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Wykorzystanie finanséw behawioralnych do opisu wybranych zjawisk

na polskim rynku ubezpieczeniowym

Abstrakt
Celem niniejszej pracy jest analiza i proba wyjasnienia wybranych zjawisk obserwowanych na

polskim rynku ubezpieczen przez pryzmat finansow behawioralnych. Analiza skupia si¢ glownie na
opisie 1 wyjasnieniu odstepstw od racjonalnosci instrumentalnej, ktéora w praktyce zostata
sprowadzona do maksymalizacji oczekiwanej uzyteczno$ci (zgodnie z Expected Utility Hypothesis,
EUH). Nie brak w niej jednak takze przykladow zjawisk mogacych zosta¢ wyjasnionych
odstepstwami od racjonali$ci epistemicznej (racjonalnos$¢ w sferze ocen). W ramach pracy badawczej
wykorzystano dane wtorne, ze zrodet powszechnie uznawanych za wiarygodne oraz raporty rynkowe.
Niniejsza praca moze stanowi¢ swoistego rodzaju podsumowanie bedace baza do dalszych badan oraz
moze mie¢ takze zastosowanie praktyczne wsréd menadzeréw przygotowujacych produkty
ubezpieczeniowe 1 projektujacych procesy sprzedazowe. Badania potwierdzity mozliwosé
zastosowania twierdzen finanso6w behawioralnych do wyjasnienia wybranych zjawisk na polskim
rynku ubezpieczen.

Stowa kluczowe: ubezpieczenia; popyt; finanse behawioralne; teoria oczekiwanej uzytecznosci

Uses of behavioral finance for description selected phenomena

on the Polish insurance market

Abstract
The aim of this study is to analyse and explain selected phenomena observed on the Polish insurance

market through the behavioral finance. The analysis focuses mainly on the description and explanation
of deviations from instrumental rationality, which in practice has been reduced to maximizing the
expected utility (according to Expected Utility Hypothesis, EUH). However, it also includes some
examples of phenomena that may be explained by deviations from epistemic rationality (rationality in
the sphere of evaluations). As part of the research work, secondary data was used, from reliable
sources, and a critical analysis of the literature and market reports. This work can be a kind of
summary, which is the basis for further research, and can also have practical applications among
managers preparing insurance products and designing sales processes. Research confirmed the
possibility of using behavioral finance theorems to explain selected phenomena on the Polish
insurance market.
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Wprowadzenie

Sektor ubezpieczen odgrywa bardzo wazng rolg w gospodarce. Zaktady ubezpieczen poza
przejmowaniem ryzyka stanowig takze istotne podmioty w zakresie inwestowania §rodkow
w ramach rezerw techniczno-ubezpieczeniowych czy rozwoju innowacji na $wiatowych
rynkach (Sliwinski, 2019). Nic wiec dziwnego, ze czynniki determinujace decyzje
ubezpieczeniowe jednostek od lat sg przedmiotem licznych badan naukowych. Badania te
obejmujg rézne grupy czynnikéw m.in. demograficzne oraz ekonomiczne.

Z drugiej za$ strony od 2002 r., kiedy to Kahneman oraz Tversky otrzymali Nagroda
Banku Szwecji im. Alfreda Nobla w dziedzinie ekonomii, obserwowa¢ mozna wzmozone
zainteresowanie naukowcoOw finansami behawioralnymi. Badacze do klasycznej nauki
o finansach wlaczaja zagadnienia psychologiczne, spoteczne i antropologiczne. Koncentrujg
si¢ oni szczegodlnie na badaniu indywidualnych zachowan jednostek w kontekscie
podejmowanych decyzji finansowych i ubezpieczeniowych. Decyzje te bowiem w wielu
przypadkach nie moga by¢ wyjasnione jedynie przez teori¢ oczekiwanej uzyteczno$ci
(Harrison i Ng, 2019; Richter, Schiller i Schlesinger, 2014). Warto doda¢ takze, ze czynniki
behawioralne wskazywane sa powszechnie jako istotna grupa determinant popytu na
ubezpieczenia (Jaspersen, 2016; Sliwinski, 2016; Zietz, 2003).

Celem niniejszej pracy jest wlasnie potaczenie tych dwoch istotnych zagadnien poprzez
probe wyjasnienia wybranych zjawisk obserwowanych na polskim rynku ubezpieczen przy
uzyciu twierdzen i1 generalnych obserwacji finansow behawioralnych. Hipoteza postawiona
w artykule jest nastepujgca: wiele zjawisk dotyczacych polskiego rynku ubezpieczen stanowié
moze swojego rodzaju odstepstwa od teorii oczekiwane] uzytecznosci, a przez to nie moze
by¢ wyjasniona w pelni i bezposrednio bez uzycia narzedzi jakie dostarczaja szeroko
rozumiane finanse behawioralne. Nalezy takze podkreslic, ze zjawiska opisywane
w niniejszym artykule sa bardzo zlozone, a samo zastosowanie twierdzen finansow
behawioralnych nie stanowi jednego mozliwego wytlumaczenia i ma na celu podkreslenie
ztozono$ci opisywanych zagadnien oraz wskazania odstepstw od teorii oczekiwanej
uzyteczno$ci w analizowanych zjawiskach.

W ramach pracy badawczej wykorzystano dane wtérne, ze Zrddet powszechnie
uznawanych za wiarygodne, oraz raporty rynkowe. Niniejsza praca moze stanowi¢ swoistego
rodzaju podsumowanie bedace baza do dalszych badan oraz moze mie¢ takze zastosowania
praktyczne wsréd menadzeréw przygotowujacych produkty ubezpieczeniowe i projektujacych

procesy sprzedazowe.
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1. Teoria oczekiwanej uzytecznosci (euh)

Teoria oczekiwanej uzytecznosci (ang. Expected Utility Theory, Expected Utility Hypothesis,
EUH) stanowi obok modelu homo economicus, teorii portfelowej Markowitza czy modeli
wyceny aktywow, takich jak CAPM (ang. Capital Asset Pricing Model, pol. Model Wyceny
Dobr Kapitatowych) czy APT (ang. Arbitrage Pricing Theory, pol. Teoria Arbitrazu
Cenowego), fundament teorii finansow neoklasycznych (Szyszka, 2009, s. 24-29). Okresla
ona zasady postepowania osob racjonalnych w warunkach ryzyka (Dabrowski i Sliwinski,
2016, s. 15; Szyszka, 2009, s. 20). I to wlasnie ten aspekt ryzyka i losowo$ci w decyzjach
mi¢dzyokresowych sprawia, ze EUH moze stanowi¢ podstawg do wyjasnienia decyzji
ubezpieczeniowych w ramach teorii finanséw neoklasycznych.

