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Rozdziat 12

Wptyw awersji do ryzyka na rynku
ubezpieczen na relacje klienci-
towarzystwo ubezpieczen

Matgorzata Jeziorska’

Wprowadzenie

Prowadzenie dzialalno$ci gospodarczej ma na celu sprzedaz wytwarzanych pro-
duktéw lub oferowanych ustug. Przy realizacji tego celu kluczowe jest otwarcie si¢
na potrzeby potencjalnych nabywcéw. Prowadzone dzialania marketingowe po-
winny skupiac sie na rozpoznaniu ich potrzeb, mysli i reakeji'. Od zachowania na-
bywcédw w znacznej mierze zalezy sukces lub porazka wystawiajacego na sprzedaz.
Swiadomi tego przedsiebiorcy orientuja si¢ na nabywce i jego potrzeby. W taki
sposob starajg sie zyskac¢ przychylnos¢ i zadowolenie konsumentéw warunkujace
skuteczno$¢ dziatan marketingowych?. Strategia jest jednym z podstawowych in-
strumentdw zarzadzania. Jej istotg jest bycie lepszym od konkurentéw, prowadze-
nie dzialalno$ci w inny sposob lub wchodzenie ze swoim produktem lub ustuga
na inne rynki. Budujac swoja strategie, przedsiebiorstwo powinno mie¢ co$ cha-
rakterystycznego, dostrzegalnego przez otoczenie®.

Z orientacji marketingowej firmy ukierunkowanej na konsumentéw wynika ko-
niecznos¢ znajomosci ich zachowan. W zwiazku z tym wiekszos¢ badan marketin-
gowych jako punkt wyjscia przyjmuje charakterystyke nabywcow i ich zachowan
rynkowych®. Analiza otoczenia konsumentéw pozwala na uchwycenie powigzan
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miedzy determinantami zewnetrznymi, takimi jak sytuacja konsumenta, oddziaty-
wania réznorodnych grup spolecznych, uwarunkowania kulturowe, gospodarcze,
regulacyjne, a uwarunkowaniami o charakterze marketingowym®. Mozna przy-
puszczad, ze zmiany zachowan konsumentéw w dobie globalizacji i informatyzacji
beda ewoluowa¢. Zmianom mogg podlega¢ uwarunkowania szeroko rozumianych
procesdéw decyzyjnych. Bedzie to wymagalo od przedsiebiorcéw zastosowania bar-
dziej zaawansowanych metod monitorowania i oddziatywania na nabywcow.

Nieuchronne zmiany w zachowaniu nabywcéw na rynku determinujg potrzebe
poznania ich struktury i czynnikéw ksztaltujacych. Szczegélnie wazne sg te od-
noszace si¢ do réznic migdzy nabywcami, okreslane niezaleznie od srodowiska®.
Dziatania nabywcow nakierowane sa na maksymalizacje¢ subiektywnie postrzega-
nej uzytecznosci. Rozwigzujac problemy decyzyjne, nabywcy staraja si¢ wykorzy-
stywa¢ jak najwieksza ilos¢ informacji, zaréwno z wlasnego doswiadczenia, jak
i z otoczenia’. Walka o przewage konkurencyjna pomiedzy poszczegdlnymi do-
stawcami produktéw lub ustug wymusza systematyczna obserwacje ewolucji pre-
ferencji nabywcow. W dobie duzej konkurencji na rynku finansowym w Polsce
zrozumienie zachowan nabywcéw nabiera coraz wiekszego znaczenia. Jest to bo-
wiem istotny element przy konstruowaniu takiej oferty, ktéra najlepiej sprosta ich
oczekiwaniom. Dodatkowo pozwoli na skuteczne zakomunikowanie jej okreslo-
nym grupom docelowym. Te dzialania umozliwiaja zdobycie przewagi konkuren-
cyjnej nad innymi podmiotami oferujacymi podobne produkty i ustugi, a w dtuz-
szej perspektywie — pozyskanie zadowolonych i lojalnych klientéw, przynoszacych
firmie stale dochody?®.

