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Wstep

Z historycznego punktu widzenia, ubezpieczenia towarzyszyly czlowiekowi
— a raczej jego poczynaniom — juz w czasach starozytnych. Od tamtej pory prze-
szty znaczna ewolucje podazajac za zmieniajacymi si¢ uwarunkowaniami prawno-
politycznymi, spoleczno-ekonomicznymi i technologicznymi, akcentujac przy tym
swoja role i uzytecznos¢ dla efektywnosci funkcjonowania gospodarki kraju’.
Ubezpieczenia odzwierciedlaja poziom rozwoju wigkszosci procesow zachodza-
cych na rynku:

— sprzyjaja mobilizacji oszczednos$ci (na przyszle potrzeby finansowe);

— stanowia wazny czynnik wzrostu PKB;
petnia role prewencyjna (fagodzac cykle koniunkturalne);
wspomagaja, a czgsto nawet zastgpuja sektor publiczny w obszarach zabez-
pieczenia spotecznego i zdrowotnego’.

Ubezpieczyciele maja za zadanie skutecznie zarzadza¢ ryzykiem. Dla realizacji
swoich dzialan wykorzystuja wszystkie dostepne kanaly dystrybucji produktow
ubezpieczeniowych stajac si¢ zarazem waznym pracodawca na rynku pracy.

Oproécz rozwijania kanaléw i metod dotarcia do klienta, ubezpieczyciele zmie-
niaja rowniez tradycyjna forme oferowanych produktéw ubezpieczeniowych, aby
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dostosowac¢ jq do nowych trendéw rynkowych i potrzeb spotecznych. W ten sposob
ksztattuja nowe oblicze rynku, na ktérym zmianie podlega popyt, narzedzia kreowa-
nia $wiadomosci ubezpieczeniowej i kanaty dystrybucji wygodne dla klienta.

Coraz powazniejsze problemy zwiazane z niewydolnoscia systemow finanso-
wych na $wiatowych rynkach, w tym dotyczacych zabezpieczenia emerytalnego
i zdrowotnego, nie oznaczaja jednoczesnie tatwiejszego pozyskiwania chetnych do
nabywania dobrowolnych produktéw ubezpieczeniowych na okres starosci. Jed-
nakze, w obliczu tych dylematdéw coraz wigkszego znaczenia nabieraja wielofunk-
cyjne ubezpieczenia na zycie. Zachodzace zmiany — wydtuzanie wieku emerytal-
nego, poziom bezrobocia, wysokos$¢ zarobkow, warunki i jakos¢ zycia, problemy
opieki zdrowotnej — nie powinny pozostawia¢ zludzen, ze o przyszte zaopatrzenie
emerytalne swoje i swoich bliskich nalezy zatroszczy¢ si¢ samemu. W swietle
nawarstwiajacych sie problemoéw i opracowywanych prognoz wydaje sig, ze po-
stawy mlodych ludzi wobec ubezpieczen na zycie i popyt na nie powinny rosnac.
A jak jest w rzeczywistosci?

Celem artykutu jest pokazanie, w jaki sposob ksztaltuja si¢ postawy ubezpie-
czeniowe mitodych ludzi wobec ubezpieczycieli i oferowanych przez nich ustug
ubezpieczeniowych. Czy jako$¢ oferty ubezpieczeniowej prezentowanej w sieci
wplywa na poglebianie ich swiadomosci ubezpieczeniowej i przeklada si¢ na po-
pyt w zakresie zaopatrzenia emerytalnego? W jakim stopniu problemy spotecz-
nych systemow emerytalnych wplywaja na potrzebe dodatkowego zaopatrzenia
emerytalnego wsrod mtodych ludzi?

W artykule wykorzystano wyniki badan prowadzonych przez Instytut Ubezpie-
czen Uniwersytetu Nauk Stosowanych w Kolonii oraz zaprezentowanych przez
Informationsgemeinschaft zur Feststellung der Verbreitung von Werbetrdgern
(IVW)* na konferencji ,,Kampania sprzedazy zabezpieczenia emerytalnego”.

Nowe technologie w ubezpieczeniach na zycie

Nowe technologie znajduja istotne zastosowanie w ubezpieczeniach. Ksztattuja
spoleczenstwa informacyjne, stwarzajac warunki techniczne, ekonomiczne i edu-
kacyjne do powszechnego wykorzystania informacji w procesie budowania relacji
z klientem i $wiadczenia ustug ubezpieczeniowych. Powszechny dostgp do urza-
dzen mobilnych i umiejetnos¢ korzystania z technologii teleinformatycznych
wplywa na jakos¢ zycia, co powoduje, Zze znaczenia nabiera cel i sposob ich wyko-
rzystania przez ubezpieczycieli. Mozliwosci technologiczne w potaczeniu z ocze-
kiwaniami klientéw zmieniajg branze ubezpieczeniowa.