Zgodnie z EUH kazdej jednostce mozemy przypisa¢ funkcje uzytecznosci okre§long na
zbiorze alternatywnych wyboréw (Dabrowski i Sliwinski, 2016, s. 15-29; Szyszka, 2009, s.
16). Podczas dokonywania wyborow przez jednostki miedzy losowymi zdarzeniami, wybor
dokonywany jest w taki sposob, aby zmaksymalizowa¢ warto$¢ oczekiwang funkcji
uzytecznosci (Dabrowski i Sliwinski, 2016, s. 26). Teoria oczekiwanej uzytecznosci zaktada,
ze konsument w swoich decyzjach wybiera miedzy grami obarczonymi ryzykiem poroéwnujac
ich oczekiwane wartoéci uzytecznosci (Dabrowski i Sliwinski, 2016, s. 15), czyli wazone
kwoty uzyskane przez dodanie wartosci uzytecznosci wyplat pomnozonych przez ich
prawdopodobienstwo (Orlik, 2017, s. 18). Nie dba on jednak bezposrednio o wartoSci
pienigzne nagrod, ale o wspomniana wezesniej uzytecznosé (Dabrowski i Sliwinski, 2016, s.
16). Zgodnie z EUH oczekiwang uzyteczno$¢ dla racjonalnego konsumenta (jednostki) mozna
opisa¢ za pomocg Wzoru:

E(U) =X piU(x) 1)
gdzie: E(U) — warto$¢ oczekiwana realizacji funkcji uzytecznosci, pi - prawdopodobienstwo
przypisane do zdarzenia xi, U(Xi) — uzytecznos$¢ przy zdarzeniu X;.

Centralne miejsce w EUH zajmuje twierdzenie dotyczace wyboru konsumenckiego zwane
powszechnie twierdzeniem von Neumanna-Morgensterna. Jego celem jest wykazanie
preferencji wyboru przez jednostki migdzy dwoma grami. Jes§li konsumenci zachowuja si¢
zgodnie z aksjomatami EUH (zupetnosci, przechodnios$ci, cigglosci i niezaleznosci (Szyszka,
2009, s. 17-24) w sytuacjach obarczonych ryzykiem, beda wybierali opcje, ktora
maksymalizuje oczekiwang warto$¢ ich uzytecznosci z alternatywnych wyboréw, co mozna
zapisa¢ za pomocg wzoru (Dabrowski i Sliwinski, 2016, s. 16):

E1(U) = q U(x1) + (1-0) U(x2) > E2(U) = t U(xs) + (1-t) U(xa) )
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gdzie: E1(U), E2(U) — oczekiwana uzyteczno$¢ alternatyw, X1, q, X, (1-q) — parametry
pierwszej gry, X3, t, Xa, (1-t) — parametry drugiej gry.

Duza zaleta EUH jest uwzglednienie bezposrednio w funkcji uzytecznosci postaw wobec
ryzyka. W literaturze przedmiotu wyrdznia si¢ trzy mozliwe profile w postawach jednostek
wobec ryzyka. Sg to: neutralno$¢ wobec ryzyka, nieche¢ do ryzyka (awersja do ryzyka) i
preferencja dla ryzyka (Dabrowski i Sliwinski, 2016, s. 17). Jednostka neutralna wobec
ryzyka charakteryzuje si¢ statg krancowa uzytecznosciag dochodu lub bogactwa (liniowa
funkcja uzytecznos$ci, zerowa premia za ryzyko). Nie szuka ona ani nie unika ryzyka.
W swoich decyzjach wybierze ona zaktad, jezeli oczekiwane warto$ci pieni¢zne sg réwne
subiektywnie postrzeganym warto$ciom uzytecznosci. Z kolei jednostka niechetna ryzyku
charakteryzuje si¢ malejaca uzyteczno$cig krancowa dochodu lub bogactwa (wklgsta funkcja
uzytecznosci, dodatnia premia za ryzyko). Stara si¢ ona unika¢ ryzyka. W swoich decyzjach
zaakceptuje pewna platnos$¢ (ekwiwalent pewnosci), ktora jest nizsza niz wartos¢ oczekiwana
zaktadu, tylko dlatego, aby nie bra¢ udzialu w grze inie ponie$¢ ewentualnej straty.
Odmienng postaw¢ wykazywaé bedzie jednostka z preferencja wobec ryzyka, gdyz jej
krancowa uzyteczno$¢ dochodu lub bogactwa wzrasta wraz ze wzrostem wartosci
pieni¢znych (wypukta funkcja uzytecznosci, ujemna premia za ryzyko). Osoba poszukujaca
ryzyka preferuje inwestycje, ktore maja potencjat do duzych zyskoéw, nawet jesli mozliwe sa
réwniez duze straty. Jednostka poszukujaca ryzyka zaakceptuje zaklad, nawet gdy
oczekiwana wyplata jest mniejsza niz gwarantowana wyptata.

Wspomniany wczes$niej aspekt losowosci bedacy immanentng cechg EUH sprawia, ze
EUH stanowi podstawe do wyjasnienia decyzji ubezpieczeniowych jednostek wedtug teorii
finansow neoklasycznych. W szczego6lnosci teoria ta pozwala wskaza¢ poziom skladki
ubezpieczeniowej jaka jednostka kierujaca si¢ aksjomatami EUH bedzie w stanie zaptaci¢ za
ubezpieczanie. Jezeli bedzie ono aktuarialnie sprawiedliwe (brak zysku zaktadu ubezpieczen),
stawka sktadki musi by¢ rowna prawdopodobienstwu wystgpienia ubezpieczanego zdarzenia
losowego. Konsument oczywiscie moze by¢ sktonny zaplaci¢ pewng kwote, aby unikngé
uczestnictwa w grze (awersja do ryzyka), co pomaga wyjasni¢, dlaczego konsumenci kupuja
ubezpieczenie (Dabrowski i Sliwinski, 2016, s. 19).

