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ubezpieczeniowego w œwietle

ustawy o dystrybucji ubezpieczeñ

W artykule przedstawiono wybrane zagadnienia dotycz¹ce wynagrodzenia poœredników ubezpie-

czeniowych, w szczególnoœci brokerów ubezpieczeniowych. Autorka przedstawia ogóln¹ charakte-

rystykê dzia³alnoœci brokerskiej, istotê wynagrodzenia poœredników ubezpieczeniowych, a nastêp-

nie omawia regulacje prawne zawarte w ustawie o dystrybucji ubezpieczeñ, dotycz¹ce wynagro-

dzenia brokera i ró¿nych jego form zdefiniowanych w ustawie oraz obowi¹zków informacyjnych.

Przepisy te budz¹ w¹tpliwoœci interpretacyjne i w zwi¹zku z tym autorka podejmuje próbê dopre-

cyzowania przedmiotowych regulacji równie¿ w œwietle praktyki stosowanej na rynku w systemach

wynagradzania poœredników ubezpieczeniowych.

S³owa kluczowe: dystrybucja ubezpieczeñ, poœrednik ubezpieczeniowy, broker ubezpieczenio-

wy, wynagrodzenie brokera, prowizja.

1. Wprowadzenie

Zgodnie z preambu³¹ dyrektywy Parlamentu Europejskiego i Rady 2016/97

w sprawie dystrybucji ubezpieczeñ „poœrednicy ubezpieczeniowi i reasekura-

cyjni odgrywaj¹ g³ówn¹ rolê w dystrybucji produktów ubezpieczeniowych i re-

asekuracyjnych w Unii". W zwi¹zku z tym regulacje w zakresie ich wynagra-

dzania oraz zabezpieczenie w tym kontekœcie interesów ubezpieczaj¹cych,

ubezpieczonych i innych uprawnionych z umów ubezpieczenia maj¹ równie¿

istotne znaczenie dla prawid³owego funkcjonowania rynku ubezpieczeñ. Z tego

wzglêdu kwestia wynagrodzenia brokera wymaga analizy, w szczególnoœci

w œwietle nowych regulacji zawartych w ustawie o dystrybucji ubezpieczeñ.

2. Ogólna charakterystyka dzia³alnoœci brokerskiej

Broker jest jednym z rodzajów poœredników ubezpieczeniowych, pro-

wadz¹cym dzia³alnoœæ gospodarcz¹. Wystêpuje on w charakterze poœrednika

pomiêdzy poszukuj¹cym ochrony ubezpieczeniowej i zak³adem ubezpieczeñ,

a jego podstawowym zadaniem jest doprowadzenie do zawarcia przez nich

umowy.

W doktrynie reprezentowane jest stanowisko, ¿e ustawowa formu³a bro-

kerstwa ubezpieczeniowego nie zosta³a sprecyzowana w aspekcie przedmioto-

wym, to jest co do dopuszczalnego zakresu dzia³alnoœci brokerskiej
1

. Zgodnie

z art. 4 ust. 2 ustawy z dnia 22 maja 2003 r. o poœrednictwie ubezpieczenio-
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wym
2

broker dokonuje czynnoœci w imieniu lub na rzecz podmiotu szukaj¹cego

ochrony ubezpieczeniowej, zwanych dalej „czynnoœciami brokerskimi”, pole-

gaj¹cych na zawieraniu lub doprowadzaniu do zawarcia umów ubezpieczenia,

wykonywaniu czynnoœci przygotowawczych do zawarcia umów ubezpieczenia

oraz uczestniczeniu w zarz¹dzaniu i wykonywaniu umów ubezpieczenia, tak¿e

w sprawach o odszkodowanie, jak równie¿ polegaj¹cych na organizowaniu

i nadzorowaniu czynnoœci brokerskich (dzia³alnoœæ brokerska). Ustawodawca

zobowi¹za³ brokera do dokonania rzetelnej analizy ofert dostêpnych na rynku

i wyboru tej, która najbardziej odpowiada potrzebom klienta (art. 26 pkt 2 usta-

wy o poœrednictwie)
3

. Konkretna dzia³alnoœæ brokerska mo¿e obejmowaæ ró¿ne

czynnoœci prowadz¹ce do zawarcia umowy ubezpieczenia okreœlonego typu.

Polega ona zarówno na przygotowaniu warunków niezbêdnych do nawi¹zania

stosunku ubezpieczenia, jak i na poœredniczeniu przy zawarciu umowy ubez-

pieczenia lub zawarciu umowy w imieniu ubezpieczaj¹cego
4

. Wszystkie te

dzia³ania nie musz¹ byæ wykonywane przez jeden podmiot.