Na efektywnos¢ i poprawe jakosci obstugi, wynikajaca z wykorzystania no-
wych technologii w kontaktach z klientami, zwrdcili uwage ubezpieczyciele, kto-
rzy wdrozyli oferte produktéw indywidualnych i uzupehili tradycyjny kanat dys-
trybucji — o strong internetowa i telefoniczna infolinig.

Witryny internetowe ubezpieczycieli zyskuja uznanie branzy i ksztattuja rozwi-
jajacy sie kanal dystrybucji ubezpieczen. Spostrzezenia takie zawarto w $wiato-

4 Spoleczenstwo informacyjne we wzmocnieniu i rozszerzeniu nosnikow reklamy.
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wym raporcie ubezpieczen przygotowanym przez Capgemini (2014). Wynika
Z niego, ze zapotrzebowanie na kanaly cyfrowe rosnie w szybkim tempie. A sami
ubezpieczyciele prognozuja, ze w ciagu pieciu lat prawie jedna trzecia ich dziatal-
nosci bedzie realizowana za posrednictwem kanatow cyfrowych, w tym okoto
20% obrotéw bedzie pochodzi¢ z kanatéw internetowych, natomiast prawie 11%
z kanaléw mobilnych’.

Glowna przestanka wykorzystywania nowych technologii w ubezpieczeniach
na zycie wynika glownie z powoddéw praktycznych i moze by¢ realizowana
w kilku obszarach:

— wplywa, bowiem, na budowanie nowego kontaktu z klientami,

— umozliwia nowymi bodzcami pobudzanie swiadomosci ubezpieczeniowej

poprzez prowadzenie odpowiedniej edukacji w sieci,

— ulatwia promocje marki ubezpieczyciela w sieci.

Nowe technologie wzbogacaja dotychczasowe, tradycyjne kanaly sprzedazy
i pozwalaja dotrze¢ do miodych ludzi, ktoérzy, na co dzien obcuja z mobilnymi
urzadzeniami. Zachowania podmiotéw na rynku ubezpieczeniowym, — na co
wskazuje wielu autoréw® — okresla posiadana przez nich specyficzna wiedza
o rodzajach ubezpieczenia i zasadach ich funkcjonowania. Inaczej rzecz ujmujac,
zachowania te okresla §wiadomos¢ ubezpieczeniowa.

Ubezpieczyciele coraz czesciej poszukuja sposobéw na wdrazanie rozwiazan,
umozliwiajacych bardziej przyjazny kontakt z klientem. Uruchamiaja projekty
mobilnego systemu obstugi klientow, aby dotrze¢ do ludzi mlodych, ktérzy
w niedalekiej przysztosci moga sta¢ si¢ ich klientami. Ubezpieczycielom, bowiem,
zalezy na $wiadczeniu ochrony ludziom mlodym i zdrowym, ktérzy beda przez
dlugie lata optacali sktadki, u ktérych ryzyko wyptaty swiadczen w czasie trwania
umowy jest znacznie mniejsze i u ktérych zmieniajaca si¢ sytuacja zyciowa po-
zwala na wykreowanie réznych potrzeb ubezpieczeniowych’. Dzieki aplikacjom
sprzedazowym przeznaczonym na tablety czy smartfony, klient ma mozliwos¢
zapoznania si¢ z oferta, spotkania z posrednikiem ubezpieczeniowym, a nastgpnie
zakupu polisy w dogodnym dla niego miejscu i czasie. W ten sposob formalnosci
ubezpieczeniowe mozna ograniczy¢ do niezbednego minimum.

Wprowadzane przez ubezpieczycieli mobilne aplikacje i mobilna sprzedaz po-
lis ubezpieczeniowych ma na celu wzbogacenie i uzupetnienie dotychczas funk-
cjonujacych sieci dystrybucji. Trendy rynkowe wskazuja na potrzebe ksztattowa-
nia wysokiej jakosci obstugi, potrzebe dotarcia do klientow, zwlaszcza mtodych,
ktérzy nie do konca zdaja sobie sprawe z wysokosci przysztych $wiadczen z pu-
blicznych systemow ubezpieczen spolecznych i zdrowotnych, przez co problem
w tej grupie potencjalnych klientow jest zmarginalizowany. A chodzi tu gldwnie

Rentownos¢ firm ubezpieczeniowych mozliwa dzieki poprawie jakosci obstugi klienta, przy
wykorzystaniu Cyfrowej Transformacji, Swiatowy Raport Ubezpieczen, luty 2014.
® N.M. Pazio, A. Formanowska 2002; S. Rogowski 2000; T. Szumlicz 2006; Raport OECD 2008;
M. Véller 2013.
J. Przytluska, Rozwdj lokalnego rynku ubezpieczehr na zZycie w Swietle czynnikow spoteczno-
ekonomicznych, KUL, Lublin 2013, s. 16.
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o to, aby osoby mtode postrzegaty mozliwos¢ wczesnego odkladania srodkéw
finansowych, jako szansg¢ na zwigkszenie swojej przysziej emerytury.