Model EUH zaproponowany zostal przez von Neumanna i Morgensterna w polowie lat
czterdziestych XX wieku (Dabrowski i Sliwinski, 2016, s. 15; Szyszka, 2009, s. 16), jednak
ciggle znajduje powszechne zastosowanie do wyjasnienia oraz modelowania preferencji
jednostek wzgledem ryzyka. Jednak EUH poddawana jest surowej Kkrytyce przez

zwolennikow finansow behawioralnych (Szyszka, 2009, s. 16). Podejmujg oni dyskusje
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w szczeg6lnosci z aksjomatami na ktoérych zbudowano EUH. Podejscie behawioralne
kwestionuje takze jedng z naczelnych zasad stojaca u podstaw neoklasycznej teorii finansow,
moéwiaca, ze racjonalny inwestor charakteryzuje si¢ awersja do ryzyka i dokonuje wyborow
w taki sposob, aby zawsze maksymalizowaé taczng oczekiwang uzytecznos¢ Wedlug
zwolennikow finansow behawioralnych awersja do ryzyka zalezy przede wszystkim od
kontekstu decyzyjnego, co implikuje obserwacje, ze decydenci przywigzuja wigkszg wage do
zmian w poziomie bogactwa wzgledem przyjetego punktu odniesienia niz do jego lacznej
wartosci (Szyszka, 2009, s. 16). Obserwacje te poprzedzone licznymi eksperymentami
stanowily baz¢ do sformowania teorii perspektywy autorstwa Kalmemana i Tversky'ego,
a nastepnie innych twierdzen i obserwacji finanséw behawioralnych oraz eksperymentow
weryfikujacych odstepstwa od EUH w okreslonych warunkach (opisane w rozdziale 2).
Twierdzenia te beda stanowily podstawe wyjasnienia wybranych zjawisk obserwowanych na

polskim rynku ubezpieczen (rozdziat 4).
2. Finanse behawioralne a decyzje ubezpieczeniowe — przeglad literatury

Ze wzgledu na role ubezpieczen w gospodarce (Arena, 2008; Phutkaradze, 2014; Sliwinski,
2016; Ward i Zurbruegg, 2000) czynniki wplywajace na decyzje zwigzane zzakupem
ubezpieczenia (kluczowe determinanty popytu na ubezpieczenia) byly przedmiotem wielu
prac badawczych. Czynniki te byty analizowane w réznych przekrojach zar6wno czasowych,
geograficznych, spotecznych, socjalnych, gospodarczych czy percepcji ryzyka. Byly
rozpatrywane takze ze wzgledu na ich wplyw na rézne typy ubezpieczen, zar6wno
ubezpieczen na zycie, jak 1 ubezpieczeh majatkowych. Mnogos¢ badan 1 publikacji
spowodowata, ze dostepnych jest takze kilka opracowan, ktore podsumowujg wyniki innych
badan. Zdaniem autora, do najwazniejszych zaliczy¢ mozna: (Harrison i Ng, 2019; Jaspersen,
2016; Sliwinski, 2016; Zietz, 2003). W tabeli 1 zaprezentowano podsumowanie kluczowych
determinantow popytu na ubezpieczenia. Warto wskaza¢, ze grupa czynnikéw
behawioralnych stanowi wyjatkowo istotng grupe czynnikéw badanych przez naukowcow. Ze
wzgledu na cel niniejszej publikacji nie zostang one jednak wszystkie w szczegdtach

omowione.
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Tabela 1. Kluczowe determinanty popytu na ubezpieczenia

Kluczowe determinanty popytu na ubezpieczenia

wiek; poziom edukacji; poziom zatrudnienia; wielko$¢ rodziny; pte¢; czas trwania zycia;

Demograficzne . T PR
populacja; rasa; religia; region

budzet domowy; liczba kart kredytowych; posiadane nieruchomosci; dochdd osobisty;
oczekiwany dochod osobisty; zarobki; aktywa netto; inflacja; zawod; cena
ubezpieczenia; stopa procentowa; poziom zabezpieczenia spotecznego; poziom indeksu
gietdowego; prowizja agenta ubezpieczeniowego; rabaty

Ekonomiczne

motyw dziedziczenia; efekt kohorty; percepcja ryzyka; podziat ryzyka; moral hazard;
Behawioralne | sposob komunikacji ryzyka; percepcja pomocy rzadowej; ujawnienia informacji;
czynniki subiektywne; oczekiwana uzytecznoé¢

Zrodlo: opracowanie wlasne na podstawie: (Jaspersen, 2016; Sliwinski, 2016, 2019; Zietz, 2003).

Podobnie jak analiza samego popytu na ubezpieczenia prace badawcze w zakresie wplywu
czynnikdw behawioralnych — zaréwno praktyczne, jak i teoretyczne (Sung, Yam, Yung
i Zhou, 2011) — takze byly prowadzone w réznych przekrojach i dotyczyly m.in.: réznych
ubezpieczen/zdarzen (Browne, Knoller, i Richter, 2015); perspektyw geograficznych (Buzatu,
2013), czy poroéwnan z innymi produktami finansowymi (Das, Mohanty i Shil, 2009). Dalszy
przeglad i prezentacja badan w zakresie wplywu czynnikéw behawioralnych na decyzje
ubezpieczeniowe zostanie ograniczona do prac, ktorych podtoze stanowi wariant lub
rozwinigcie EUH a ktore za cel stawiaja sobie jej weryfikacje w okreslonych warunkach.

Badania te zaprezentowano w tabeli 2.

Tabela 2. Finanse behawioralne a ubezpieczenia — wybrane badania zwiazane z weryfikacja oczekiwanej
uzytecznosci

Badania w zakresie analizy oczekiwanej uzytecznos¢ w kontekscie decyzji ubezpieczeniowych

Di Mauro i Maffioletti (1996); Ganderton, Brookshire, McKee, Stewart i Thurston
(2000); Harrison i Ng (2016); Herrero, Tomas i Villar (2006); Irwin, McClelland
Eksperymenty i Schulze (1992); Laury i Mclnnes (2003); Laury, Mclnnes i Swarthout (2009);
McClelland, Schulze i Coursey (1993); Schade, Kunreuther i Koellinger (2012);
Zimmer, Griindl, Schade i Glenzer (2018)

Barseghyan, Molinari, O'Donoghue, & Teitelbaum (2013); Cohen i Einav (2007);

Inne badania | .04 i Carter (2015): Hill i Robles (2011); Hill, Hoddinott i Kumar (2013)

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie: (Harrison i Ng, 2019; Richter, Schiller, i Schlesinger, 2014).

Wyjatkowo ciekawe wyniki uzyskano w ramach badan laboratoryjnych/eksperymentow
ekonomicznych. McClelland, Schulze i Coursey (1993) przeprowadzili eksperymenty
laboratoryjne z realnymi platnosciami, aby sprawdzi¢ percepcje zdarzen o rdéznym
prawdopodobienstwie ryzyka. Szukali oni odpowiedzi na pytanie, czy zachowania i decyzje
ubezpieczeniowe sg zasadniczo odmienne w przypadku zdarzen o niskim

prawdopodobienstwie w stosunku do zdarzen o wysokim prawdopodobienstwie. Jedno z ich
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pierwszych badan dotyczyto zmiany prawdopodobienstwa straty od bardzo wysokiego do
bardzo niskiego, przy jednoczesnym utrzymaniu takiej samej wielkosci straty nominalnej
wyrazonej w dolarach. Zaobserwowali oni roznice dla oceny zdarzen o wysokim i niskim
ryzyku. Srednie oferty na ubezpieczenie zbiezne byly z oczekiwana wartoscia sktadki dla
wigkszych prawdopodobienstw. Jednak wyniki eksperymentu dla decyzji z bardzo niskim
prawdopodobienstwem pokazaty bimodalne zachowanie badanych, ktérzy nie kupuja
ubezpieczenia albo oferujg znacznie wyzsze stawki niz oczekiwana warto$¢ przyszitych
platnosci, catkowicie przeszacowujac ryzyko. Podobne badania, z wykorzystaniem tego
samego narzg¢dzia, ale nieco inng konstrukcja nagrody prowadzone byly takze przez Irwin,
McClellanda i Schulze (1992), ktérzy co do zasady uzyskali bardzo podobne wyniki. WyniKki
te nie do konca daja wyjasni¢ si¢ przez EUH.

