PRACE NAUKOWE AKADEMII EKONOMICZNE] WE WROCLAWIU
Nr 1197 2008
Ubezpieczenia wobec wyzwan XXI wieku

Magdalena Mojsiewicz

Uniwersytet Szczecinski
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1. Wstep

Stosowane procedury badan rynku ustug ubezpieczeniowych dajg podstawy
przeprowadzania segmentacji produktow, preferencji 1 potrzeb. Pierwsza z wymie-
nionych segmentacji pozycjonuje produkty bedace w sprzedazy, zazwyczaj pro-
dukty znane lub rozpoznawalne, i w zwiagzku z tym badania umozliwiajace taka
segmentacj¢ prowadzone sa w grupach klientéw obecnych badZ docelowych. Seg-
mentacja potrzeb i preferencji dotyczy przedmiotu transakcji w procesie nabycia
ochrony ubezpieczeniowej. Klient [2] wystawia na sprzedaz dystrybuantg zmiennej
losowej definiowanej jako strata. Strata moze wynosi¢ zero lub réznié si¢ od zera
w zwigzku ze szkodami zaistniatymi w konsekwencji zdarzen losowych dotycza-
cych majatku, Zycia lub zdrowia ludzkiego. Sprzedaz tej funkcji zamiennie defi-
niowana jest jako zakup ochrony ubezpieczeniowej. Ocena dystrybuanty i charak-
terystyk zmiennej losowej, bedacej przedmiotem sprzedazy, jest subiektywna od
strony zaréwno sprzedajacego, jak i kupujacego. Subiektywizm tej oceny nie wy-
klucza jednak wykorzystania historii dotychczasowych realizacji zmiennej loso-
wej: wysoko$¢ straty. PoniewaZ sprzedajacego funkcje strat interesuje wyréwnanie
konsekwencji finansowych nie tylko jednorazowo, naleZy w ocenie sumy zmien-
nych losowych wziaé réwniez pod uwage czestotliwosé pojawiania sie strat.

Celem niniejszego artykulu jest zaprezentowanie metody pomiaru funkcji
przyporzadkowujacej kazdej realizacji zmiennej losowej ,,wysokoéé strat” — su-
biektywnej jej wyceny, zwanej uZyteczno$cia. Metoda ta zostanie zilustrowana w
podejsciu preferencyjnym segmentacji rynku ushug ubezpieczeniowych. Podejscie
to daje mozliwos$¢ oceny segmentéw potencjalnych nabywcéw, nie tylko obecnych
konsumentéw.

W badaniach preferencji klientéw sektora bankowo-ubezpieczeniowego anali-
zowane sa zazwyczaj: wierno§¢ marce, samodzielno§¢ w podejmowaniu decyzji o
zakupie produktu-ustugi oraz motywy zakupu, jak réwniez kompletno$¢ ushugi vs
jej cena [9; 3; 7; 8]. Grupg tych cech rozszerzono w zaprezentowanym badaniu o
cechy behawioralne, w tym sktonnoé¢ do sprzedazy funkcji straty przy okre$lonym
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z gbéry prawdopodobienstwie zaj$cia zdarzenia przy rozkladzie dwupunktowym. W
zatozeniu zmienna losowa hipotetycznie przyjmowala jedynie warto$ci zerowq i
rowna, starcie calkowitej. Strata calkowita jest w prosty sposdb definiowalna dla
zdarzen polegajacych na stracie majatku. W przypadku zdarzen zwiazanych ze
zdrowiem i Zyciem ludzkim przyjeto, ze zdarzenie losowe prowadzace do straty
najwigkszej bedzie polegalo na utracie zycia.

W artykule wykorzystano bazg danych zbudowana w ramach grantu KBN' za
pomoca badania ankietowego przeprowadzonego przez firm¢ TNS OBOP. Wy-
wiady przeprowadzono z 500 respondentami — glowami gospodarstw domowych —
w sierpniu 2006 r. Ankieta skladata si¢ z: metryczki respondenta, opisu sytuacji
rodzinnej respondenta, opisu sytuacji finansowej i stanu posiadania respondenta,
informacji o posiadanych ubezpieczeniach, pytan o skfonno$§é do ubezpieczenia,
pytan o preferencje dotyczace oczekiwanej ushugi, impulsu sklaniajacego do zaku-
pu — rodzaju strachu, cech ubezpieczyciela i sposobu sprzedazy. Dziat 6 tej ankiety
skladat sig z trzech czgsci, ktére dotyczyly kolejno preferencji w zakresie ubezpie-
czen majatkowych oraz chroniacych przed roszczeniami oséb trzecich, ubezpie-
czen zyciowych oraz ubezpieczen zdrowotnych.

2. Segmenty potencjalnego rynku ustlug ubezpieczeniowych

Wyodrebniamy trzy sposoby opisu segmentéw: przez grupe cech spoleczno-
-demograficznych, przez grupg cech opisujacych wzorce konsumpcji, w tym bodz-
ce do zakupu konkretnych produktéw, oraz przez grupg cech o charakterze beha-
wioralnym. W analizach coraz czgsciej stosowane jest podejScie behawioralne.
Daje ono mozliwo$¢ oceny segmentéw potencjalnych nabywcow, stad w opisywa-
nym badaniu ankieta skierowana zostala do czlonkéw/gléw gospodarstw domo-
wych, a nie tylko do obecnych konsumentéw. Uzyskane informacje o preferen-
cjach potencjalnych nabywcoéw pozwalajg na identyfikacje klas podobnych stano-
wiacych segment. Zazwyczaj kazdy respondent w badaniach preferencji wskazuje
na wiele cech istotnych przy podejmowaniu decyzji o sprzedazy funkcji straty.
Zbiér preferencji jest w procesie segmentacji zazwyczaj redukowany do 2 wymia-
réw pozwalajacych na prezentacj¢ graficzna mapy preferencji. W badaniach pro-
wadzacych do segmentacji rynku ubezpieczeniowego na podstawie preferencji
czeéciej mamy do czynienia ze wspOlwystgpowaniem niz zalezno$cia, a wsréd
zastosowanych pomiarow s zmienne zaréwno niemetryczne, jak i metryczne. Do-
datkowo liczebnoé¢ préby jest uzalezniona od mozliwosci finansowych. Biorac
pod uwagg t¢ charakterystyke badania, do segmentacji rynku ubezpieczeniowego
na podstawie preferencji najbardziej przydatne jest skalowanie wielowymiarowe, a
w przypadku wyr6znienia zmiennej zaleznej mozna zaproponowa¢ drzewa klasyfi-
kacyjne oraz analiz¢ dyskryminacyjna.

! Metody statystyczne w segmentacji rynku ubezpieczer w Polsce nr 1H02B02827.
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Cztery podstawowe typy segmentow zaproponowat F. Wagner [9]. Podzial ten
wykorzystuje samodzielno$é w podejmowaniu decyzji oraz wykorzystanie wiedzy
posrednikéw ubezpieczeniowych. Wyr6znia on klientéw dzialajacych calkowicie
racjonalnie badz nieracjonalnie, w zalezno$ci od tego, czy gospodarstwo domowe
poszukuje nabywcy swojej funkcji straty, korzystajac z pomocy doradcy, majac
jednoczesénie duza wiedzg w zakresie polityki codziennego ryzyka, kumulacji roz-
nych rodzajéw ryzyka i ryzyka katastrof, czy podejmuje decyzje samodzielnie przy
jednoczesnym niskim poziomie wiedzy. Szacunkowe odsetki gospodarstw domo-
wych dla proby 500 gospodarstw domowych z Polski przedstawia tab. 1. W bada-
niu tym pytano o preferencje w zakresie zakupu poszczegdlnych grup ubezpieczen.
Wiéréd preferencji odno$nie do ubezpieczent majatkowych uznano, ze osoby ktére:
— kierujg si¢ wlasna wiedza, a nie reklama;

— wybieraja racjonalna ceng, kierujac sig marka;

— maja zaufanie do posrednika;

— jako motywacje podajg nieszczgScia wsrdd rodziny i znajomych oraz katastrofy,

przejawiaja postawy racjonalne w mys$l typologii Wagnera. Analogicznie wsréd

preferencji przy podejmowaniu decyzji o zakupie produktu, w ktérym przedmio-

tem ubezpieczenia jest samochdd/samochody lub roszczenia oséb trzecich wzgle-

dem wtlasciciela, zwiazane z ruchem pojazdéw mechanicznych, $wiadczace o po-

stawach racjonalnych, mozna wymieni¢:

— planowanie wydatku zwiazanego ze sktadka w budzecie gospodarstwa domowego;

— racjonalizacje ceny przy wyborze marki;

— zaufanie do po$rednika;

— jako motywacj¢ sprzedazy funkcji straty — nieszczg$cia wéréd rodziny i znajo-
mych oraz katastrofy,

przy podejmowaniu decyzji o zakupie produktu ubezpieczeniowego gwarantujace-

go wyplate $wiadczenia na wypadek $mierci, $mierci wskutek nieszczeSliwego

wypadku lub kalectwa wymieni¢ za$ mozna:

jako motywacj¢ sprzedazy funkcji straty — nieszczgécia wéréd rodziny i znajo-

mych oraz $wiadomo$¢ niewydolnosci systemu publicznego;

— zaufanie do po$rednika;
— racjonalizacjg ceny oraz zakresu ochrony przy jednoczesnym wyborze dobrej marki.

Tabela 1. Typy klientéw/gospodarstw domowych w Polsce wedtug aktywno$ci i wiedzy na temat
zarzadzania ryzykiem (w %)

Ubezpieczone ryzyko Klient nieracjonalny Klient racjonalny
Mienie/mieszkanie 17,6 33,8
Samochdd i roszczenia 0s6éb
trzecich zwiazane ze zdarzenia- 162 176
mi wynikajacymi z prowadzenia ’ ’

yjazdu
Ubezpieczenia na Zycie 25,0 26,8

Zrédio: obliczenia wiasne,
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Z teorii ubezpieczalno$ci ryzyka wynika, Zze nie wszystkie gospodarstwa do-
mowe posiadajace jaka$ funkcje rozkladu prawdopodobienstwa straty znajda na-
bywce. Ubezpieczyciele oceniaja za pomoca wlasnej funkcji uzytecznoéci, od-
zwierciedlajacej ich preferencje w zakresie nabywanego ryzyka, mozliwoé¢ za-
pewnienia klientowi ochrony. Podstawowymi zmiennymi dajacymi podstawe takiej
oceny sa oczekiwana wielko$é szkdd i ich czestotliwo$C. Segmenty, ktére w
zwiazku z tym wyrdzniane sa przez ubezpieczycieli, przedstawiono na rys. 1.

A
[ Czeste szkody niewysokie ] ( Czeste szkody wysokie J
duza . . .
Obszar uboczny ubezpieczen Granice ubezpieczalnosci
g ,Transakcje prania pieniedzy* Pozadane inne $rodki ochrony
-5 przed ryzykiem, w szczeg6lnosci
:; prewencja
S . .
;_.3_. Uboczna galaz ubezpieczeniowa .Glévs_'ny obszar ubgzpl_eczen
2 jako instrument polityki
fg, Maly popyt; ,,za drogo* wzgledem ryzyka
®)
mala [ Rzadkie szkody niewysokie J [ Rzadkie szkody wysokie ]
mata Oczekiwana wielko$¢ szkdéd duza

Rys. 1. Podstawowe segmenty potencjalnych zbywajacych funkejg rozktadu prawdopodobienstwa
, straty na majatku
Zrédto: opracowanie wlasne.

W modelach opisujacych przestanki podejmowania decyzji o sprzedazy przez
gospodarstwo domowe funkcji gestoSci ewentualnej straty, tak jak w klasycznym
modelu wykorzystujacym funkcjg uzytecznoéci, a takze w modelach Mossina czy
Arrowa [2], zaktada sig, ze proces podejmowania takich decyzji zwiagzany jest po-
stacia prywatnej funkcji uzyteczno$ci. Do transakcji ubezpieczeniowej dochodzi
woweczas, gdy obydwie strony oszacuja oczekiwang warto$¢ uzytecznosci majatku
po zawarciu kontraktu jako wyZsza niz oczekiwana uzyteczno$¢ w sytuacji bez
kontraktu. Sytuacj¢ gospodarstwa domowego opisuje woéwczas nieréwno$é w réz-
nych metodach kompensacji straty (model Mossina, 1968 r.):

[u(@-q-5+q-X)f (x)dx 2 [u(w-X)f (x)dx,

gdzie: @ - majatek gospodarstwa domowego,
g - udzial wlasny,
§ - wysokos¢ sktadki,
X - zmienna losowa odpowiadajaca stracie, o funkcji gesto$ci f{x),
u(x) — prywatna funkcja uzytecznosci.
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Zakladajac w dalszej czeéci rozwazan, iz badane gospodarstwa domowe mogty
ocenia¢ jedynie preferencje dotyczace gléwnego obszaru ubezpieczen (rzadkie
szkody wysokie), stosowano metode oceny uzytecznosci z zastosowaniem rozkla-
du dwupunktowego’. W pelnym obrazie rynku ushig ubezpieczeniowych, obok
pomiaru preferencji odnoénie do produktéw ubezpieczeniowych, jak réwniez po-
miaru cech odwzorujacych zachowania sktonnosci w sensie ogélnym, konieczny
jest pomiar wigzacy prywatna funkcje uZyteczno$ci i zmienna losowa, ktora jest
przedmiotem kontraktu.

3. Gl¢bokos$é segmentu

W pracach [8; 1] przedstawiono przyklady zastosowania skalowania wielowy-
miarowego jako narzg¢dzia segmentacji rynku na podstawie preferencji klientéw i
nieklientéw rynku ubezpieczeniowego. Dla trzech zmiennych okreflajacych prefe-
rencje respondentéw odno$nie do samodzielnosci w podejmowaniu decyzji, moty-
wu zakupu i kompletno$ci ustugi na podstawie préby wstepnej wyznaczano mapg
preferencji gospodarstw domowych, ktéra po zidentyfikowaniu osi z wykorzysta-
niem metody korelacji warto$ci wymiaru z warto§ciami zmiennych wspomagane;j
wiedza ekspercka z zakresu ubezpieczen dala podstawy do okreslenia segmentow
rynku zgodnych z teoria Wagnera, czyli wydzielano segmenty klientéw racjonal-
nych i nieracjonalnych. Tworzac mape preferencji, do zbioru preferencji dodano
jeszcze dodatkowo jedng zmienna — majatek — jako zmienna kreujaca potrzeby
ubezpieczeniowe. Zauwazono, ze kazdy z tych segmentow moze mieé inng site
nabywcza. W zwiazku z tym na rys. 2 przedstawiono koncepcje glebokosci seg-
mentu identyfikowang z popytem potencjalnym.

A

III v
Ptaszczy referencji glowy

20! twa domowego
1
I

=

—_

Popyt potencjalny
gospodarstwa domowego

, Rys. 2. Glgboko$¢ segmentéw jako trzeci wymiar plaszczyzny preferencii
Zrédlo: opracowanie wiasne.

2 Mozemy wéwczas méwié o sprzedazy funkcji prawdopodobiefistwa straty.
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Zalézmy, ze pomiary preferencji dokonywane sa dla takich sektoréw, jak:
— utrata majatku lub ochrona przed roszczeniami oséb trzecich,
— utrata dochodé6w,
— obciazenia finansowe zwiazane z utrata bliskiej osoby,
— obciazenia finansowe zwiazane z ratowaniem zdrowia,
zbiér preferencji zawiera za$ cechy mierzone na skali porzadkowej lub przedziato-
wej. Interesuje nas pomiar sil zamiaru sprzedazy funkcji prawdopodobienstwa
straty. Popyt realny (zrealizowany) daloby si¢ mierzyé liczba polis chroniacych
ryzyko débr realnych, nominalnych oraz zwiazanych ze zdrowiem 1 Zyciem. Poja-
wia sie¢ jednak pytanie: czy mozna zmierzyé popyt potencjalny? Wykorzystano
odpowiedzi respondentéw na nastgpujace pytania: jaka jednorazowo platng kwotg

Tabela 2. Wyniki diagnozowania segmentéw rynku ubezpieczen na podstawie skalowania wielowy-
miarowego

Ryzyko ubezpie-
czone (przedmiot  |Zmienne tworzace plaszczyzne preferencji Zmienne tworzace glebokos§é
ubezpieczenia)
Branzowe do$wiadczenie pofrednika Awersja do ryzyka
Informacje o katastrofach Szkodowosé
Zanfanie do poérednika Miesieczny rozporzadzalny do-
Nieszczeécia wérdd rodziny i znajomych chéd w gospodarstwie
NI . |Najnizsza cena/produkt najtafiszy Liczba ubezpieczen majatkowych
Mienie/mieszkanie Duza firma z dobra marka
Planowanie wydatku w budzecie
Majatek
Wiasna wiedza
Reklama
Branzowe do$wiadczenie porednika Awersja do ryzyka
Zanfanie do posrednika Szkodowosé
Informacje o katastrofach Miesigezny rozporzadzalny do-
Nieszczedcia wrdd rodziny i znajomych chéd w gospodarstwie
Samochéd Najnizsza cena/produkt najtanszy Liczba posiadanych ubezpieczen
Duza firma z dobra marka, AC
Produkt najtariszy
Planowanie wydatku w budzecie
Reklama
Liczba posiadanych samochodéw
Wydolnoéé publicznego systemu opieki zdrowotnej |Liczba 0séb w gospodarstwie
Najnizsza sktadka Miesigczny rozporzadzalny do-
Reklama ch6d w gospodarstwie
Korzystanie z produktéw grupowych Liczba ubezpieczen zyciowych
Fvcie Wydolnoé¢ systemu ubezpieczen spotecznych Przecigna dalsza dlugo$¢ trwania
4 Zaufanie do pofrednika Zycia
Duza firma z dobra marka,
Produkt o najszerszym zakresie
Nieszczescia wérdd rodziny i znajomych
Planowanie wydatku w budzecie

Zr6dio: opracowanie whasne.
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jest Pani w stanie przeznaczy¢ na ubezapieczem'e mienia (bez samochodu), jezeli
szansa jego utraty wynositaby 10-0,05%? Jaka jednorazowo platna kwotg jest Pani
w stanie przeznaczy¢ na dobrowolne ubezpieczenie samochodu (AC), jezeli szansa
jego utraty wynosilaby 5-2%? Jaka sktadke miesigcznie jest Pani w stanie przezna-
czyé na ubezpieczenie na zycie (tak, aby spadkobiercy otrzymali $wiadczenie)?
Tak podawane sktonnoéci® byly podstawa do oceny awersji wzgledem ryzyka.
Pomiaru awersji wzgledem ryzyka dokonano z uzyciem nastgpujacej formuty:

deklarowana cena
prawdopodobiefistwo straty

W formule tej wykorzystano wysoko$é sktadki deklarowanej przez responden-
tow w réznych sytuacjach przy z géry okre§lonym prawdopodobienstwie wysta-
pienia straty/straty calkowitej rzeczywistego majatku. Wartoéci ujemne tej miary
$wiadcza o przychylno$ci wzgledem ryzyka, wartosci skrajnie dodatnie — o awersji
wzgledem niego. W przypadkach ubezpieczen utraty majatku wspomniane praw-
dopodobiefistwa okreslane byly dwukrotnie z géry, w przypadku ubezpieczen na
Zycie przyjete zostato prawdopodobienstwo zgonu w ciagu roku w zaleznosci od
wieku, plci i miejsca zamieszkania dla polskich tablic trwania zycia®.

Takie podejscie zastosowano w pracach [8; 1]. Zmienne zaproponowane do
pomiaru glebokosci segmentéw dla poszczegélnych rodzajéw ubezpieczen za-
mieszczono w tab. 2, w kolumnie okreflonej jako zmienne tworzace glgboko$é
segmentdw w sposéb bezposredni.

Zmienne okreflajace gleboko$§é segmentéw wprowadzano réwniez w odmien-
nym podejsciu: posrednio — trzeci wymiar powstal z wykorzystaniem skalowania
wielowymiarowego, przy czym wymiar ten starano si¢ zidentyfikowaé tylko na
podstawie zmiennych wybranych do pomiaru gtebokosci.

4. Paradoksy pomiaru uzytecznosci ubezpieczenia

W ocenie awersji wzgledem ryzyka wycena majatku @ okazata si¢ mozliwa je-
dynie na skali porzadkowej, zredukowano wigc formule do jej pierwszego czionu.
Sktania do tego réwniez spostrzeZenie o nieracjonalnej postawie respondentow, kt6-
rzy przy wyzszym prawdopodobienstwie straty sa bardziej przychylni ryzyku — zani-
Zaja bardziej warto$¢ swojego majatku zar6wno nieruchomego, jak i ruchomego
(por. rys. 3). W zwiazku z nieracjonalnymi postawami respondentéw zrezygnowano
ze skali ilorazowej na rzecz skali porzadkowej, uznajac za dopuszczalna jedynie
relacje¢ porzadkowania ryzyka. Porzadkowanie to kazdorazowo transformowato wy-
niki na skalg czterostopniowa: (1) — respondenci przychylni ryzyku, (2) — responden-

} Odpowiedzi podawane osobno dla duzego i matego prawdopodobiefitwa straty.
4 Odnoénie do deklarowanej sktadki.
5 Dla 2005 r. za www.stat.gov.pl.
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ci obojetni na ryzyko, (3) — respondenci nieprzychylni ryzyku, ale zachowujacy si¢
nieracjonalnie przy sprzedazy tego ryzyka oraz (4) — respondenci nieprzychylni ry-
zyku, najczesciej klienci firm ubezpieczeniowych (por. tab. 3). W przypadku ubez-
pieczenn majatku skala ta wynikala z relacji subiektywnej wyceny majatku oraz z
oczekiwanej wartosci posiadanych nieruchomosci i1 ruchomosci, w przypadku ubez-
pieczen zyciowych byla zwiazana z relacja subiektywnej wyceny §wiadczenia do
obecnych przecigtnych rozporzadzalnych dochodéw oséb w gospodarstwie domo-
wym. Réznice ocen uzytecznosci majatku w grupach dochodowych mozna uznaé za
nieistotne.

liczba respondentow

300 4---m-moo-on-

2do0 0do 2
[mln 2]

[Elmicnie/mi&szkanie Osamochéd I

ponizej -2

Rys. 3. