza uwage zwraca na kontrole i regulacje
systemu prowizyjnego, kontrole efektywnosci poszczegélnych linii bizneso-
wych oraz funkcjonowanie efektywnego systemu polubownego rozstrzygania
sporéw [FCA 2014d; FCA 2014e]. Szczegdlnie ten ostatni element jest istotny,
gdyz zapewnia szybka rekompensate poszkodowanym klientom.
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