Polemike¢ z wynikami badan wskazanych powyzej podj¢li Ganderton, Brookshire, McKee,
Stewart i Thurston (2000). W ramach swojego eksperymentu nie zaobserwowali oni
bimodalnego rozktadu ofert zwigzanych z niskim prawdopodobienstwem straty. Roznice
w wynikach przypisujac réznicom zwigzanym z bardziej ztozonymi procesami decyzyjnymi
w zaprojektowanym eksperymencie. Zbadali oni takze, jak zmieniatyby si¢ zachowania
zakupowe dotyczace ubezpieczen wraz zez zmiang kosztow ubezpieczenia. W tym celu
korzystali ze statych $rednich wyptat, ale z rosngcg zmienno$cig w obserwacji preferenciji
wobec ryzyka. Ich wyniki z kolei sa zgodnie z przewidywaniami EUH. Wskazali oni na
podstawie eksperymentu, ze zakup ubezpieczenia bedzie mniej prawdopodobny, gdy koszt
ubezpieczenia bedzie wysoki a oczekiwana strata niska.

Laury, Mclnnes i Swarthout (2009) przetestowali przekonanie, ze ludzie majg tendencj¢ do
niedoubezpieczenia si¢ przed katastrofalnymi zdarzeniami z niskim prawdopodobienstwem
i duzg strata w stosunku do zdarzen o niskim prawdopodobienstwie i niskiej stracie. Ich celem
bylo podjecie systematycznej analizy wpltywu prawdopodobienstwa poniesienia straty na
zakup ubezpieczenia. W ramach swoich wynikow pokazali oni, ze znacznie mniej
ubezpieczen jest kupowane wraz ze wzrostem prawdopodobienstwa straty. Konsumenci maja
tendencj¢ do niedostatecznego ubezpieczenia zdarzenia powodujacego duza stratg o niskim
prawdopodobienstwie, w pordwnaniu do zdarzen ze strata o wysokim prawdopodobienstwie,
co stanowi wynik kwestionujacy jedno z zatozen EUH.

Laury i Mclnnes (2003) rozwazali zakup ubezpieczen, w ktorych klienci otrzymywali
realne nagrody. W ich badaniu wickszos$¢ jednostek znajdujacych si¢ w probie badawczej,
ktore zdecydowaty si¢ na zakup aktuarialnie godziwego ubezpieczenia charakteryzowata si¢

awersja do ryzyka. Taka obserwacja dla odmiany potwierdza EUH.
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Ciekawe wyniki otrzymali takze Schade, Kunreuther i Koellinger (2012) w swoim
eksperymencie. Rozwazali oni w swoich badaniach zakup ubezpieczenia od utraty wyjatkowo
cennego przedmiotu. Ich wyniki wskazuja, ze na skrajne wybory i bimodalno$¢ przywotang
w ramach badan wczesniejszych moze wptywaé w szczegolnosci wysoki poziom awersji do
ryzyka. Uzyskali oni dowody empiryczne na to, ze wiele oséb wykazuje zachowania, ktore
sugeruja, ze sg albo obojetni, albo wyjatkowo niechetni ryzyku.

Przedmiotem badan naukowcow byly takze ksztatty rozkladow oddajacych che¢ zakupu
upieczenia. Takie badania prowadzili np. Di Mauro i Maffioletti (1996). Uzyskali oni wyniki
wskazujace na sko$no$¢ rozktadow w zakresie checi zakupu ubezpieczenia.

Harrison i Ng (2016) rozwazali w swoim eksperymencie zaréwno opisowe, jak
i normatywne aspekty zachowan ubezpieczeniowych. Ich eksperymenty laboratoryjne
obejmowaly pelne umowy odszkodowawcze okreslone w odniesieniu do strat z kapitatu ze
znanymi prawdopodobienstwami strat i bez. W ramach swojego projektu badania mogli oni
bezposrednio oceni¢, w jakim stopniu popyt na ubezpieczenie zmienia si¢ w zaleznosci od
aktuarialnych cech umowy. Dwa lata pdzniej rozszerzyli oni swoj projekt badawczy w celu
uwzglednienia ryzyka niewykonania zobowigzania. Uzyskane przez nich wyniki nie daja
catkowicie wytlumaczy¢ si¢ przez EUH.

Ryzyko niewykonania §wiadczenia przez firm¢ ubezpieczeniowa wptywajace na percepcje
jednostek w zakresie przysztych przeplywdéw 1 oczekiwang uzyteczno$¢ bylo takze
przedmiotem badania zespotu Zimmer, Griindl, Schade i Glenzer (2018). Uzyskane przez
nich wyniki sugerujg gwaltowne zmniejszenie si¢ wyceny ubezpieczenia ze wzgledu na
niewielkie wzrosty ryzyka niewykonania $wiadczenia i sg generalnie niezgodne z EUH.

Z kolei Herrero, Tomas & Villar (2006) przeprowadzali eksperyment, w ktorym poroéwnywali
popyt ubezpieczenia i modelowali sytuacje braku ubezpieczenia w kontrascie do pelnego
ubezpieczenia. Takze ich badania w czeSci okazaty si¢ niezgodne z przewidywaniami EUH.

Druga grupa badan w zakresie stosowalnosci 1 ewentualnych odstepstw od EUH, tak jak
wspomniano wczesniej, stanowily badania prowadzone w warunkach naturalnych. Byly to
zarowno badania ankietowe, jak rowniez analiza danych zastanych. Jedng z pierwszych prac
0 duzym znaczeniu takze dla innych naukowcow byly badania prowadzone przez Cohen
i Einava (2007). Poddali oni analizie bardzo szeroki zestaw danych dotyczacych sktadek za
ubezpieczenie samochodow i modelowali subiektywne postrzegania ryzyka. EUH stanowito
dla tego eksperymentu fundamentalne zatozenie, poniewaz W ramach prac badawczych na
danych zastanych nie mozna byto zidentyfikowac jednostkowych preferencji ryzyka. Jednak

stosujac inne niz EUH modele postrzegania wykazano, ze preferencje znaczaco wplywaja na
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wycene ubezpieczenia po skalibrowaniu szacunkow z rzeczywistymi wyborami. Ten sam
problem zdiagnozowano przy analizie danych rzeczywistych zwigzanych z percepcja ryzyka
| franczyzg reedukacyjng. Wskazane wyzej prace badawcze nie potwierdzity w pelni
przyjetych zatozen EUH.

Istotne badania z punktu widzenia premii za ryzyko w ubezpieczaniu podjete zostaly takze
przez zesp6t Barseghyan, Molinari, O'Donoghue i Teitelbaum (2013). Udalo im si¢
zidentyfikowa¢ rol¢ zmniejszajacej si¢  krancowej uzyteczno$¢ 1 wazonego
prawdopodobienstwa. Ich zdaniem te dwa czynniki w stosunku do premii za ryzyko majg
rézne implikacje. Co bardzo wazne, w swoich badaniach udalo im si¢ potwierdzi¢, ze
prawdopodobienstwa wazone roznych scenariuszy oceniane przez jednostke w ramach
decyzji ubezpieczeniowych moga by¢ po prostu okreslone jako subiektywne postrzeganie
ryzyka, ktore r6zni si¢ od obiektywnego szacowania prawdopodobienstw. Ich wyjasnienia,
cho¢ odbiegaja od EUH to pozwalaja wyjasni¢ wiele decyzji zakupowych.

Badania w $rodowisku naturalnym prowadzali takze inni badacze. Hill i Robles (2011)
analizowali rynek w Etiopii i potrzebe ochrony przed opadami dla rolnikow. Otrzymane przez
nich wyniki potwierdzaja subiektywne postrzeganie ryzyka, ktére zalezy od przysztych
dochodéw i dobrostanu (majatku). Analogiczne badania powtdérzono w 2013 r. (Hill,
Hoddinott i Kumar, 2013), kiedy to przy wykorzystaniu pytan ankietowych dotyczacych
ubezpieczenia meteorologicznego wsrod etiopskich gospodarstw domowych udato sie
zidentyfikowa¢ roznice w decyzjach zakupowych w zaleznosci od subiektywnego
postrzegania i preferencji dotyczacych ryzyka, czasu, poczatkowego bogactwa oraz ceny
ubezpieczenia. Zdaniem badaczy to wiasnie kluczowe czynniki, ktore decyduja czy
gospodarstwo domowe wykupitoby hipotetyczne ubezpieczenie. Podobnie subiektywne
preferencje w zakresie ryzyka i majatku jako czynniki wptywu na decyzje ubezpieczeniowe
analizowano takze w ramach badan, ktérych wyniki opublikowali Elabed i Carter (2015).
Prébe badawczg w tym przypadku stanowili hodowcy bawelny w Mali.

Przytoczone powyzej badania wskazuja, ze nie wszystkie decyzje zakupowe w zakresie
ubezpieczen moga by¢ w pelni wyjasnione przez EUH. Tym samym klasyczne teorie
ekonomiczne muszg si¢ positkowa¢ twierdzeniami i obserwacjami finanséw behawioralnych
aby w peli wyjas$ni¢ czynniki zwigzane z decyzjami ubezpieczeniowymi jednostek, ktore
przektadaja si¢ na procesy 1 zjawiska globalne obserwowane na polskim rynku
ubezpieczeniowym. I to wlasnie ta przestanka stanowita podstawe do niniejszej pracy
badawczej i proby wyjasnienia wybranych zjawisk obserwowanych na polskim rynku

ubezpieczeniowym.
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3. Metodyka badania

Do analizy i wyjasnienia przez pryzmat finansow behawioralnych wybrano kluczowe

zdaniem autora zjawiska (bazujgc na do$wiadczeniu rynkowym oraz raportach Polskiej Izby

Ubezpieczen), ktore wypelniajg wszystkie cztery wymiary marketingu-mix (4P) czyli dotycza

produktu, ceny (ang. price), dystrybucji (ang. place) i promocji (ang. promotion). Zjawiska te

w znaczgcej mierze wptywaja na przypis sktadki ubezpieczeniowej w sektorze. Celem tak

szerokiego uje¢cia zagadnienia bylo unikniecie efektu potwierdzenia, czyli tendencji do

preferowania informacji, ktére potwierdzaja wczesniejsze oczekiwania 1 hipotezy.

Analizowane w niniejszym badaniu zjawiska wraz z ich przypisaniem do okreslonej kategorii

marketingu-mix to:

A. PRODUKT (Polacy statystycznie rzadziej zawierajg umowy ubezpieczenia niz inni
Europejczycy; Polacy gltéwnie kupujg ubezpieczenia obowigzkowe; po ubezpieczeniach
obowigzkowych najchetniej nabywanym produktem jest Ubezpieczenie nastepstw
nieszczesliwych wypadkow (NNW); zdecydowana wigkszos¢ produktow z dziatu I, grupy
3 jest zamykana przez klientow przed rekomendowanym terminem; niska penetracja
ubezpieczeniami autocasco (AC) w przypadku ubezpieczen komunikacyjnych).

B. DYSTRYBUCIJA (rola agenta ubezpieczeniowego w procesie dystrybucji ubezpieczen
mimo znaczgcego rozwoju kanalow zdalnych; dominujace udziaty w rynku tych samych
zaktadow ubezpieczen).

C. CENY (czeste w praktyce rynkowej przeliczenia ceny ubezpieczenia na jeden dzien
trwania polisy; postrzeganie przez konsumenta sktadki jako kosztu — bez tacznej percepcji
swiadczenia ubezpieczeniowego).

D. PROMOCJA (dominujacy przekaz marketingowy, ktory mozna uja¢ w hasle ,,chron to co
najcenniejsze”; liczne promocje na artykuly materialne dla klientow zaktadow
ubezpieczen).

W niniejszej pracy jako metody badawcze wykorzystano analize, syntez¢ oraz obserwacje.

Badania przeprowadzono na podstawie danych wtornych, ze zrodet powszechnie uznawanych

za wiarygodne oraz raportow rynkowych. Wybdr metodologii badania podyktowany byt

dostosowaniem jej do zakresu tematycznego analizowanych zjawisk, a takze

interdyscyplinarno$ci samych finansow behawioralnych.
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4. Behawioralne wyjasnienie zjawisk ubezpieczeniowych - wybrane przyklady z rynku

polskiego

Naukowcy wyodrgbniaja dwa typy racjonalno$ci: instrumentalng 1 epistemiczna.
Racjonalno$¢ instrumentalna zostala w praktyce sprowadzona do maksymalizacji
oczekiwanej uzytecznosci (Zielonka, 2019, s. 7). Odstepstwa od tego typu racjonalnosci
stanowig gtéwny przedmiot zainteresowania w ramach niniejszego badania.