Obecnie, mlodzi ludzie, kiedy zaczynaja pracowaé, dostrzegaja rdzne inne po-
trzeby wydatkowania swoich $srodkow pienigznych, nie myslac o koniecznosci
dodatkowego zabezpieczenia emerytalnego. W zamian za oplacone sktadki z tytu-
hu obowiazkowego ubezpieczenia spotecznego, oczekuja godziwej emerytury
w przysztosci. Niemniej jednak sa to osoby, dla ktérych obstuga technologii inter-
netowych i urzadzen mobilnych nie stanowi zadnego problemu i codziennie towa-
rzyszy ich dziataniom.

Nowe technologie w ubezpieczeniach na zycie, zamiast oczekiwania na ruch ze
strony klienta, wymuszaja wyjscie do niego z kazdej mozliwej strony. Dynamika
rozwoju technologii mobilnych tkwiaca w tym segmencie rynku, z jednej strony
stanowi jego potencjal, a z drugiej fakt, ze ciagle pozostaje stosunkowo stabo za-
gospodarowanym obszarem zwlaszcza w ubezpieczeniach na zycie®, ktory daje
nowe mozliwos¢ wzmocnienia kontaktu przedstawicieli firm ubezpieczeniowych
z klientami oraz moze przyczyni¢ si¢ do budowania pozytywnego wizerunku mar-
ki ubezpieczyciela, jako nowoczesnej, a jednoczesnie przyjaznej i godnej zaufania.
Wg prezesa 4Life Direct, rowniez w Polsce nastapi dynamiczny rozwdj tego seg-
mentu rynku, gdyz:

~Zmiany zachowan konsumenckich, obecnos¢ Internetu w kazdej dziedzinie na-
szego zycia oraz poszukiwanie nieskomplikowanych i wygodnych w zakupie ubez-
pieczen to glowne czynniki rozwoju sprzedazy ubezpieczen na zycie direct na ca-
tym swiecie. W USA, Republice Poludniowej Afryki i Australii stanowi ona jeden
z kluczowych sektorow rynku, ktory rozwija sie od ponad 20 lat. Ten trend jest
réwniez coraz bardziej widoczny w Europie™.

Uwarunkowania te wptywaja na koniecznos¢ rozpoznania oczekiwan ludzi ko-
rzystajacych z mobilnych urzadzen, aby odpowiednio wczesnie moéc kreowaé po-
trzebe ubezpieczeniowa i pozytywny wizerunek ubezpieczyciela.

Cyfrowe spoleczenstwo a zaopatrzenie emerytalne

W obliczu wyraznie zarysowujacych si¢ problemdéw przysztych $wiadczen
emerytalnych, ktére dotkng zwlaszcza dzisiejsze mtode pokolenie, warto postawic¢
pytanie: Jak bardzo cyfrowi ludzie sa $wiadomi produktéw ubezpieczeniowych?
Czy sa jakie$s punkty przelomowe w procesie podejmowania przez nich decyzji,
ktére zapobiegaja zawarciu umowy lub decyduja o checi jej posiadania? I wresz-
cie, jak mtodzi ludzie postrzegaja ubezpieczycieli i ich oferte w sieci?

Wspotczesnie mlodzi ludzie, nazywani pokoleniem cyfrowym, wlaczaja do
swej codziennosci cyfrowy swiat, podczas gdy jeszcze 30 lat temu, panaceum na
wszystko i przedmiotem pozadania, byl szwajcarski scyzoryk, zastgpujacy wiele
przydatnych narzedzi. Dzi$ taka role pelnia smartfony. Smartfon oferuje aplikacje
roznorodnych funkcji w jednym urzadzeniu: od aparatu fotograficznego czy dykta-

8 Rynek ubezpieczen: Dobre perspektywy segmentu direct, GU 1/03/2013 (pobrano 20.12.2014).

° Ibidem.
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fonu, poprzez latarke i system nawigacyjny, do krokomierza czy poziomicy cy-
frowej. Za posrednictwem smartfona, informacje w ustugach takich jak Google
czy Wikipedia sa fatwo dostepne i bez trudu sciagane w ulubione miejsce. Wygo-
da, przejrzystos¢ i tatwos¢ uzycia tych instrumentdw wyznaczaja pozadane korzy-
sci skali okre$lane wedtlug kryterium uzytkowego. Wszystko inne, co sie¢
z trudem obstuguje lub nie daje si¢ wyjasni¢, zostaje przez mlodych pomijane
i odrzucane. Wiedza w tym zakresie daje rézne mozliwosci, ale stanowi tez wiel-
kie wyzwanie dla ubezpieczycieli.

W obszarze ubezpieczen dostrzega sig, jak wielki krok milowy musi wykonaé
miody cztowiek, aby pomysinie przejs¢ proces zrozumienia planu emerytalnego,
a nastgpnie wykreowania w sobie potrzeby ubezpieczeniowej, ktéra doprowadzi
go do znalezienia odpowiedniego dla niego produktu i sfinalizowania transakcji.