Zaufanie wobec instytucji rynku finansowego, stosunek do ryzyka, swiadomos¢
ubezpieczeniowa spoleczenstwa oraz zainteresowanie poszczegélnymi rodzajami
ubezpieczen sg tymi czynnikami, ktére w znacznym stopniu przesadzaja o popy-
cie na ubezpieczenia. W dalszej czesci pracy wskazane zostaly niektore obszary
oddzialywania awersji do ryzyka klientéw zakladéw ubezpieczen na prowadzona
przez te towarzystwa dzialalnos¢.

12.1. Stosunek do ryzyka nabywcow

Decyzje, jakie jednostka podejmuje w warunkach niepewnosci, w duzej mierze
zalezg od jej stosunku do ryzyka. Do wyjasniania, w jaki sposob jednostki reaguja
na ryzyko, moze stuzy¢ charakteryzujaca jednostke funkcja uzytecznosci. N. Ber-

Tamze, s. 172-173.
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noulli powiedzial, ze wartos¢ elementu nie powinna opierac si¢ na jego cenie, lecz
na jego uzyteczno$ci. Cena elementu bowiem jest jednakowa dla wszystkich jed-
nostek, uzytecznos¢ natomiast zalezy od indywidualnych preferencji podmiotu
dokonujacego estymacji. K. Arrow hazardzista nazwal tego, ktory ,wierzy, ze jego
szanse s3 korzystniejsze niz s3 w istocie™, wskazujac na rozbiezno$¢ pomiedzy
prawdopodobienstwami subiektywnymi i obiektywnymi jako na przyczyne skton-
nosci do ryzyka. Czasami che¢ uniknigcia ryzyka bywa na tyle duza, ze decydent
za scedowanie go na inng jednostke gotow jest zaplaci¢ wiecej, niz przecietnie
moglby straci¢. O takim decydencie powiedzial, Ze ma awersje do ryzyka.

Jedng z metod rekompensowania skutkéw ponoszonego ryzyka sa ubezpie-
czenia. Awersje do ryzyka mozemy rozumie¢ jako nieche¢¢ do ryzykowania badz
jako che¢ do calkowitego lub cze$ciowego zabezpieczenia si¢ przed ewentualny-
mi skutkami ponoszonego ryzyka. Awersja do ryzyka pokazuje, na ile kto$ nie
lubi niepewnosci i jak bardzo chce jej unikngé. Jednostka ma awersje do ryzy-
ka, jesli stojac przed wyborem pomiedzy losowa kwotg pieniedzy a jej wartoscia
oczekiwang, zawsze wybierze te drugg. Za J. Prattem powiemy, Ze jeden decydent
ma wigkszg awersje do ryzyka niz drugi, jesli dla dowolnego ryzyka skladka, jaka
gotow bylby zaplaci¢ za jego unikniecie, bedzie wigksza niz ta, ktérg zaplacilby
decydent drugi'®. Wyznaczenie stopnia awersji do ryzyka mogloby pozwoli¢ za-
ktadom ubezpieczen na wtasciwe ukierunkowywanie oferty, tak aby precyzyjnie
trafia¢ do tej grupy decydentdw, u ktérych niechec¢ do ryzyka jest najwigksza, a co
za tym idzie — do tych, ktorzy przecietnie sg bardziej sktonni do zawarcia umowy
ubezpieczenia.

12.2. Awersja do ryzyka a negatywna selekcja
ubezpieczanych podmiotow

Uwzglednienie zréznicowania w stopniu awersji do ryzyka wsréd klientow
zakladow ubezpieczen moze stanowi¢ dla tych podmiotéw instrument stuzacy
do zmniejszenia niekorzystnego wplywu asymetrii informacji na rynku. Przez
asymetrie informacji rozumie si¢ sytuacje, w ktdrej jedna ze stron transakcji posia-
da wiecej danych niz druga. Moze to stanowi¢ przeszkode w zawarciu obustronnie
korzystnej umowy, gdyz prowadzi albo do naduzy¢, albo do rezygnacji z transakeji
przez te strong, ktora czuje si¢ niedoinformowana.