Podobnie jak inni poœrednicy wystêpuj¹cy w obrocie prawnym broker dzia³a

za wynagrodzeniem, a wiêc odp³atnie. Poœrednio wskazuje na to art. 2 ust. 1

ustawy o poœrednictwie ubezpieczeniowym
5

, który expressis verbis stanowi, ¿e

poœrednictwo ubezpieczeniowe polega na wykonywaniu okreœlonych w tej usta-

wie czynnoœci za wynagrodzeniem. Powy¿szy przepis dotyczy zarówno agenta,

jak i brokera ubezpieczeniowego. Ustawa o poœrednictwie ubezpieczeniowym

nie okreœla w ogóle ani istoty, ani sposobu ustalania kurta¿u, ani te¿, kto jest

jego p³atnikiem
6

. Na polskim rynku powszechn¹ praktyk¹ jest wyp³acanie pro-

wizji brokerskiej okreœlanej jako kurta¿ przez zak³ad ubezpieczeñ. Przedmioto-

we czynnoœci broker wykonuje na podstawie umowy brokerskiej, która w litera-

turze przedmiotu uznawana jest za umowê nienazwan¹ o cechach umowy mie-

szanej, w szczególnoœci kreuje ona stosunek prawny z elementami umowy

o dzie³o
7

.

3. Wynagrodzenie brokera

Regulacje prawne zawarte w ustawie o poœrednictwie ubezpieczeniowym

nie dotycz¹ bezpoœrednio wynagrodzenia brokera. Prawo polskie nie zawiera

równie¿ ¿adnych szczegó³owych regulacji cywilnoprawnych dotycz¹cych wyna-

grodzenia brokerskiego. Przede wszystkim przepisy prawa nie okreœlaj¹ pod-

miotu zobowi¹zanego do wyp³aty wynagrodzenia brokerowi. Prawo polskie nie

reguluje równie¿ takich kwestii jak: przes³anki wyp³aty wynagrodzenia brokera
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(w tym obowi¹zek zwrotu prowizji), sk³adniki wynagrodzenia oraz jego wyso-

koœæ lub sposób ustalania jego wartoœci.

W praktyce rynkowej uznaje siê, ¿e pomimo braku wyraŸnej regulacji usta-

wowej podmiotem zobowi¹zanym do wyp³aty wynagrodzenia jest ubezpieczy-

ciel, czyli osoba spoza stosunku umownego (umowy brokerskiej). W nauce pra-

wa reprezentowany jest pogl¹d, ¿e prowizja wyp³acana brokerowi mo¿e byæ

traktowana jako zaoszczêdzony przez ubezpieczyciela hipotetyczny koszt akwi-

zycji, czyli koszt „pozyskania klienta”
8

. W szerszym kontekœcie, jako uzasadnie-

nie do powstania roszczenia o wynagrodzenie kurta¿owe nale¿y wskazaæ korzy-

œci, które uzyskuj¹ ubezpieczyciele z tytu³u czynnoœci wykonywanych przez

brokera na rzecz osób poszukuj¹cych ochrony ubezpieczeniowej, w postaci

sk³adki ubezpieczeniowej
9

. W œwietle umowy brokerskiej nale¿y uznaæ, ¿e bez-

poœrednim kontrahentem brokera jest ubezpieczaj¹cy, a podmiotem, który do-

konuje z tego tytu³u rozliczenia – ubezpieczyciel, który ogranicza w ten sposób

swoje koszty akwizycji. Tego rodzaju konstrukcja œwiadczy o podwójnym usytu-

owaniu brokera, ale te¿ wskazuje, ¿e na p³aszczyŸnie wyp³aty wynagrodzenia,

czy te¿ jego wysokoœci, ubezpieczaj¹cy jest osob¹ trzeci¹, która nie mo¿e ustalaæ

zasad wykonania tego obowi¹zku przez ubezpieczyciela, jego zasadnoœci oraz

nale¿nej kwoty
10

.

W wyj¹tkowych przypadkach do wyp³aty wynagrodzenia brokerowi mo¿e

równie¿ byæ zobowi¹zany ubezpieczaj¹cy. Tytu³em do wyp³aty jest us³uga wyko-

nana przez brokera na rzecz klienta, który jest stron¹ umowy brokerskiej. Ta

forma wynagrodzenia jest rzadko stosowana w praktyce. Wystêpuje ona w przy-

padku du¿ych podmiotów, gdy dzia³alnoœæ brokera nie jest zwi¹zana bezpoœred-

nio z zawieraniem umów ubezpieczenia, lecz dotyczy doradztwa, prowadzenia

czynnoœci likwidacyjnych lub zarz¹dzania ryzykiem
11

.

Ze wzglêdu na to, ¿e w praktyce broker otrzymuje wynagrodzenie od

zak³adu ubezpieczeñ, to w tym zakresie podpisuje on z zak³adem umowê prowi-

zyjn¹ (tzw. porozumienie kurta¿owe) b¹dŸ te¿ dzia³a bez takiej umowy na pod-

stawie oferty. Porozumienie kurta¿owe nie jest umow¹ o wykonywanie poœred-

nictwa i reguluje jedynie zasady wspó³pracy i rozliczeñ kurta¿owych. W wiêk-

szoœci przypadków ustala siê, ¿e prowizja staje siê nale¿na w momencie zap³aty

sk³adki przez ubezpieczaj¹cego. Po wystawieniu polisy oraz zap³acie sk³adki

przez klienta zak³ad ubezpieczeñ wystawia notê prowizyjn¹, okreœlaj¹c¹ wyso-

koœæ wynagrodzenia nale¿nego brokerowi. Na tej podstawie ten ostatni wysta-

wia fakturê lub rachunek, a zak³ad dokonuje wyp³aty.