Najpierw w miodym czltowieku musi rozbudzi¢ si¢ swiadomos¢ zaistnienia
konkretnego problemu. Oznacza to, ze musi on zrozumie¢ problem nie tylko teore-
tycznie, ze panstwowe zabezpieczenie emerytalne nie wystarczy, ale takze, ze
rozpozna w sobie potrzebe pilnego dziatania. Nastepnie, wazne jest, aby z grubsza
byl zorientowany:

— Jakie drogi prowadza do realizacji jego dzialania?

— Jakie zalety i wady te drogi oferuja?

— Jaka forma emerytury jest odpowiednia dla niego?

— Czy ten krok milowy jest osiagalny?

I tu pojawia si¢ nastepna, bezposrednia przeszkoda. Mlody cztowiek musi zi-
dentyfikowac ,,odpowiedni” dla siebie produkt przy ,,odpowiednim” dostawcy-
oferencie ustugi ubezpieczeniowej. Natomiast w czasie konsultacji z doradca,
moze wyjasni¢ pewne detale, jak tez oceni¢ sprzedawce-oferenta ustugi lub jego
przedstawiciela pod wzgledem wiarygodnosci. By¢é moze nie od razu podejmie
miody czlowiek decyzje o zawarciu ubezpieczenia. Moze to zrobi¢ pdzniej, po-
przez wyszukanie dodatkowej porady w $rodowisku prywatnym, albo na forum
internetowym, gdzie znajdzie odpowiednie rekomendacje. Bowiem, internauci
w sieci przyznaja punktowy ranking ,,wiarygodnosci” oferentowi ushug ubezpie-
czeniowych, ktory jednak nie musi stanowi¢ przeszkody w zawarciu umowy. Jest
on jednak waznym wyznacznikiem budowy pozytywnego wizerunku firmy ubez-
pieczeniowej, dlatego nie moze by¢ przez ubezpieczycieli lekcewazony.

Wyniki przeprowadzonych badan

Aktualne badania przeprowadzone przez Instytut Ubezpieczen Uniwersytetu
Nauk Stosowanych w Kolonii daja pierwsze nadzieje aktywnosci ubezpieczenio-
wej mtodych ludzi w sieci. I cho¢ 95% mtodych respondentéw wskazuje abstrak-
cyjna swiadomos¢ problemu w zakresie zaopatrzenia emerytalnego, to dla nich
jest jasne, ze emerytura panstwowa na staros¢ nie wystarczy. Szokujace jest jed-
nak, ze mniej niz potowa cyfrowych respondentéw wywodzi z tego swoja pilna,
naglaca potrzebe dzialania.

275



Ci, ktorzy wiedza, ze juz w mtodym wieku musza przynajmniej zaplanowac
zaopatrzenie emerytalne maja juz zawarta umowe emerytalna. Jednak, przy bliz-
szym badaniu okazuje si¢, ze te umowy, w niemal wszystkich przypadkach, doszty
do skutku z powodu impulsu zewnetrznego. Oznacza to, ze blisko potowa z nich
jest dotowana przez rodzicow lub pracodawce. Natomiast w przypadku tych osob,
ktére nie rozpoznaly swojej naglacej potrzeby dzialania, obraz ten jest jeszcze
bardziej dramatyczny. Mniej niz 30% uméw zabezpieczenia emerytalnego zawarly
osoby bez zdefiniowanej swiadomosci problemu i to tylko wéwczas, gdy osoby
trzecie placq za nie skladki'.

Sednem sprawy jest wigc ten pierwszy krok, bedacy kamieniem milowym bu-
dowania ,.konkretnej swiadomosci ubezpieczeniowej”. Dla mlodego pokolenia
wygoda i uzyteczno$¢ sg warunkiem koniecznym bedacym zrédlem zainteresowa-
nia a zarazem stojacym w konflikcie z zalewem informacji i zlozonoscia materii.
Jak wynika ze wspomnianych badan, ponad 75% respondentéw bez zidentyfiko-
wanej swiadomosci dziatania czuje si¢ w kwestii emerytur przecigzona i zdezo-
rientowana.

Do tego dochodzi ochota na konsumpcje tu i teraz, ktora jest dla wielu mtodych
ludzi przeszkoda w mysleniu o skostnialym planie zaopatrzenia na przysztosc.
Ponad potowa respondentéw uwaza produkty emerytalne za nieelastyczne i twier-
dzi, ze nie ma wystarczajaco duzo pienigdzy na dlugoterminowe umowy. Zamiast
tego, oszczedzaja drobne sumy, zeby moc zrealizowaé¢ mniejsze i wieksze pra-
gnienia w dajacej si¢ przewidzie¢ przysztosci. Wielu nie dostrzega i nie docenia
pilnej potrzeby planowania emerytalnego. Niespelna potowa badanych bez $wia-
domosci potrzeby dzialania uwaza staros¢ za cos$ bardzo odlegtego. W ich oczach,
maja jeszcze sporo czasu, aby zatroszezy¢ sie o emeryture' .