Analizujgc odstgpstwa od racjonalnosci instrumentalnej nie sposob nie zacza¢ rozwazan od
teorii  perspektywy. Teoria perspektywy zostala opisana przez D. Kahnemana
I A. Tversky’ego w 1979 roku (Zielonka, 2021, s. 78) i obejmuje rzeczywiste zachowania
ludzkie. Zaktada, ze ludzie w trakcie podejmowania decyzji przyjmuja jaki$ punkt odniesienia
i oceniajg wyniki jako =zyski lub straty. Teoria ta wykazuje =zalezno$¢ migdzy
prawdopodobienstwem podj¢cia niepewnych wyborow przez ludzi a kontekstem tych decyzji
(Zielonka, 2019, s. 13). W szczegolnosci pozwala ona wykaza¢ roéznice migdzy percepcja
zysku i straty o takiej samej wielkosci nominalnej (Orlik, 2017, s. 57-61). Teoria
perspektywy moze stanowi¢ bardzo dobre wyjasnienie niecheci Polakéw do ubezpieczania
si¢. Jako narod jestesmy zasadniczo niedoubezpieczeni (PIU i Deloiette, 2017, s. 6), a umowy
ubezpieczenia statystycznie zawieramy rzadziej od innych Europejczykéw. Sktadki
przypisane brutto w ciggu roku w Polsce od kilku lat ksztattujg si¢ na poziomie okoto 3%
PKB, co plasuje Polakéw daleko od $redniej w Europie (+-7% PKB), nie mowigc juz
o liderach europejskich: takich jak: Finlandia, Holandia czy Wielka Brytania (PIU i Deloiette,
2017, s. 6). W krajach tych relacja sktadek optacanych w ciggu roku do PKB ksztattuje si¢ na
poziomie 10%. Doktadajac do tego fakt, ze gldwnym czynnikiem determinujgcym wybor
ubezpieczenia jest cena (Kalinowski i in., 2015, s. 41), mozna wysnu¢ wniosek, ze Polacy na
sktadke ubezpieczeniowa patrza jako na koszt konieczny. Jako nardd nie potrafimy ocenic¢
kosztu w stosunku do ewentualnych wyptat z polisy ubezpieczeniowej. Potwierdzaja to takze
badania jednej z firm ubezpieczeniowych. W badaniach tych wskazano, ze trzy najbardziej
popularne ubezpieczenia to (Nationale-Nederlanden, 2017, s. 27-29): ubezpieczenie grupowe
(posiada 50% badanych), ubezpieczenie odpowiedzialnosci cywilnej (OC) auta (posiada 49%
badanych) oraz sktadki wptacane do otwartych funduszy emerytalnych (OFE) (posiada 47%
badanych). Sg to ubezpieczenia obowigzkowe lub takie, ktorych wlascicielami stajemy si¢
przy okazji innych czynnos$ci. Polacy wcigz nie wykazujg inicjatywy i potrzeby ubezpieczania
si¢, Czego nie da si¢ wyjasni¢ inaczej, niz przy uzyciu teorii finanséw behawioralnych,

a W szczegolnosci percepcji ceny. Z tego wiasnie powodu stosunkowo duzy odsetek w Polsce,
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bo az 18% badanych posiada ubezpieczenia NNW optacane osobno (Nationale-Nederlanden,
2017, s. 29). Wynika to z faktu, ze stosunek sktadki do sumy ubezpieczenia w tego typu
produktach jest stosunkowo wysoki, co potwierdza odstepstwa od mozliwosci oszacowania
prawdopodobienstwa przez jednostke irdzng percepcje ewentualnych zdyskontowanych
odroczonych wyptat.

Z finansami behawioralnymi wigze si¢ takze efekt status quo, czyli pozostawanie przy
aktualnym stanie rzeczy na skutek awersji do strat (Szyszka, 2009, s. 63-64; Zielonka, 2019,
s. 29). Efekt status quo moze by¢ okreslony jako btad poznawczy, ktory wigze sie¢ z tym, ze
decydenci wolg, aby obecny stan rzeczy pozostawal taki sam (Zielonka, 2021, s. 100).
W zakresie rynku ubezpieczeniowego efekt status quo pozwala wyjasni¢ kilka zjawisk takich
jak chocby niestabnacg rolg agenta ubezpieczeniowego, czy dominujace udziaty w rynku tych
samych zaktadow ubezpieczen. Znaczaca rola agenta ubezpieczeniowego wigze si¢ z faktem,
ze to agenci ksztaltujg zaufanie do zaktadu ubezpieczen i nabywanego przez konsumenta
produktu. Wtasnie agenci ubezpieczeniowi sg nadal glownym kanalem kontaktu w zakresie
nabycia polisy ubezpieczeniowej przez co zyskuja zaufanie klientoéw i odpowiadaja na ich
potrzeby. Ich rola wzmacniana jest poprzez wyjasnianie warunkéw umowy, a takze pomoc
W zrozumieniu na jakich zasadach dziala nabywane ubezpieczenie. Z tego powodu az 41%
Polakow wskazuje wlasnie na agentow jako podstawowe zrodto wiedzy o ubezpieczeniach.
Dopiero w drugiej kolejnosci sg to rodzina i przyjaciele, w trzeciej internetowe porownywarki
ubezpieczeniowe, a w czwartej opinie w Internecie ogotem (PIU i Deloiette, 2017, s. 8).
Wyniki te potwierdzaja badania przeprowadzone przez firme¢ doradcza, gdzie blisko 50%
respondentéw wskazato jako gtowng bariere zakupu ubezpieczenia przez Internet brak porady
konsultanta/agenta (52%) oraz niewystarczajace wyjasnienia on-line, ryzyko niedomoéwien
(49%). Z tego powodu wielu konsumentdw rezygnuje z zakupu przez Internet, wybierajac
kanaty, ktore umozliwig im kontakt z doradca, ktéry przekaze im wiecej informacji i rozwieje
ich ewentualne watpliwosci (Kalinowski i in., 2015, s. 41-42). Wspomniany wczeséniej efekt
status quo pozwala takze wyjasni¢ dominujgca pozycje rynkowa tych samych zaktadow
ubezpieczen. Wynika to z faktu, ze jako konsumenci nabywajacy ubezpieczenia w zakresie
kluczowych produktéw korzystamy z uslug tych samych agentéw. Ponizej przedstawiono
tabele zawierajaca zestawienie udzialdow w rynku mierzonych sktadkg przypisang brutto

w dziale I 1 dziale II ubezpieczen.
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TABELA 3. Udzialy rynkowe 3 najwi¢kszych zakladéw ubezpieczen w dziale 1 i dziale I1

Udziaty rynkowe 3 najwigkszych zaktadow ubezpieczen w dziale I i dziale IT w 3 kwartale 2020 r.