9 P. Samuelson, Risk and uncertainty: A fallacy of large numbers, ,Scientia” 1963, No. 98,
s.108-113.

10 J. Pratt, Risk aversion in the small and in the large, ,Econometrica” 1964, Vol. 32, No. 1-2,
s.122-136.
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Negatywna selekcja bierze sie z wystepowania asymetrii informacji: potencjal-
ni klienci zakladéw ubezpieczen znajg prawdopodobienstwo doznania przez nich
szkody, a ubezpieczyciel nie jest w stanie rozpoznac i rozréznic¢ klientéw wysoko
ryzykownych od tych charakteryzujacych sie niskim stopniem ryzyka''.

Branie pod uwage réznic w stosunku do ryzyka moze pozwoli¢ na budowanie
portfela ubezpieczen zlozonego z tzw. dobrych ryzyk, a przez to na poprawe wy-
niku technicznego ubezpieczyciela. Umowa ubezpieczenia jest kontraktem z asy-
metrig informacji. Zaréwno ubezpieczajacy, jak i ubezpieczyciel majg mozliwos¢
zatajenia przed soba informacji, ktére moglyby mie¢ wptyw na poprawna wycene
kontraktu. Na niekorzy$¢ ubezpieczycieli dziala zatajanie przez ubezpieczajacych
informacji o tych cechach ubezpieczanych ryzyk, ktére moga miec istotny wpltyw
na poziom szkodowosci kontraktu. Pomimo poczatkowego ponoszenia zwigkszo-
nych kosztow nizszy wskaznik zatajania informacji moze znacznie poprawi¢ dtu-
gofalowe wyniki oceny ryzyka.

W standardowych modelach badajacych zjawisko negatywnej selekeji zakla-
da sie, ze ubezpieczeni s3 homogeniczni z wyjatkiem zréznicowania pod wzgle-
dem prawdopodobienstwa zajscia wypadku ubezpieczeniowego. W szczegoélnosci
przyjmuje sie, ze ubezpieczonych cechuje jednakowy poziom awersji do ryzyka.
To dos¢ silne zalozenie nie zawsze znajduje potwierdzenie w praktyce. Dodatkowo
nie zaklada si¢ zwigzku pomiedzy stosunkiem do ryzyka a podejmowanymi za-
chowaniami. Badania pokazuja jednak, ze nisko ryzykowne podmioty s skfonne
do kupowania ubezpieczenia za wyzsza skladke'?. Wyzszy poziom awersji do ryzy-
ka odzwierciedla si¢ w checi zaptacenia wigkszej kwoty za wyeliminowanie ryzyka.
Jesli nisko ryzykowne grupy cechuja si¢ odpowiednio wysoka awersja do ryzyka,
moze to doprowadzi¢ do zbilansowania lub zmniejszenia wplywu negatywnej se-
lekeji na dziatalnos¢ ubezpieczyciela.

Wiekszo$¢ ryzyk, z jakimi mamy do czynienia w Zyciu, bierze si¢ w duzej mie-
rze z podejmowanych przez nas decyzji. Gdy mamy do czynienia z takim wlasnie
ryzykiem, prawdopodobny jest odwrotny zwigzek pomiedzy awersja do ryzyka
a prawdopodobienstwami zaistnienia szkody. Osoby o wyzszej awersji beda po-
dejmowaly wigksze $rodki ostroznosci, zeby zabezpieczy¢ si¢ przed ewentualng
szkoda, powodujac tym samym, Ze prawdopodobienstwo jej wystapienia stanie si¢
mniejsze.

Podmioty cechujace sie¢ wyzszym poziomem awersji sa skfonne kupi¢ ubezpie-
czenie, a podejmujac jednoczesnie czynnosci zmniejszajace prawdopodobienstwo
zaistnienia wypadku ubezpieczeniowego, pozwalaja ubezpieczycielowi na wlasci-
we bilansowanie portfela. Wystepowanie korelacji odwrotnej pomiedzy ryzykiem
a awersja moze by¢ przyczynkiem do zapobiezenia negatywnej selekcji.

11 J. Eisenhauer, Risk aversion and the willingness to pay for insurance: A cautionary discussion
of adverse selection, ,,Risk Management & Insurance Review” 2004, Vol. 7, No. 2, s. 165-175.

12 P. Siegelman, Adverse selection in insurance markets: An exaggerated threat, ,, The Yale Law
Journal” 2004, Vol. 113, s. 1223-1281.
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12.3. Relacja pomiedzy awersj3a do ryzyka
a hazardem moralnym ubezpieczonych

Zroéznicowanie klientéw zakladow ubezpieczen pod wzgledem stosunku do ry-
zyka moze stanowi¢ czynnik wplywajacy na chocby czesciowe bilansowanie nie-
korzystnego z punktu widzenia ubezpieczyciela wpltywu hazardu moralnego.
Na problem wyznaczania wlasciwego poziomu skfadki oddzialuje réwniez trud-
no$¢ z uwzglednieniem czynnikéw okreslajacych postepowanie ubezpieczonych,
szczegolnie jesli zmieniajg oni sposob postepowania pod wpltywem zawarcia ubez-
pieczenia. Gdy przyjmiemy zalozenie, ze ubezpieczeni powinni zachowywac si¢
przed zawarciem i po zawarciu umowy ubezpieczenia tak samo, prawdopodo-
bienstwa zdarzen nie powinny zmieni¢ si¢ pod wplywem kupna ubezpieczenia.
Problem hazardu moralnego pojawia si¢ wtedy, gdy jedna ze stron kontraktu ma
wplyw na sposob wykonania jego warunkéw, a druga ma ograniczone mozliwosci
kontroli. Gdy obydwie strony staja w sytuacji konfliktu intereséw, wtedy ta, ktéra
ma wplyw na przebieg kontraktu, musi by¢ w sposéb efektywny mobilizowana
do starannego wykonywania warunkéw umowy.

Podmioty cechujace si¢ wieksza awersja do ryzyka maja mniejsza sklonnos¢ do dzia-
tan zwigkszajacych prawdopodobienstwo wypadku ubezpieczeniowego. Wykorzysta-
nie wiedzy o stopniu niecheci do ryzyka przy taryfikowaniu ubezpieczenn moze by¢
czynnikiem pomocniczym w dobie wzrostu konkurencji na rynku ubezpieczen.

Dla rynku ubezpieczeniowego hazard moralny definiujg nastepujace sytuacje:

« zachowanie ubezpieczonego ma znaczacy wplyw na prawdopodobienstwo
wystapienia szkody i/lub wysokos¢ szkody,

« przezorne zachowanie wigze si¢ z ponoszeniem kosztow zwigzanych z nakfa-
dami czasu lub pieniedzy,

« ubezpieczyciel ma ograniczone mozliwosci obserwowania przezornodci wy-
kazywanej przez ubezpieczonego (obserwacja kosztowna i/lub obcigzona
bledem),

« warunki polisy (suma ubezpieczenia i skladka) nie moga si¢ zmieniac na nie-
korzys¢ ubezpieczonego w trakcie ubezpieczenia®.

Zaklad ubezpieczen przyjmuje zalozenia na temat zachowania ubezpieczonego
i na ich podstawie ustala zakres ochrony oraz skladke ubezpieczeniowa. Ubezpie-
czony natomiast, majac ustalone pokrycie oraz skladke, dobiera wlasciwy dla sie-
bie poziom przezornosci majacy wplyw na szkodowos¢ i wyniki ubezpieczyciela.
Hazard moralny nie eliminuje w wiekszosci przypadkéw mozliwosci ubezpiecze-
nia, ogranicza jedynie mozliwo$¢ pelnej ochrony. Praktycznie ubezpieczyciel ma
sposobnos¢ czesciowej lub posredniej obserwacji cech i zachowan ubezpieczo-
nego i formulowania wnioskéw przed zawarciem ubezpieczenia. Celowe bytoby

13 M. Wisniewski, Wstep do teorii ubezpieczen, Wydziat Nauk Ekonomicznych UW, Warszawa
2003, s. 22.
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réwniez branie pod uwage czynnikéw korelujacych z poziomem awersji do ryzy-
ka. Gromadzone przez ubezpieczyciela dane moga zawiera¢ informacje o obiek-
tywnych cechach w zachowaniu ubezpieczonego i o ich wptywie na stosunek
do ryzyka. Mozliwe jest rdwniez zbieranie informacji po wystapieniu szkody. Jest
to czgsto stosowana strategia przeciwdzialania hazardowi moralnemu. Jesli koszty
pozyskania informacji s3 umiarkowane, to jest to sposéb na eliminacje¢ hazardu
moralnego, pod warunkiem ze w umowie ubezpieczenia mozliwe jest sprecyzowa-
nie wymagan wobec ubezpieczonego.

Mozna zatem wysnu¢ wniosek, ze na tak trudnym rynku, jakim jest rynek
ubezpieczeniowy, wykorzystanie wszelkich dodatkowych informacji o klientach
pozwoli, przez konstruowanie jak najbardziej dopasowanych taryf, budowa¢ kon-
kurencyjng pozycje na rynku.

12.4. Wptyw doswiadczen szkodowych
ubezpieczonych na stopien awersji
do ryzyka

Waznym elementem z punktu widzenia ubezpieczyciela jest uswiadomienie
sobie przyczyn ubezpieczania si¢ i utrwalania ich u konsumentéw. ,,Fundamen-
talnym motywatorem wskazywanym wsrdd przyczyn ubezpieczania sie jest awer-
sja do ryzyka oraz wysoka sktonno$¢ do jego ograniczania™'. Jak wskazujg bada-
nia, jest to podstawowy czynnik sklaniajgcy do zawarcia umowy ubezpieczenia
w przypadku trzech czwartych posiadaczy polis. Wsréd motywatoréw wystepuja
réwniez: troska o siebie, rodzine i posiadany majatek oraz dotkliwe doswiadczenia
z przeszlo$ci. Co wigcej, zawarcie ubezpieczenia jest ,,rownoznaczne z zapewnie-
niem solidnego zabezpieczenia siebie i rodziny przed skutkami nieoczekiwanych
wydarzen™>.

Wriasne doswiadczenia szkodowe s3 dodatnio skorelowane z poziomem awersji
do ryzyka. Szczegélnie duzy wplyw na jej zwigkszenie mogg mie¢ doswiadczenia
zwigzane z powaznymi zdarzeniami szkodowymi, takimi jak powodzie, huraga-
ny, deszcze nawalne. Wtedy, nawet jesli szkoda nie dotyka bezposrednio decyden-
ta, ma wplyw na che¢ zakupu przez niego ubezpieczenia. Jak wskazuja badania
sklonnos¢ ta moze mie¢ charakter cykliczny. ,,Kleski Zywiotowe przynosza skoko-
Wy wzrost popytu na ubezpieczenia, mimo wzrostu skladek ubezpieczeniowych,
lecz popyt ten po dwdch, trzech latach opada, mimo spadajacych sktadek ubez-

14 N. Sikorska, M. Idzik, J. Gtuszynski, Zadowoleni ubezpieczeni?, ,Miesiecznik Ubezpieczenio-
wy”, styczen 2006, t. 3, nr 1, s. 22.
15 Tamze.
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pieczeniowych™. Ludzie dokonujg przeszacowania prawdopodobienstw zajscia
zdarzen, z ktérymi nie s3 zaznajomieni, zdarzen katastroficznych, natomiast nie
doszacowuja prawdopodobienstwa malo spektakularnych zjawisk, ktore dotykaja
ich czesciej. Wykorzystuja doswiadczenia z przeszlosci do glebszego i pelniejszego
postrzegania ryzyka. Podejmowanie srodkdw ostroznosci moze zostaé zintensy-
fikowane po doswiadczeniu katastrofy'. Zte doswiadczenia okazuja si¢ najwaz-
niejszym z czynnikéw stymulujacych zakup ubezpieczenia'®. Przezycie powodzi
i towarzyszacy temu dos$wiadczeniu lgk stanowia istotne czynniki wplywajace
na decyzje o zakupie ubezpieczenia.

Obcowanie z ryzykiem bez negatywnych doswiadczen na zdrowiu i mieniu
moze zmniejsza¢ jego rozmiar w oczach jednostek'. Ryzyko postrzegane jest
jako mniejsze, kiedy nie wigzg si¢ z nim negatywne do$wiadczenia. To emocje de-
terminuja zachowania jednostek w obliczu ryzyka. Silne emocjonalne przezycia
zwigzane z materializacja ryzyka moga mie¢ znaczacy wplyw na jego postrzeganie
i stanowi¢ czynnik motywujacy dzialania ochronno-prewencyjne®. Szkody kata-
stroficzne s3 coraz czestszymi zjawiskami dotykajacym i konsumentdw, i ubez-
pieczycieli. GIéwny wplyw na taki stan rzeczy ma zmieniajacy si¢ klimat, ktory
zwieksza czestotliwo$¢ wystepowania klesk zywiolowych. M. Faure i V. Brugge-
man przedstawiaja spojrzenie z punktu widzenia konsumentéw i towarzystw
ubezpieczen na ubezpieczalno$¢ w tym zakresie*'. Wéréd tych pierwszych wyste-
puje nieswiadomos¢ zagrozenia skutkujgca brakiem odczuwania potrzeby kupna
ubezpieczenia. Konsumenci sa przeswiadczeni, ze taki produkt ubezpieczeniowy
jest nieprzydatny i nie spelnia swojej funkcji. Nie znaja ryzyka, jakie si¢ wigze
z dang kleska zywiolowa i dlatego rezygnuja z zapewnienia sobie spokoju poprzez
wykupienie odpowiedniego ubezpieczenia.

Brak checi zakupu ubezpieczenia jest takze wynikiem spotecznego przekona-
nia, ze w razie katastrofy srodki publiczne pokryja zaistniale straty. Ubezpieczycie-
le zdaja sobie sprawe, ze takie ryzyka s coraz powszechniejsze, nastreczajg duzo
trudnosci przy wlasciwym ich oszacowaniu, a w razie wystapienia niosg za sobg
olbrzymie koszty kompensacji. Gdyby udalo si¢ doprowadzi¢ do zwigkszenia licz-
by podmiotéw posiadajacych ubezpieczenie od skutkéw ryzyk katastroficznych,
to w wyniku kleski zywiolowej towarzystwa ubezpieczen ucierpialyby relatywnie
mnie;j.

16 M. Wisniewski, dz. cyt., s. 17.

17 D.D. Baumann, J.H. Sims, Flood insurance: Some determinants of adoption, ,,Economic Geo-
graphy” 1978, No. 54, s. 189-196.

18 T. Zaleskiewicz, Z. Piskorz, A. Borowska, Fear or money? Decision on insuring oneself against
flood, ,Risk Decisions and Policy” 2002, No. 7, s. 221-233.

19 B.L. Halpern-Felsher, S.G. Millstein, J.M. Ellen, N.E. Adler, J.M. Tschann, M. Biehl, The role
of behavioral experience in judging risks, ,Health Psychology” 2001, No. 20, s. 120-126.

20 P.Slovic, M.L. Finucane, E. Peters, D.G. MacGregor, Risk as analysis and risk as feelings: Some
thoughts about affect, reason, risk and rationality, ,,Risk Analysis” 2004, No. 24, s. 311-322.

21 M. Faure, V. Bruggeman, Catastrophic risks and first-party insurance, ,Connecticut Insurance
Law Journal” 2008, Vol. 15, No. 1, s. 1-52.
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12.5. Awersja do ryzyka klientow zaktadow
a zakup ,,ryzykownego” ubezpieczenia

Ubezpieczenia s3 to produkty nabywane w celu ograniczenia skutkéw finan-
sowych stanowigcych wynik realizacji ryzyk podlegajacych ochronie. Jednak
w niektorych przypadkach pomimo zaistnienia szkody ubezpieczyciel nie wyptaca
odszkodowania. Istnieje mozliwo$¢, ze decydent pomimo zakupu ubezpieczenia
nie ma zagwarantowanej rekompensaty bedacej nastepstwem zaistnienia szkody.
Wtedy zakup ubezpieczenia pociaga za sobg nowy rodzaj ryzyka — utraty wplaco-
nej skladki?. W zwigzku z tym ubezpieczajacy si¢ by¢ moze bedzie musial stawi¢
czolo sytuacji, w ktdrej nie dos¢, ze poniesie strate, to rowniez utraci wptacone
sktadki. Wyzszy poziom awersji do ryzyka implikuje wigksza che¢ jego uniknie-
cia, totez wzrost poziomu awersji niekoniecznie bedzie prowadzil do zakupu polis
z wyzszg sumg ubezpieczenia.

Sytuacje, w ktérych moze nie nastapi¢ wyptata odszkodowania z ubezpieczenia, to:

« Niewyplacalnos¢ ubezpieczyciela, kiedy to ubezpieczyciel z pewnym dodat-
nim prawdopodobienstwem nie splaci zobowigzania wobec klienta.

o Sytuacje sporne i niejasne w ramach uregulowan prawnych, na podstawie
ktdrych zgloszone roszczenia sg rozpatrywane.

Kazda z tych mozliwosci, jesli tylko jest wiadoma osobie ubezpieczajacej sie,
moze znalez¢ odzwierciedlenie w nizszych skfadkach, a zatem nizszych sumach
ubezpieczenia. Schlesinger i von der Schulenburg pokazali, Ze wzrost awersji
do ryzyka niekoniecznie pociaga za soba wyzszy poziom ochrony ubezpieczenio-
wej — ubezpieczajacy ma bowiem $wiadomos¢, ze mozliwe sg sytuacje niewypla-
cenia odszkodowania, pomimo zaistnienia wypadku ubezpieczeniowego. Dlatego
tak istotne jest budowanie silnej marki ubezpieczyciela poprzez wlasciwe zarza-
dzanie doswiadczeniami klientéw. Klienci zakladow ubezpieczen jako podstawo-
we oczekiwania stawiane firmom ubezpieczeniowym na etapie podejmowania
decyzji wskazuja:

o korzystng cene rynkowg (41%),

« wiarygodnos¢ (29%),

o tradycje, doswiadczenia (23%),

« dlugoletnia obecno$¢ podmiotu na polskim rynku (22%),
« polski, narodowy charakter (21%)*.

Badania wskazujg, ze nalezy zachowaé ostroznos¢ przy formutowaniu wnio-
skéw ogdlnych — autorom udato si¢ bowiem potwierdzi¢ hipoteze jedynie dla mato
realnych prawdopodobienstw niepokrycia przez ubezpieczyciela zaistnialej szko-

22 H. Schlesinger, J.-M. Graf v. d. Schulenburg, Risk aversion and the purchase of risky insurance,
»,Journal of Economics” 1987, Vol. 47, No. 3, s. 309-314.
23 N. Sikorska, M. Idzik, J. Gtuszynski, dz. cyt., s. 22.
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dy. Niemniej jednak dbalo$¢ o zaufanie ubezpieczajacych to droga prowadzaca
do zachowanie silnej marki, zdolnej do wyrdzniania si¢ na rynku w sposéb, jaki
cenig klienci. A silna marka to lojalno$¢ i gotowos¢ klientéw do rekomendacji.

Podsumowanie

Z przeprowadzonej analizy wynikajg nastepujace wnioski koncowe:

Znajomos¢ poziomu awersji do ryzyka nabywcéw ubezpieczen moze mie¢ po-
zytywny wplyw na proces taryfikacji. Tendencja do bardziej precyzyjnej wyceny
ryzyk jest konieczno$cig wobec presji na cene wywotanej konkurencja na rynku
ubezpieczen.

Prowadzenie badan nad czynnikami korelujgcymi z poziomem awersji do ryzy-
ka ogranicza niepewnos¢ towarzystwa przy zawieraniu nowych umow.

Punktem wyjscia do zwigkszenia skali popytu na ochrone ubezpieczeniowsa po-
winno by¢ docieranie do tych podmiotéw, wsrdd ktorych awersja do ryzyka jest
najwigksza. Wzrost §wiadomosci u takich podmiotéw moze skutkowac rozszerze-
niem dotychczas stosowanej ochrony ubezpieczeniowe;j.

Wplyw na zwiekszenie awersji do ryzyka moga mie¢ doswiadczenia zwigzane
z duzymi zdarzeniami szkodowymi, takimi jak powodzie, huragany, deszcze na-
walne. Wtedy nawet jesli szkoda nie dotyka bezposrednio decydenta, ma wplyw
na chec zakupu stosownej ochrony.

Wzrost awersji do ryzyka nie musi pociggac za sobg wyzszego poziomu ochro-
ny ubezpieczeniowej, gdy ubezpieczajacy ma swiadomos¢, ze mozliwe sa sytuacje
niewyplacenia odszkodowania, pomimo zaistnienia wypadku ubezpieczeniowego.
Dlatego tak istotne jest budowanie silnej marki ubezpieczyciela poprzez wtasciwe
zarzadzanie do$wiadczeniami klientow.
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WPLYW AWERSJI DO RYZYKA NA RYNKU UBEZPIECZEN NA RELACJE
KLIENCI-TOWARZYSTWO UBEZPIECZEN

Streszczenie:

Walka o przewage konkurencyjna pomiedzy poszczegdlnymi dostawcami produktow lub ustug
wymusza systematyczna obserwacje preferencji nabywcow. W dobie duzej konkurencji na rynku
ubezpieczen w Polsce zrozumienie zachowan nabywcéw nabiera coraz wigkszego znaczenia. Jest
to bowiem istotny element przy konstruowaniu oferty, ktéra najlepiej sprosta ich oczekiwaniom.
Dodatkowo pozwala na skuteczne zakomunikowanie jej okreslonym grupom docelowym. Stosunek
do ryzyka nabywcéw w znacznym stopniu decyduje o popycie na ubezpieczenia, ale réwniez ma
wplyw na pdzniejszg realizacje zawartych kontraktéw. W pracy wskazano przyklady obszaréw od-
dzialywania awersji do ryzyka klientéw zakladéw ubezpieczen na prowadzong przez te towarzystwa
dzialalnos¢.

Slowa kluczowe: ubezpieczenia, preferencje nabywcow, awersja do ryzyka, hazard moralny

INFLUENCE OF RISK AVERSION ON INSURANCE MARKET ON
CUSTOMERS-INSURANCE COMPANY RELATION

Summary:

The struggle for competitive advantage between products or services providers forces a systematic
observation of customers’ preferences. Knowing and understanding customer needs is at the centre
of every successful business. Understanding client’s behaviour is crucial when creating strategies
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that meet customer’s needs and expectations. Furthermore, it helps to persuade clients to accept
prepared offer. Customer’s risk attitude determines insurance demand and affects insurance contract
performance. In this paper few examples of customer’s risk aversion effects on the insurance business
are presented.

Keywords: insurance, customer’s preferences on insurance market, risk aversion, moral hazard