Do powyzszych probleméw dochodza réwniez obawy o wizerunek firm ubez-
pieczeniowych i nadszarpnigte do nich zaufanie. Wg analiz prowadzonych przez
agencje ratingowa Assekurata, udzial zyskow w ubezpieczeniach na zycie syste-
matycznie spada, a oprocentowanie znajduje si¢ na historycznie niskim poziomie,
przecigtnie 3,61%. W tej sytuacji ubezpieczyciele na zycie zmuszeni sa do two-
rzenia wyzszych przychodow odsetkowych na rezerwy ubezpieczeniowe'”. Prawie
2/3 zobowiazan niemieckich ubezpieczycieli na zycie musi by¢ obstugiwane gwa-
rantowang stopa procentowa, w wysokosci przynajmniej 3%. Nowe kontrakty
z oprocentowaniem 1,75% pokrywaja obecnie udzial zobowiazan ogoétem mniej-
szy niz 2%, podczas gdy sredni gwarantowany wymadg oprocentowania zapasow
jest nadal na poziomie 3,15%".

Zachodzace zmiany nie pozostawiaja watpliwosci, ze ubezpieczyciele musza
wypracowa¢ nowy model zapewnienia gwarancji ubezpieczeniowych, podazajac
za trendami rynkowymi i oczekiwaniami klientow.

19 M. Véller, Die Zukunfi wird ausgeblendet, Versicherungsmagazin 3/2013, s. 42.

" Ibidem, s. 43.
lf B. Rudolf, Versicherer leiden unter Niedrigzinsen, Versicherungsmagazin, 3/2013, s. 40-41.
3 Ibidem, s. 40.
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Sie¢ internetowa jako wazne Zrodlo informacji

W tym miejscu warto postawi¢ pytanie, w jaki sposob zachgca¢ miodych ludzi
do zainteresowania ubezpieczeniami i jak oni sami moga rozpoznaé¢ w sobie bie-
zacy, aktualng potrzebe dziatania? Czy pomagaja w tym informacje zamieszczane
przez ubezpieczycieli w Internecie?

Wiele prac pochodzacych z Instytutowych Zaktadéw Ubezpieczen dowodzi, ze
cyfrowe pokolenie poszukuje informacji o ubezpieczeniach w sieci. Zazwyczaj,
wyszukiwanie informacji o ubezpieczeniach miodzi ludzie rozpoczynaja w wy-
szukiwarkach takich jak Google. Fakt ten nie dziwi, gdyz jest to pierwsze miejsce
najczesciej uzywanego zrodla pozyskiwania informacji. Jednakze, na drugim
miejscu znajduje si¢ bezposrednia strona internetowa oferenta ustugi, na ktora
wchodzi wigcej niz 60% mlodych respondentow, zeby dowiedzie¢ sie czegos
o ubezpieczeniach.

Strona internetowa ubezpieczyciela i informacje tam pozyskane zostaja uznane
przez mtodych ludzi za wazne. W rankingu zrodet wedtug znaczenia i waznosci
informacji wiodaca pozycje ma wlasnie strona internetowa ubezpieczyciela. Tuz
za nia znajduja si¢ opinie w prasie popularnej i doradcy w sferze prywatnej, tacy
jak przyjaciele czy krewni. W przypadku produktéw ubezpieczeniowych strona
online ubezpieczyciela ma przypisang wyraznie wyzsza wartos¢, jak na przyklad
dobra konsumpcyjne'*.

Tym bardziej dziwi fakt, ze dla mlodych grup docelowych zaledwie kilku
ubezpieczycieli na swoich stronach internetowych oferuje niewiele, ledwie zauwa-
zalnych impulsow zachgcajacych do dziatania w zakresie zaopatrzenia emerytal-
nego. Dane te potwierdza analiza stron internetowych 20 najwigkszych firm ubez-
pieczeniowych w Niemczech. W lecie 2012 r., wedlug dochodéw uzyskanych ze
sktadek generowanych przez cyfrowe pokolenie analiza przyniosla zaskakujacy
wynik. Mimo ze wielu ubezpieczycieli oferuje oddzielny ,,obszar mtodziezowy”
online, to temat emerytur z reguly nie jest w nim ujety. Oferty specjalne istnieja,
co najwyzej w zakresie osobistej odpowiedzialnosci cywilnej, zawodowej niepel-
nosprawnosci (wypadku przy pracy) i ubezpieczenia zdrowotnego, a szybkie
przejscia do analizy potrzeb ignoruja nawet i t¢ problematyke.

Wskazowki dla ubezpieczycieli

Oferta online dla mtodych niekorzystnie wplywa na popyt ubezpieczeniowy
zwlaszcza, gdy mlody cztowiek w procesie decyzyjnym mysli o wyzej zaprezen-
towanych wynikach. Wielu mlodych nie odnosi do siebie przechodzenia na emery-
ture, jako aktualnie pilnego tematu i mozna rzec, ze sa w tym przekonaniu umac-
niani poprzez konstrukcje¢ stron internetowych ubezpieczycieli. Mimo, ze strony
online sg najczesciej uzywane i postrzegane przez pokolenie cyfrowe, jako wazne
zroédto informacji, to nie dostarczaja zadnych dowodow ku temu, ze dbalosé

M. Véller, Die Zukunft..., op.cit., s. 43.
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o przysztos¢ jest koniecznoscia i wymaga natychmiastowego zajecia si¢ tym pro-
blemem.