W zale¿noœci od roli, w jakiej wystêpuje broker, wynagrodzenie mo¿e sk³a-

daæ siê z ró¿nych sk³adników, pocz¹wszy od samej prowizji maklerskiej (kurta-

¿u) poprzez prowizjê od zrealizowanych roszczeñ (tzw. odpowiedzialnoœciowa

lub collecting commission), inkasa, a skoñczywszy na prowizji del credere oraz
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prowizji za sporz¹dzenie polisy
12

. W doktrynie prawa ubezpieczeniowego wyod-

rêbnia siê sk³adniki wynagrodzenia kurta¿owego nale¿ne za doprowadzenie do

zawarcia umowy ubezpieczenia oraz za uczestnictwo w wykonywaniu umowy

ubezpieczenia (tzw. administrowanie polis¹). Czêœæ akwizycyjna okreœlana jest

jako prowizja w³aœciwa, a czêœæ nieakwizycyjna jako op³ata za administrowanie

polis¹. Prowizja w³aœciwa nale¿na jest jednorazowo, a przed³u¿enie umowy nie

uprawnia do nabycia prawa do kolejnej prowizji (wyj¹tek stanowi¹ d³ugotermi-

nowe ubezpieczenia na ¿ycie i ubezpieczenia zdrowotne)
13

.

W praktyce rynkowej niekiedy brokerzy uzyskuj¹ równie¿ wynagrodzenie

dodatkowe okreœlane jako „nadprowizja”. Ubezpieczyciel mo¿e przyznaæ broke-

rowi przedmiotowe wynagrodzenie za osi¹gniêcie okreœlonych przychodów

z umów ubezpieczenia zawartych za jego poœrednictwem lub niskiej szkodowo-

œci klientów. Ta forma wynagrodzenia budzi istotne w¹tpliwoœci z punktu wi-

dzenia mo¿liwoœci powstania konfliktu interesów pomiêdzy potencjalnym

ubezpieczaj¹cym a brokerem
14

. Nale¿y zgodziæ siê z ww. pogl¹dem, poniewa¿

taka praktyka by³a powszechnie stosowana w bancassurance i niekiedy, w skraj-

nych przypadkach, prowadzi³a do ra¿¹cego naruszenia interesów ubezpieczo-

nych i uprawnionych z umów ubezpieczenia.

4. Wynagrodzenie brokera w œwietle ustawy

o dystrybucji ubezpieczeñ

W ustawie o dystrybucji ubezpieczeñ problematyka wynagrodzenia dystry-

butora ubezpieczeñ, w tym w szczególnoœci poœredników ubezpieczeniowych,

odgrywa niezmiernie istotn¹ rolê zarówno w dzia³alnoœci samych poœredników,

jak i zak³adów ubezpieczeñ. W ustawie tej zawarto regulacje dotycz¹ce samego

wynagrodzenia dystrybutora oraz obowi¹zków informacyjnych dotycz¹cych wy-

nagrodzenia. Przepisy te budz¹ liczne w¹tpliwoœci i w zwi¹zku z tym konieczne

jest podjêcie próby doprecyzowania przedmiotowych regulacji w œwietle przepi-

sów ustawy o dystrybucji, ale równie¿ praktyki stosowanej na rynku w syste-

mach wynagradzania poœredników ubezpieczeniowych.

Na wstêpie nale¿y wskazaæ, ¿e ustawodawca w art. 3 ust. 1 pkt 22 ustawy

o dystrybucji ubezpieczeñ wprowadzi³ definicjê wynagrodzenia. Zgodnie

z tym przepisem wynagrodzenie oznacza: „prowizjê, honorarium, op³atê lub

inn¹ p³atnoœæ, w tym korzyœæ ekonomiczn¹ jakiegokolwiek rodzaju lub inn¹

korzyœæ lub zachêtê finansow¹ lub niefinansow¹, oferowane lub przekazywa-

ne w zwi¹zku z dzia³alnoœci¹ w zakresie dystrybucji ubezpieczeñ”. W¹tpliwo-

œci budzi sama definicja wynagrodzenia zawarta w tym przepisie. Ustawodaw-

ca wskaza³, ¿e wynagrodzenie oznacza prowizjê, honorarium, op³atê lub inn¹

p³atnoœæ, a wiêc œwiadczenia o charakterze pieniê¿nym, a nastêpnie poprzez

pos³u¿enie siê sformu³owaniem „w tym” wskaza³, ¿e w ramach tych œwiad-
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czeñ uwzglêdnia tak¿e np. zachêty niefinansowe. Definicja ta ma bardzo sze-

roki charakter, poniewa¿ obejmuje nie tylko ró¿ne rodzaje œwiadczeñ o chara-

kterze pieniê¿nym, ale równie¿ innego rodzaju korzyœci. Ponadto ustawodaw-

ca nie zdefiniowa³ pojêæ, którymi pos³uguje siê przy definiowaniu wynagro-

dzenia. W zwi¹zku z powy¿szym w praktyce mog¹ siê pojawiæ problemy w za-

kresie kwalifikacji okreœlonych œwiadczeñ ubezpieczyciela na rzecz dystrybu-

torów.