Ubezpieczenia na zycie Pozostate ubezpieczenia majatkowe i osobowe (dziat
(dziat I) 1))
. , Udziat w rynku . , Udziat w rynku
Zaktad ubezpieczen (W %) Zaktad ubezpieczen (W %)
PZU Zycie S.A. 42,45 | PZU S.A. 28,97
AVIVA TUnZ S.A. 9,27 | STU Ergo Hestia 15,33
I;;tlonale Nederlanden TUnZ 7.90 | TUIR Warta S.A. 14.88

Udziaty rynkowe 3 najwickszych zaktadéw ubezpieczen w dziale I i dziale IT w 3 kwartale 2019 r.

Ubezpieczenia na zycie

Pozostate ubezpieczenia majatkowe i 0sobowe

(dziat T) (dziat IT)

Zaktad ubezpieczen Udzig}vv;//ogynku Zaktad ubezpieczen Udzi?\}vv;//o;ynku
PZU Zycie S.A. 39,98 | PZU S.A. 30,23
AVIVA TUnZ S.A. 8,85 | STU Ergo Hestia 15,19
I;‘Xi_"“ale Nederlanden TUnZ 7,10 | TUIR Warta S.A. 14,37

Zrédto: opracowanie wilasne na podstawie (UKNF, 2021). W przypadku ubezpieczen dziatu II na koniec
3 kwartatu 2013 r. udziat trzech najwigkszych zaktadow ubezpieczen wynosit odpowiednio PZU S.A. (31,05%),
TUIR Warta S.A. (13,25%) i STU Ergo Hestia (11,14%), za$ w przypadku ubezpieczen dziatu I na koniec
3 kwartatu 2013 r. udzial trzech najwickszych zakladow ubezpieczen wynosit odpowiednio: PZU Zycie
S.A.(29,30%), Open Life TU Zycie S.A. (7,52%) ING TUNZ S.A. (6,61%). Znaczacy udziat Open Life TU
Zycie S.A. wynikat z dystrybucji ubezpieczen z UFK w banku z grupy kapitatowe;.

Warto w tym miejscu takze wspomnie¢ o efekcie posiadania (putapka posiadania). Efekt
posiadania to hipoteza moéwiaca, ze ludzie oceniaja wyzej dobra, ktore juz posiadaja (Szyszka,
2009, s. 64; Zielonka, 2019, s. 33). Efekt posiadania stanowi przyktad odstepstwa od EUH.
Jego istota zwigzana jest z faktem, ze klient jest gotow zaptaci¢ za dany towar inng ceng, niz
ta za ktorg bylby gotow go potem odsprzedaé. Efekt ten dotyczy dobr, gdzie wystepuje wiez
emocjonalna (Zielonka, 2019, s. 33). W przypadku ubezpieczen sensu stricte ci¢zko jest
mowic o efekcie posiadania, z tego wzgledu, ze ubezpieczanie jest bez watpienia produktem
niematerialnym, ktérego nie mozna sprzeda¢ na rynku wtérnym. Nie miej jednak efekt
posiadania jest wykorzystywany przez zaklady ubezpieczen gltoéwnie w komunikacji
marketingowej. Przybiera on zasadniczo dwie formy. Pierwsza z nich dotyczy stosunkowo
powszechnego przekazu marketingowego, ktéry mozna okre§li¢ hastem ,chron co
najcenniejsze”. W ten sposob ubezpieczyciele 1 agenci budujg potrzebe ubezpieczeniowa

wsrod Klientow, odwotujac si¢ wlasnie do wyzszej oceny dobra posiadanego. Druga forma
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zwigzana jest bezposrednio z promocjami na artykuly materialne dla Klientéw zakladoéw
ubezpieczen. Przyktadem takich dzialan sa promocje prowadzone przez takie zaklady
ubezpieczen jak Grupa AXA czy Vienna Life TU na Zycie S.A. Wskazane zaklady
ubezpieczen dla swoich Klientéw udostepniajg w ramach promocji kody i1 kupony znizkowe
do réznego rodzaju sklepow internetowych, pozwalajacych taniej nabywac produkty. Takie
dziatania buduja u nabywcy ubezpieczenia wigksza a przede wszystkim namacalng warto$¢
posiadanego produktu finansowego.

Nie bez znaczenia dla decyzji ubezpieczeniowych jest takze efekt sformutowania, czyli ten
sam problem ukazany w ro6znych perspektywach (Zielonka, 2019, s. 41). Niewielka réznica
w sformulowaniu komunikatu moze prowadzi¢ do odmiennego zachowania jego odbiorcy.
Zjawisko to nosi nazwe efektu sformutowania lub tzw. framingu. Wskazuje si¢ trzy rodzaje
framingu (Zielonka, 2017, s. 41-48): efekt sformulowania decyzji ryzykownych, efekt
sformutowania cechy oraz efekt sformutowania celu. Zjawiskiem odpowiedzialnym za
powstawanie efektu sformutowania jest, powszechnie wystepujaca u ludzi, silna awersja do
strat (Zielonka, 2017, 2019, s. 47). Znaczenie zjawiska framingu dla decyzji
ubezpieczeniowych takze jest istotne i objawia si¢ gtdéwnie w licznych promocjach cenowych
I sposobie komunikacji ceny w przekazie marketingowym. Poprzez zastosowanie przeliczenia
ceny na jeden dzien ubezpieczyciel lub agent zmienia perspektywe kupujacego budzac w nim
przeswiadczenie, ze nabywane przez niego ubezpieczanie jest znaczenie tansze niz faktycznie
wynikaloby to ze skfadki za caly okres ochrony. Przyktadem tego typu kampanii moze by¢
kampania telewizyjna 4Life Direct, ktore w promowanej polisie pokrywajacej koszty
pogrzebu pokazywata sktadke w skali dzienne;.

Na rynku ubezpieczeniowym mozna takze zaobserwowaé zjawisko zwane efektem
dyspozycji. Efekt dyspozycji polega na sklonno$ci inwestoréw do zbyt szybkiego
sprzedawania akcji, ktorych ceny zwyzkuja, oraz do zbyt diugiego przetrzymywania akcji
znizkujacych (Zielonka, 2005, 2019). Efekt dyspozycji dotyczy jedynie ubezpieczen
inwestycyjnych, czyli ubezpieczen z ubezpieczeniowymi funduszami kapitalowymi (dziat I,
grupa 3). Przyktadem dziatania tego efektu moze by¢ obserwacja z praktyki gospodarczej, ze
zdecydowana wigkszo$¢ tego typu produktow jest zamykana przez Klientow przed
rekomendowanym terminem w przypadku osiggnigcia zysku.

Z zakupem ubezpieczenia nierozerwalnie zwigzane jest takze zjawisko powszechnie zwane
ksiggowaniem mentalnym. Jest to proces kodowania, kategoryzowania i warto$ciowania
przeptywow pienieznych (Zielonka, 2019). Ten btad poznawczy wynika z ksiggowania

poszczegblnych wydatkow i przychodow na réznych kontach mentalnych (Zielonka, 2019, s.
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93-99). Efekt ksiggowania mentalnego najtatwiej zaobserwowaé w przypadku sktadki
ubezpieczeniowej, ktora postrzegana jest przez konsumenta jako koszt. Wynika to z faktu, ze
nabywajac ubezpieczenie nie mamy mozliwosci dokona¢ ksiggowania mentalnego
ewentualnego $wiadczenia zatem rozdzielamy te dwa strumienie pieniezne. Kolejnym
przyktadem moga by¢ tu ubezpieczenia dla rolnikéw, gdzie penetracja zalezy bezposrednio
od wielkosci gospodarstwa rolnego (PIU i Deloiette, 2017, s. 34-35). W przypadku wielkich
gospodarstw rolnych (ponad 50 ha) blisko 25% z nich posiada i regularnie nabywa
ubezpieczenie upraw. Calkowicie inaczej sytuacja wyglada dla matych gospodarstw (ponizej
5 ha), gdzie penetracja sigga niecatych 2%. Efekt ksiegowania mentalnego pozwala takze
wyjasni¢ powod niedoubezpieczenia rolnikow w zakresie obowigzkowego ubezpieczenia OC
budynkoéw. Dzieje sie tak poniewaz nie mamy mozliwo$ci dokona¢ ksiggowania mentalnego
ewentualnego $wiadczenia z ubezpieczenia i postrzegamy je jako mato prawdopodobne, co
skutkuje rozdzieleniem tych dwoéch strumieni pienieznych., Az 10% z nich nie posiada
obowigzkoweg0o ubezpieczenie budynkéw, gdzie $rednia sktadka za to ubezpieczenie nie
przekracza 400 zt, a w przypadku obowigzkowego ubezpieczenia OC rolnikow ksztattuje sie
na poziomie okoto 7 zt za 1 ha (PIU i Deloiette, 2017, s. 35).

Przyktadem odstgpstw od racjonalno$ci w sferze ocen (epistemicznej) moze by¢ zjawisko
okreslone mianem nadmiernej pewno$¢ przekonan i umiejetnosci, czyli nieuzasadnionego
przekonania o poprawnosci wilasnych sadow oraz przecenianie wiasnych umiejetnosci
(Szyszka, 2009, s. 48-51; Zielonka, 2019, s. 115). Nadmierna pewnos$¢ siebie moze by¢
bardzo szkodliwa. Jest ona obserwowana w réznych dziedzinach zycia, w szczegdlnos$ci nie
pozostaje bez wplywu na decyzje ubezpieczeniowe. Dla przyktadu w losowo dobranej grupie
kierowcow zdecydowana wiekszo$¢ uwazala, ze posiada umiejetnosci wigksze od przecietnej
(Thaler, 2018; Thaler i Sustein, 2017). Negatywnie na popyt na ubezpieczenia motoryzacyjne
dziata takze iluzja kontroli. Ztudzenie kontroli to btad poznawczy, oparty na przekonaniu o
mozliwosci wpltywania na sytuacje, na ktore w rzeczywistos$ci zadnego wptywu si¢ nie ma
(Szyszka, 2009, s. 230; Zielonka, 2019, s. 135). Dzieje si¢ tak, poniewaz wigkszos¢
kierowcow uwaza, ze posiada wyjatkowo duze umiejetnosci i na pewno nie spowoduje
wypadku. A jezeli tak, to ewentualna szkoda zostanie pokryta z OC sprawcy. Wiele decyzji
ubezpieczeniowych w zakresie ubezpieczen samochodowych da sie takze wyjasnic¢
zjawiskiem okreslonym przez finanse behawioralne jako nadmierny optymizm. | to wiasnie
ubezpieczenia zwigzane z pojazdami mechanicznymi sa najlepszym przyktadem do
potwierdzenia tych efektow. W Polsce tylko 26% samochodéw ma ubezpieczenie AC, gdyz

polscy kierowcy sa przekonani co do swoich umiejetnosci i majg ztudng pewnos$¢, ze to nie
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oni spowoduja wypadek. Liczba ta zwigksza si¢ tylko dlatego, ze wraz ze wzrostem
zarejestrowanych w Polsce samochoddéw proporcjonalnie rosnie liczba aut objetych tym
ubezpieczeniem. W ostatnich latach znaczaco spadt jednak odsetek samochodéw, ktore nie
majg ubezpieczenia OC. Wynosi on obecnie wynosi okoto 90 tys. pojazdow (PIU i Deloiette,
2017, s. 46).

Powyzsze przyktady nie stanowia pelnej analizy zjawisk przywotanych przy wybranych
czynnikach behawioralnych, jednak mimo to stanowi¢ mogg swoistego rodzaju
podsumowanie bedace bazg do dalszych badan. Moga one mie¢ takze zastosowania
praktyczne wsréd menadzerow przygotowujacych produkty ubezpieczeniowe i projektujacych
procesy sprzedazowe. Potwierdzaja one bowiem, ze wiele zjawisk na polskim rynku

ubezpieczen moze by¢ wyjasnionych przy uzyciu twierdzen i teorii finanséw behawioralnych.
Whioski

W ramach niniejszej pracy dokonano analizy i wyjasnienia decyzji ubezpieczeniowych oraz
wybranych zjawisk obserwowanych na polskim rynku ubezpieczen przez pryzmat finansow
behawioralnych. Analiza potwierdzita hipotez¢ badawcza, czyli mozliwos¢ efektywnego
zastosowania twierdzen finansow behawioralnych do wyjasnienia zjawisk na polskim rynku
ubezpieczen. I cho¢ niniejsze badanie na pewno nie jest kompleksowe to jednak potwierdza
ono konieczno$¢ odejscia od EUH na rzecz finanséw behawioralnych przy analizie tak
ztozonych zagadnien jakimi sg zjawiska zwigzane z ubezpieczeniami.

Przeprowadzona analiza moze by¢ uznana za wklad do rozwoju nauki o finansach
(ubezpieczenia) poprzez potaczenie =zalezno$ci miedzy rynkiem ubezpieczeniowym
a finansami behawioralnymi w szerokim konteks$cie produktu, procesu, ceny oraz promocji.
Wedlug najlepszej wiedzy autora brak jest badan i opracowan w tym zakresie.

Warto takze wskazaé, ze niewatpliwym ograniczaniem niniejszych badan jest selektywny
wybor rynku oraz analizowanych zjawisk. Dalsze prace badawcze moga zatem dotyczy¢
szerszego spektrum obserwowanych zjawisk, a takze mie¢ charakter miedzynarodowy.
Kolejne badania mogg takze, w przeciwienstwie do niniejszego opracowania, by¢ badaniami

bezposrednimi, co stanowitoby bardzo duza warto$¢ w dalszej analizie zagadnien.
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