Dlatego istnieje potrzeba podjecia dzialan w branzy ubezpieczeniowej i prze-
budowy stron internetowych. Ubezpieczyciele musza blizej wyjasni¢ miodym
uzytkownikom sieci ztozona kwestie emerytur bez przekazu jakiejkolwiek warto-
sci rozrywkowej 1 uwrazliwi¢ ich wobec pilnosci zaopatrzenia emerytalnego, co
konkuruje z codziennym zalewem informacji. Warto wzig¢ pod uwage fakt, ze
nawet w czasach Web 2.0 mlodzi ludzie zajmuja si¢ sprawami ubezpieczeniowymi
tylko o tyle, o ile to konieczne. Okno uwagi jest male, zadanie szybkiego zrozu-
mienia i uzytecznosci wysokie, a temat kompleksowy.

Rosnaca popularnos$¢ koncowych urzadzen mobilnych zmusza do oczyszczania
przetadowanych i nadmiernie obciazonych tekstem stron internetowych. Co moze
wydawac si¢ na pierwszy rzut oka zagrozeniem, mogloby jednak okaza¢ sig¢ szcze-
sliwym zbiegiem okolicznosci. Zmniejszenie do niezb¢dnego minimum, zastapie-
nie wizualizacjami i filmami video, jak rowniez oferty dialogu moglyby przyczy-
ni¢ si¢ do lepszego zrozumienia problemu i wnies¢ nieco SwiezoSci w zaintereso-
wanie tematyka ubezpieczeniows.

Konsekwentna realizacja we wdrozeniu tych pomystéw stanowi jednak duze
wyzwanie dla branzy ubezpieczeniowej. Jesli si¢ to nie powiedzie, ubezpieczycie-
le beda zmuszeni rozgrywacé ,,stara karta”. Oznacza to, ze nadal rodzice i praco-
dawcy beda ,,pogania¢” mlodych ludzi do zaopatrzenia emerytalnego. Ale wtedy
problem ten powroci ostatecznie do starego tematu.

Stan polskiego rynku ubezpieczen na zycie

W Polsce sytuacja ubezpieczen emerytalnych online wyglada nieco inaczej.
Nie ma jeszcze odpowiednich raportow analiz rynku ubezpieczen dziatu I, ponie-
waz ten rynek dopiero zaczyna si¢ rozwija¢. Mozna jednak, a nawet trzeba badac¢
poziom zainteresowania dodatkowymi ubezpieczeniami mlodych ludzi, oszcze-
dzania przez nich wolnych srodkéw pienieznych i celu, na jaki je przeznaczaja.
Z raportu Diagnoza spoleczna (2013), mozna dowiedzie¢ sig, czy i w jakim stop-
niu ankietowani inwestuja w polisy ubezpieczeniowe i czy maja zaufanie do insty-
tucji finansowych, w tym do towarzystw ubezpieczen na zycie.

Z raportu wynika, ze odsetek odpowiedzi pozytywnych, potwierdzajacych zau-
fanie respondentow do instytucji finansowych w Polsce wynosi 31%, natomiast
negatywnych 34%. Pozostale 35% respondentow nie potrafito wypowiedzie¢ si¢
w tej kwestii'’. Zaklady ubezpieczen na zycie, choé wyraznie obnizyly swoja wia-
rygodnos¢ wobec 49% zaufania w 2007 r., to nadal utrzymuja relatywnie wysoki
poziom. Spektakularnym zabiegiem badawczym w opisie zaufania do instytucji
finansowych jest ustalenie przypadkow, w ktérych fakt zaufania statystycznie
przewyzsza brak zaufania. Sytuacje takie dotycza zaufania do zaktadow ubezpie-
czen zyciowych, ale tylko ze strony oséb w wieku 25-34 lat, oséb o wyzszym

5 T. Szumlicz, Stan spoleczenstwa obywatelskiego. Stosunek do instytucji finansowych. Diagnoza
Spoteczna 2013, Warunki i Jakos¢ Zycia Polakow, Raport, s. 310-316.
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poziomie wyksztalcenia, o najwyzszych dochodach oraz pracownikow sektora
prywatnego. Okazuje si¢, ze przewaga nieufnosci nad zaufaniem wobec zaktadow
ubezpieczen na zycie dotyczy wiekszosci grup respondentéw w podziale na ptec,
wiek, wyksztalcenie, pozycje majatkowa, status spoleczno-zawodowy'®. Brak
zaufania do instytucji finansowych stanowi powazny problem spoleczny, ponie-
waz przekonanie, ze zaufanie jest najwazniejszym czynnikiem zycia spolecznego,
z teoretycznego i praktycznego punktu widzenia, wydaje sie¢ by¢ oczywiste. Jed-
nakze, nieufnos¢ do instytucji finansowych bywa ttumaczona diametralnie rozny-
mi powodami. Z jednej strony, moéwi si¢ o nieufnosci wynikajacej z braku do-
swiadczenia w korzystaniu z ustlug instytucji finansowych (mimo uplywu ponad
25 lat od poczatkow transformacji, a z drugiej strony — zauwaza si¢ pazernosé
instytucji finansowych zabiegajacych o ,,godziwy” zysk ze swej dzialalnosci'’.
Zaufanie to potwierdza struktura i formy oszczednosci Polakow.

Tabela 1. Struktura oszczednosci ze wzgledu na forme oszczedzania (w 2013 r.).

Forma oszczqdzania " eromadzanych w danej formie
1) lokaty w bankach w ztotych 432
2) lokaty w bankach w walutach obcych 6,0
3) w obligacjach 39
4) w funduszach inwestycyjnych 11,4
5) Indywidualne Konto Emerytalne/Zabezpieczenia Emerytalnego 21
6) w papierach wartosciowych notowanych na gietdzie 23
7) udziaty oraz akcje w spotkach nienotowanych na gieldzie 1.3
8) inwestycje w nieruchomaosci 52
9) inwestycje w inne niz mieruchomosci dobra materialne 24
10) w gotdwece 13,5
11) w polisie ubezpieczeniowe]j 37
12) diugoterminowe programy systematycznego oszczedzania 27
13) w innej formie 21

Zrodto: Diagnoza spoleczna 2013, s. 91.

Jak wynika z tabeli, zaledwie 3,7% s$rodkow finansowych Polacy przeznaczaja
na zakup polis ubezpieczeniowych. Najwigksza czgs¢ oszczednosei polskich gospo-
darstw domowych, (ponad 43%), gromadzona jest w formie lokat zlotowych. Na
drugim miejscu — mimo swej archaicznej formy bedacej zwykle, wyrazem braku
zaufania do instytucji finansowych — znajduje si¢ 13,5% oszczednosci w formie go-
towki. W formie funduszy inwestycyjnych Polacy gromadza ponad 11,4% wolnych
srodkow.

Natomiast wyniki analizy struktury oszczgdnosci wedtug celu ich gromadzenia
wskazuja, ze gospodarstwa domowe wyraznie reaguja na sygnaly dotyczace ko-
niecznosci budowania wlasnego zabezpieczenia finansowego na okres starosci.

1 T. Szumlicz, Zaufanie do zakladéw ubezpieczer w $wietle Diagnozy Spolecznej 2013 na tle
innych instytucji finansowych, Wiadomosci Ubezpieczeniowe 3/2014, s. 104.
7 T. Szumlicz, Stan..., op.cit., s. 345.
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Bowiem, najwigksza cze$¢ oszczednosci polskich gospodarstw domowych ze
wzgledu na cel jest gromadzona z przeznaczeniem na zabezpieczenie na staros$¢
(18,9%). Niemal rownie popularnym celem jest gromadzenie srodkéw z mys$la
o zdarzeniach losowych — na co odktadanych jest 18% wolnych $rodkéw'®.

Tabela 2. Struktura oszczednosci ze wzgledu na cele (w 2013 r.)

Szacunkowy odsetek

Cel gromadzenia oszczednosci oszczednosci zgromadzonych

z przeznaczeniem na dany cel
1) rezerwa na biezace wydatki kansumpcyjne (np. Zywnos¢, odziez i ubranie) 50
2) state opfaty (np. mieszkaniowe) 21
3) zakup dobr trwatego uzytku 47
4) zakup domu, zakup mieszkania, wkiad do spétdzielni mieszkaniowe; 10,3
5) remont demu, mieszkania 58
6) leczenie 45
7) rehabilitacja 23
8) wypoczynek 6,6
9) rezerwa na sytuacje losowe 18,0
10) zabezpieczenie przysztosci dzieci 9.0
11) zabezpieczenie na starosc 18,9
12) na rozwoj whasnej dziatalnosci gospodarczej 28
13) na inne cele 58
14) bez spegjalnego przeznaczenia 41

Zrodlo: Diagnoza spoleczna 2013, 's. 91.

Uzytkownicy sieci w Polsce

Uzytkownikdéw Internetu w Polsce ciagle przybywa, cho¢ korzystanie z sieci jest
bardzo zréznicowane ze wzgledu na szereg czynnikow spoteczno-demograficznych.
Podobnie jak w ubieglych latach, w 2013 r. megzczyzni korzystali z Internetu czg-
Sciej niz kobiety i wsrod osob w wieku 16 lat i wigcej stanowili 65% wobec 61%
kobiet.

Czynniki, ktére w najwigkszym stopniu wiaza si¢ z wykorzystaniem techniki
internetowej okreslaja wiek i wyksztalcenie. Z sieci korzysta zdecydowana wiek-
szos$¢ ludzi mlodych: 97% osdb w wieku 16-24 lata, ale réwniez zdecydowana
wigkszos¢ 0sob w wieku 25-34 lat doskonale opanowata umiejetnosé postugiwa-
nia si¢ Internetem i korzystania z ustug internetowych. Wynika to z faktu, ze
wsrod uzytkownikdw sieci jest zdecydowanie wigcej ludzi mtodych w przedziale
wiekowym 16-34 lat, ktérzy obecnie stanowia 48% internautow. Jak pokazuja
wyniki badan statystycznych, osoby w wieku 45 lat i wigcej, stanowig 30% uzyt-
kownikow, co oznacza, ze umiejetnosci obstugi nowych technologii i che¢é ich
stosowania z wiekiem obniza si¢.

18 Ibidem, s. 91.
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Wyksztatcenie, jako drugi czynnik o najwiekszym znaczeniu dla stosowania
techniki internetowej, pokazuje, ze z sieci korzystaja prawie wszystkie osoby
uczace si¢ (99% uczniow i studentow) i lepiej wyksztatcone (91% oséb z wyz-
szym wyksztalceniem) wobec 0séb z wyksztalceniem podstawowym, ktore az
w 88% nie uzywaja Internetu. Smartfony, czyli telefony z ekranem dotykowym
posiada w Polsce ponad 41% o0sob z wyksztalceniem wyzszym, a wsrdd uczniow
i studentow w wieku 16+ ponad potowa z nich (51,4%)".

Liczba mtodych o0sob korzystajacych z sieci i posiadajacych mobilne urzadze-

nia stanowi potencjat do wykorzystania.

Podsumowanie

Miegdzypokoleniowe réznice w korzystaniu z Internetu stajq si¢ zZrédlem rézno-
rodnych zjawisk i zachowan spotecznych. Osoby, ktére nie uzywaja Internetu lub
stosuja go w bardzo ograniczonym zakresie, maja utrudnione mozliwosci funkcjo-
nowania w wielu sferach zycia codziennego. Dotyczy to nie tylko pracy zawodo-
wej, ale rowniez aktywnego udzialu w zyciu spolecznym i kulturalnym. Internet
jest nie tylko narzedziem dostepu do informacji, ale — posrednio — do aktywnosci,
ktore maja miejsce poza siecia. W konsekwencji sposoby funkcjonowania w §wie-
cie i radzenia sobie z réznego rodzaju sytuacjami i problemami sa zupetnie rozne
pomigdzy mlodszymi — internautami, a starszymi, co moze prowadzi¢ do coraz
wiekszych trudno$ci w porozumiewaniu sie miedzy osobami z tych grup®.

Edukacje mtodych ludzi nalezy rozpoczaé od przystepnego wyjasniania zasad
funkcjonowania publicznych systemow ubezpieczeniowych. Ich zrozumienie mo-
ze sktoni¢ mtode pokolenie do odpowiednio wczesnego zainteresowania si¢ do-
datkowymi ubezpieczeniami dobrowolnymi. W tym celu ZUS we wspolpracy
z Ministerstwem Pracy i Polityki Spotecznej opracowat juz projekt udziatu szkot
i nauczycieli w akcji ,.Lekcje z ZUS™'. Ma on na celu wyjasnianie mfodym lu-
dziom zasad dziatania systemu ubezpieczen spolecznych, ktéry jest niezrozumialy
dla wielu z nich. Poruszane zagadnienia maja wyjasni¢, skad biora sie¢ emerytury,
dlaczego musimy oszczedzaé na staros¢ i na czym polega solidarnos¢ migdzypo-
koleniowa. Tego rodzaju akcje przyczyniajg si¢ do budowania swiadomosci spo-
lecznej mlodych Polakéw i pokazania im, w jaki sposdb powinni poruszaé si¢
w systemie ubezpieczen spotecznych i z jakich powodow powinni interesowac sig¢
dodatkowymi ubezpieczeniami na zycie.
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Abstrakt:

Celem artykutu jest pokazanie, jakie sa postawy miodych ludzi wobec ubezpie-
czycieli i oferowanych przez nich ustug ubezpieczeniowych w sieci.

W artykule wykorzystano wyniki wybranych badan przeprowadzonych przez
Instytut Ubezpieczen Uniwersytetu Nauk Stosowanych w Kolonii, prezentowa-
nych przez IVW w ,Kampanii sprzedazy zabezpieczenia emerytalnego” oraz Dia-
gnoze spoleczng 2013.

The ratio of the digital generation to voluntary pension insurance in Germany

The aim of the article is to show, what are the attitudes of young people to-
wards insurance companies and the services they offer insurance on the web.

The article uses the results of selected studies conducted by the Insurance Insti-
tute of the University of Applied Sciences in Cologne, IVW of “retirement securi-
ty sales campaign™ and the social Diagnosis 2013.

PhD Judyta Przyluska Schmitt, assistant professor, John Paul II Catholic University
of Lublin (KUL).

282