Nie budzi w¹tpliwoœci, ¿e najczêœciej spotykanym rodzajem wynagrodzenia

jest prowizja, której wysokoœæ z regu³y stanowi okreœlony procent sk³adki ubez-

pieczeniowej. W systemie wynagradzania dystrybutorów mog¹ wystêpowaæ na-

stêpuj¹ce rodzaje prowizji lub innych œwiadczeñ p³atnych przez ubezpieczycie-

la:

1) prowizje wyliczane bezpoœrednio (od sprzeda¿y polis i ubezpieczeñ do-

datkowych):

• prowizja za sprzeda¿ konkretnego produktu (np. za wystawienie poli-

sy, odnowienie);

• prowizja za zdarzenia zwi¹zane z konkretnym produktem (np. od in-

kasa sk³adki, op³aty, wp³aty dodatkowej, pierwszoroczna, dwuletnia

etc.);

• plany prowizyjne (prowizje naliczane na okreœlon¹ iloœæ lat naprzód,

z mo¿liwoœci¹ rozliczenia w momencie pojawiania siê inkasa sk³adki

za kolejny okres rozliczeniowy);

• split prowizji (podzia³ prowizji miêdzy agentów i mened¿erów

wspó³pracuj¹cych przy sprzeda¿y danego produktu);

• nadprowizja za sprzeda¿ konkretnego produktu (rozdzielana na do-

woln¹ iloœæ stopni mened¿erów tworz¹cych strukturê ponad danym

agentem);

2) prowizje wyliczane poœrednio (premie produkcyjne):

• premia od struktury portfela produktów i klientów (prowizje za sprze-

da¿ danego produktu uzale¿nione od wyników sprzeda¿y innych pro-

duktów;

• premia za wyniki iloœciowe agentów (realizowanie bie¿¹cych lub/i

skumulowanych celów sprzeda¿y);

• premia za wyniki jakoœciowe agentów (poziom utrzymania, stopa od-

stêpstwa, wskaŸnik szkodowoœci);

• premia za wyniki danej struktury lub zespo³u agentów (wyp³acana

mened¿erom danej grupy lub wszystkim jego agentom z tej grupy);

• premie motywacyjne dla agentów i mened¿erów;

3) inne sk³adniki wynagrodzenia prowizyjnego:

• indywidualne wynagrodzenie zrycza³towane (sta³e lub zale¿ne od

aktywnoœci i skutecznoœci agenta);

• refundacje, potr¹cenia i obci¹¿enia kosztami (refakturowanie kosz-

tów prowadzenia dzia³alnoœci gospodarczej na agenta korzystaj¹cego

z infrastruktury towarzystwa, samochodów s³u¿bowych, telefonów

itp.);
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• zwroty prowizji lub zaliczek tytu³em prowizji, tzw. clawbacks (poja-

wiaj¹ce siê w sytuacji np. zerwania polisy, za któr¹ ju¿ wyp³acono ja-

kieœ prowizje, albo zmiany wariantu polisy na mniej dochodowy dla to-

warzystwa)
15

.

Jak wskazano powy¿ej, istnieje wiele ró¿nych rodzajów œwiadczeñ, które

mog¹ byæ wyp³acane przez ubezpieczycieli. Nale¿y podkreœliæ, ¿e mog¹ one

mieæ ró¿ny charakter: prowizje, premie, rycza³ty, refundacje. W ramach œwiad-

czeñ nale¿¹cych do jednej grupy, np. prowizji, ubezpieczyciel mo¿e okreœliæ

inny sposób ustalania ich wysokoœci. W przypadku prowizji i premii nie budzi

w¹tpliwoœci, ¿e s¹ to œwiadczenia o charakterze wynagrodzenia. W¹tpliwoœci co

do istoty œwiadczenia budz¹ p³atnoœci o innym charakterze na rzecz dystrybuto-

ra, np. zwrot wydatków na urz¹dzenie biura, reklamê, który to zwrot jest objêty

desygnatem pojêcia „inna p³atnoœæ”, o której mowa w definicji wynagrodzenia

w ustawie o dystrybucji ubezpieczeñ. Natomiast z istoty œwiadczenia, jakim jest

zwrot kosztów, wynika, ¿e nie ma ono charakteru wynagrodzenia, jednak

w¹tpliwoœci mog³yby siê pojawiæ w przypadku ustalenia rycza³tu w sta³ej kwo-

cie, który przys³ugiwa³by bez koniecznoœci przedstawienia dokumentów po-

twierdzaj¹cych poniesione wydatki.

W odniesieniu do innych korzyœci lub zachêt finansowych i niefinansowych

za takie œwiadczenia mo¿na z pewnoœci¹ uznaæ konkursy sprzeda¿owe, w ra-

mach których mo¿na wygraæ nagrody o charakterze materialnym, jak i niema-

terialnym. W¹tpliwoœci budzi natomiast kwalifikacja jako wynagrodzenia kon-

ferencji i szkoleñ organizowanych przez ubezpieczyciela, w których bior¹ udzia³

dystrybutorzy ubezpieczeñ. W niektórych przypadkach s¹ one elementem przy-

gotowania poœrednika do dystrybucji produktów danego rodzaju i s¹ konieczne

do prawid³owego wykonywania przez nich powierzonych obowi¹zków, w innych

przypadkach maj¹ natomiast poszerzaæ wiedzê poœrednika, np. na temat likwi-

dacji szkód, która nie dotyczy sensu stricto dystrybucji ubezpieczeñ, ale – zgod-

nie z art. 4 ust. 1 pkt 3 ustawy o dystrybucji ubezpieczeñ – udzielanie pomocy

przez poœrednika ubezpieczeniowego przy wykonywaniu umów ubezpieczenia,

tak¿e w sprawach o odszkodowanie lub œwiadczenia, oznacza dystrybucjê

ubezpieczeñ.

W art. 7 ust. 1 omawianej ustawy zdefiniowano generaln¹ regu³ê, ¿e dystry-

butor ubezpieczeñ, wykonuj¹c dystrybucjê ubezpieczeñ, postêpuje uczciwie,

rzetelnie i profesjonalnie, zgodnie z najlepiej pojêtym interesem klientów.

W kontekœcie tej regu³y w art. 7 ust. 2 ww. ustawy ustawodawca okreœli³, ¿e:

„Sposób wynagradzania dystrybutora ubezpieczeñ oraz osób, przy pomocy któ-

rych wykonywane s¹ czynnoœci agencyjne lub czynnoœci brokerskie w zakresie

ubezpieczeñ, oraz osób, przez które wykonywane s¹ czynnoœci dystrybucyjne

zak³adu ubezpieczeñ, nie mo¿e byæ sprzeczny z obowi¹zkiem dzia³ania zgodnie

z najlepiej pojêtym interesem klientów, w szczególnoœci dystrybutor ubezpie-

czeñ nie mo¿e dokonywaæ ustaleñ dotycz¹cych wynagrodzeñ, celów sprzeda¿y

lub innych ustaleñ, które mog³yby stanowiæ zachêtê do proponowania kliento-
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wi okreœlonej umowy ubezpieczenia lub umowy gwarancji ubezpieczeniowej,

w sytuacji gdy dystrybutor ubezpieczeñ móg³by zaproponowaæ inn¹ umowê,

która lepiej odpowiada³aby potrzebom klienta”.

Przede wszystkim nale¿y wskazaæ, ¿e system wynagradzania dystrybutora

jest tworzony z regu³y samodzielnie przez zak³ad ubezpieczeñ, ewentualnie

przy wspó³pracy z dystrybutorem. Powy¿szy przepis wskazuje, ¿e system wyna-

grodzeñ dystrybutora ubezpieczeñ powinien byæ kszta³towany w taki sposób,

aby uwzglêdniaæ przede wszystkim najlepiej pojêty interes klientów. Wydaje

siê, ¿e regulacja ta nie bierze pod uwagê specyfiki kszta³towania systemu wyna-

grodzeñ. Nale¿y podkreœliæ, ¿e zak³ad ubezpieczeñ konstruuj¹c dany produkt

ubezpieczeniowy uwzglêdnia wysokoœæ wynagrodzenia dystrybutora dla tego

produktu, a nie dla konkretnej umowy. Ponadto zak³ad ubezpieczeñ, pro-

wadz¹c dzia³alnoœæ w d³u¿szym horyzoncie czasowym, kszta³tuje w okreœlony

sposób swój portfel ubezpieczeñ, d¹¿¹c w ten sposób do dywersyfikacji ryzyka.

Nale¿y wskazaæ, ¿e system wynagrodzeñ z regu³y ma skomplikowany chara-

kter oraz jest zmienny w czasie. Z punktu widzenia poœrednika ubezpieczenio-

wego podlega on ocenie nie tylko pod wzglêdem ekonomicznym, ale równie¿

korzyœci innego rodzaju. System prowizyjny mo¿e odnosiæ siê do zawarcia jed-

nego rodzaju umów ubezpieczenia, umów obejmuj¹cych pakiet ubezpieczeñ

lub umowy ubezpieczenia w pakiecie z innym produktem albo okreœlonej grupy

ubezpieczeñ.

Najbardziej powszechnym rodzajem wynagrodzenia dystrybutora jest wyna-

grodzenie prowizyjne, którego wysokoœæ jest pochodn¹ wysokoœci sk³adek ubez-

pieczeniowych. W zwi¹zku z powy¿szym taka konstrukcja, co do zasady, stano-

wi zachêtê do zaproponowania klientowi umowy ubezpieczenia lub pakietu

ubezpieczeñ z wy¿sz¹ sk³adk¹. Nale¿y jednak wzi¹æ pod uwagê, ¿e kierowanie

siê jedynie kryterium ceny i ewentualnej prowizji mo¿e byæ myl¹ce, poniewa¿

dla klienta rozwi¹zaniem korzystniejszym mo¿e byæ ubezpieczenie o szerszym

zakresie ochrony i wy¿szej cenie. W innym natomiast przypadku, ze wzglêdu na

sposób ustalenia prowizji, poœrednik z ró¿nych wzglêdów mo¿e byæ zaintereso-

wany sprzeda¿¹ danego ubezpieczenia, którego cena jest ni¿sza i tym samym

uzyska on ni¿sz¹ prowizjê, ale z innych powodów jest zainteresowany tak¹

transakcj¹. Nale¿y ponadto uwzglêdniæ, ¿e dany ubezpieczyciel mo¿e kszta³to-

waæ system wynagradzania jedynie w odniesieniu do oferowanych przez siebie

ubezpieczeñ, a niektórzy poœrednicy, tak jak brokerzy czy multiagenci,

wspó³pracuj¹ jednoczeœnie z kilkoma lub nawet wiêcej ubezpieczycielami i sy-

stemy wynagradzania poszczególnych ubezpieczycieli mog¹ w pewien sposób

oddzia³ywaæ na ogólny poziom wynagrodzenia takiego poœrednika, np. wymóg

zawarcia umów ubezpieczenia w danym miesi¹cu o okreœlonym przypisie

sk³adki.

Nale¿y równie¿ zauwa¿yæ, ¿e poœrednicy ubezpieczeniowi mog¹ wykonywaæ

czynnoœci przy pomocy innych osób, które s¹ w okreœlony sposób wynagradza-

ne, ale system ich wynagradzania kszta³tuje dany poœrednik ubezpieczeniowy

i nie ma na niego wp³ywu zak³ad ubezpieczeñ. W zwi¹zku z powy¿szym w prak-

tyce mog¹ wyst¹piæ w¹tpliwoœci co do oceny sposobu wynagradzania dystrybu-
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tora ubezpieczeñ w œwietle zasad okreœlonych w art. 7 ust. 2 ustawy o dystry-

bucji ubezpieczeñ.

W praktyce rynkowej mo¿e wyst¹piæ problem konfliktu interesów pomiêdzy

ubezpieczycielem a brokerem. Broker, negocjuj¹c umowê ubezpieczenia, po-

winien kierowaæ siê przede wszystkim interesem ubezpieczaj¹cego, a nie ubez-

pieczyciela czy swoim w³asnym (poprzez d¹¿enie do maksymalizacji prowizji

kosztem ubezpieczaj¹cego)
16

. W literaturze przyjmuje siê, ¿e chocia¿ broker

ubezpieczeniowy dzia³a na zlecenie klienta i to w³aœnie jego interesy reprezen-

tuje, to jego dzia³alnoœæ nie jest zupe³nie oderwana od zak³adu ubezpieczeñ.

Wskazuj¹ na to porozumienia o wzajemnych rozliczeniach, powszechnie stoso-

wane przez brokerów ubezpieczeniowych i zak³ady ubezpieczeñ, zobowi¹zu-

j¹ce ubezpieczyciela do zap³aty wynagrodzenia brokerowi. W takim przypadku

mo¿na dostrzec pewien konflikt interesów, z uwagi na to, ¿e interes ubezpie-

czaj¹cego (a wiêc osoby, której interesy broker powinien zabezpieczaæ) nie jest

to¿samy z interesem zak³adu ubezpieczeñ (podmiotu, który de facto p³aci za

doprowadzenie do zawarcia umowy ubezpieczenia). W celu przeciwdzia³ania

naruszaniu interesu klienta ustawodawca wprowadzi³ pewne mechanizmy

chroni¹ce ten interes, takie jak np. obowi¹zek brokera przygotowywania rzetel-

nej analizy ofert ró¿nych zak³adów ubezpieczeñ
17

.

W zwi¹zku z powy¿szym, w kontekœcie ponoszonej przez nich odpowiedzial-

noœci cywilnej brokerzy powinni przyj¹æ procedury przeciwdzia³aj¹ce powsta-

waniu ww. konfliktu interesów. Ze wzglêdu na fakt, ¿e brokerzy wspó³pracuj¹

z ró¿nymi ubezpieczycielami, to oni ponosz¹ odpowiedzialnoœæ za zabezpiecze-

nie interesów ubezpieczaj¹cych, w szczególnoœci za wybór oferty w jak najlep-

szym stopniu zabezpieczaj¹cej ich potrzeby. Z tego wzglêdu powinni wprowa-

dziæ procedury, a w³aœciwie system zarz¹dzania ryzykiem konfliktu interesów,

aby w przypadku powstania w¹tpliwoœci byli w stanie wskazaæ obiektywne

przes³anki podjêcia decyzji co do wskazania konkretnej oferty.

5. Obowi¹zki informacyjne dystrybutora dotycz¹ce wynagrodzenia

Drug¹ niezmiernie istotn¹ kwestiê, zwi¹zan¹ z wynagrodzeniem poœredni-

ków ubezpieczeniowych, stanowi¹ obowi¹zki informacyjne, na³o¿one w ustawie

o dystrybucji ubezpieczeñ na poœrednika i zak³ad ubezpieczeñ. Zgodnie

z art. 32 ust. 1 pkt 6 ustawy broker ubezpieczeniowy, przed zawarciem umowy

ubezpieczenia, informuje klienta o charakterze wynagrodzenia otrzymywanego

w zwi¹zku z proponowanym zawarciem umowy ubezpieczenia, w szczególnoœci

broker informuje, czy otrzymuje:

a) honorarium p³acone bezpoœrednio przez klienta,

b) prowizjê dowolnego rodzaju uwzglêdnion¹ w kwocie sk³adki ubezpiecze-

niowej,
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c) inny rodzaj wynagrodzenia,

d) wynagrodzenie stanowi¹ce po³¹czenie rodzajów wynagrodzenia, o któ-

rych mowa w lit. a–c.

Z punktu widzenia praktyki ubezpieczeniowej istotne jest prawid³owe wyko-

nanie ww. obowi¹zków, wymagaj¹ce analizy pojêæ, którymi pos³uguje siê usta-

wodawca oraz prze³o¿enia ich na praktykê ubezpieczeniow¹. Nale¿y wskazaæ,

¿e ustawodawca nie zawar³ w ustawie o dystrybucji ubezpieczeñ kompleksowej

regulacji, która pozwoli³aby bardziej szczegó³owo okreœliæ, w jaki sposób dystry-

butorzy powinni wype³niæ ustawowy wymóg informacyjny w ww. zakresie.

Treœæ art. 32 ust. 1 pkt 6 ustawy o dystrybucji ubezpieczeñ powinna byæ anali-

zowana z uwzglêdnieniem definicji wynagrodzenia zawartej w art. 3 ust. 1

pkt 22 tej ustawy.

Broker dzia³a na zlecenie klienta, który inicjuje podejmowane przez niego

czynnoœci, zmierzaj¹ce do zawarcia umowy ubezpieczenia. Na podstawie umo-

wy pomiêdzy brokerem a klientem brokerowi mo¿e przys³ugiwaæ wynagrodze-

nie, okreœlane jako honorarium. Strony umowy okreœlaj¹ warunki wyp³aty tego

œwiadczenia oraz jego wysokoœæ. Jest ono wyp³acane bezpoœrednio przez klien-

ta. Zak³ad ubezpieczeñ nie jest uprawniony do ingerowania w warunki œwiad-

czenia us³ug ustalone pomiêdzy brokerem i jego klientem. Ze wzglêdu na to, ¿e

w praktyce rynkowej prowizja z tytu³u wykonywania poœrednictwa ubezpiecze-

niowego jest p³acona przez zak³ad ubezpieczeñ, wynagrodzenie otrzymywane

od klienta wystêpuje rzadko (poza sytuacjami, gdy strony ustal¹ miêdzy sob¹

wynagrodzenie dodatkowe).

Jak wskazano powy¿ej, pomimo to, ¿e broker reprezentuje klienta i wystêpu-

je w charakterze poœrednika pomiêdzy poszukuj¹cym ochrony ubezpieczenio-

wej i zak³adem ubezpieczeñ doprowadzaj¹c do zawarcia umowy ubezpieczenia,

œwiadczy on us³ugê tak¿e dla ubezpieczyciela. Za wykonywanie ww. czynnoœci

broker otrzymuje, co do zasady, wynagrodzenie od zak³adu ubezpieczeñ. Z re-

gu³y jest to prowizja, która jest ustalana najczêœciej jako procent sk³adki zainka-

sowanej, ale mo¿e znaleŸæ zastosowanie równie¿ inny sposób okreœlania jej wy-

sokoœci. W praktyce czêsto ustala siê, ¿e broker nabywa prawo do wyna-

grodzenia w momencie zap³aty sk³adki (lub jej czêœci) przez klienta.

W ustawie o dystrybucji ubezpieczeñ nie zdefiniowano pojêcia „prowizja”.

Jednak z pos³u¿enia siê przez ustawodawcê sformu³owaniem „prowizja dowol-

nego rodzaju uwzglêdniona w kwocie sk³adki ubezpieczeniowej” nale¿y wnio-

skowaæ, ¿e objêto tym pojêciem zarówno prowizje wyliczane bezpoœrednio (od

sprzeda¿y ubezpieczeñ), jak i prowizje wyliczane poœrednio. Brokerzy, jak rów-

nie¿ inni dystrybutorzy, mog¹ otrzymywaæ równie¿ prowizje wyliczane poœred-

nio (premie produkcyjne) pod warunkiem uwzglêdnienia ich w kwocie sk³adki

ubezpieczeniowej. Ze wzglêdu na to, ¿e podstawowym przychodem ubezpieczy-

ciela jest sk³adka ubezpieczeniowa, to nale¿y za³o¿yæ, ¿e co do zasady ww. pro-

wizje s¹ uwzglêdniane w sk³adce ubezpieczeniowej. Ustawodawca rozszerzy³

obowi¹zek informacyjny ponadto na inne rodzaje wynagrodzenia uzyskiwane

przez brokera (nie precyzuj¹c, jaki podmiot jest zobowi¹zany do ich wyp³aty).

W tym przypadku nale¿y odwo³aæ siê do definicji wynagrodzenia zawartej
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w art. 3 ust. 1 pkt 22 ustawy o dystrybucji ubezpieczeñ. Jak powy¿ej wskazano,

obejmuje ona bardzo szeroki zakres œwiadczeñ pieniê¿nych i niepieniê¿nych

(m.in. konkursy sprzeda¿owe, œwiadczenia zrycza³towane, zni¿ki na produkty

ubezpieczyciela, szkolenia, konferencje). W konsekwencji obowi¹zek udziele-

nia informacji w œwietle art. 32 ust. 1 pkt 6 ustawy o dystrybucji ubezpieczeñ

dotyczy honorariów otrzymywanych od klienta, prowizji otrzymywanych od

zak³adu ubezpieczeñ, innych wynagrodzeñ otrzymywanych nie tylko od zak³a-

du ubezpieczeñ, ale mo¿e równie¿ od innych podmiotów.

Ustawodawca nie sprecyzowa³ szczegó³owo zakresu informacji dotycz¹cych

wynagrodzenia otrzymywanego przez brokera. Jedynym wymogiem, który

okreœlono w ustawie jest obowi¹zek poinformowania o charakterze wynagro-

dzenia otrzymywanego w zwi¹zku z proponowanym zawarciem umowy ubez-

pieczenia. Nale¿y uznaæ, ¿e informacja o charakterze wynagrodzenia powinna

przede wszystkim przyporz¹dkowaæ dane œwiadczenie do jednej z czterech ka-

tegorii wskazanych w art. 32 ust. 1 pkt 6 ustawy o dystrybucji, tzn. wskazywaæ,

czy jest to honorarium, prowizja b¹dŸ inne wynagrodzenie, ewentualnie po-

³¹czenie tych œwiadczeñ. Wydaje siê, ¿e charakter wynagrodzenia obejmuje

równie¿ informacjê, czy jest ono jednorazowe, czy te¿ ma byæ wyp³acane cyk-

licznie. W przypadku, gdy wynagrodzenie bêdzie przys³ugiwa³o kilku podmio-

tom albo ró¿ne rodzaje wynagrodzenia z tytu³u zawarcia lub wykonywania da-

nej umowy bêd¹ przys³ugiwa³y ró¿nym podmiotom – taka informacja powinna

byæ udzielona klientowi. W œwietle ww. przepisu mog¹ siê pojawiæ w¹tpliwoœci

co do klasyfikacji danego rodzaju œwiadczenia, poniewa¿ ustawodawca nie pre-

cyzuje, co rozumie pod pojêciem „prowizja”, a co pod pojêciem „inne wynagro-

dzenia” i jakie nale¿y przyj¹æ kryterium rozró¿nienia tych dwóch rodzajów

œwiadczeñ. W praktyce mog¹ siê pojawiæ w¹tpliwoœci na tym tle, ze wzglêdu na

rozbudowane i skomplikowane modele prowizyjne funkcjonuj¹ce w praktyce.

Ze wzglêdu na to, ¿e ustawodawca wprowadzi³ wymóg informacyjny do-

tycz¹cy jedynie charakteru wynagrodzenia, nale¿y przyj¹æ, ¿e nie ma obo-

wi¹zku udzielania szczegó³owych informacji o warunkach nabywania prawa do

danego rodzaju wynagrodzenia. W szczególnoœci ustawa nie nak³ada obo-

wi¹zku udzielania przez brokera informacji o wysokoœci lub szczegó³owym spo-

sobie ustalania jego wartoœci. W tym kontekœcie nale¿y za³o¿yæ, ¿e sama nazwa

„prowizja” sugeruje sposób ustalania wysokoœci tego œwiadczenia, jednak

w praktyce okreœlenie „prowizja” mo¿e obejmowaæ œwiadczenia o ró¿nym

sposobie kszta³towania ich wysokoœci.

6. Podsumowanie

W ustawie o dystrybucji ubezpieczeñ wprowadzono nowy obowi¹zek infor-

macyjny dotycz¹cy wynagrodzenia dystrybutora. Obowi¹zek ten zosta³ jednak

sformu³owany w sposób generalny, poniewa¿ ustawodawca pos³u¿y³ siê ogólny-

mi kategoriami, okreœlaj¹cymi poszczególne rodzaje wynagrodzeñ (honorarium

p³acone bezpoœrednio przez klienta, prowizja dowolnego rodzaju uwzglêdniona

w kwocie sk³adki ubezpieczeniowej, inny rodzaj wynagrodzenia). Ze wzglêdu

na to, ¿e w ustawie nie sprecyzowano treœci ww. pojêæ w praktyce mog¹
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wyst¹piæ w¹tpliwoœci co do ich interpretacji. W tym kontekœcie nale¿y podkreœ-

liæ, ¿e nie obowi¹zuj¹ szczegó³owe przepisy dotycz¹ce sposobu kszta³towania

wynagrodzeñ i ubezpieczyciele mog¹ stosowaæ ró¿ne rodzaje œwiadczeñ sta-

nowi¹cych wynagrodzenie poœredników ubezpieczeniowych oraz ró¿ne metody

ustalania ich wysokoœci.

W¹tpliwoœci budzi równie¿ wprowadzony przez ustawodawcê obowi¹zek in-

formowania o charakterze wynagrodzenia, poniewa¿ ustawodawca nie zdefi-

niowa³, co rozumie pod pojêciem „charakter wynagrodzenia”. W zwi¹zku z po-

wy¿szym w praktyce poszczególni dystrybutorzy mog¹ w inny sposób realizowaæ

na³o¿ony przez ustawodawcê obowi¹zek, np. dokonuj¹c innej kwalifikacji kon-

kretnego œwiadczenia spe³nianego na rzecz dystrybutora.
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Insurance Broker Remuneration in the Light

of the Insurance Distribution Act

This article is devoted to selected issues related to the remuneration of insurance intermediaries,

in particular insurance brokers. Having presented a general characteristics of brokerage activities

and the essence of the insurance intermediaries’ remuneration, the author discusses the legal

regulations included in the Insurance Distribution Act regarding broker remuneration and its dif-

ferent forms defined therein as well as an obligation to provide information. As these provisions

raise interpretative uncertainties, the author attempts to clarify the interpretation of these regu-

lations, also in view of systems of insurance intermediaries’ remuneration applied in business

practice.

Keywords: insurance distribution, insurance intermediary, insurance broker, broker remunera-

tion, commission.
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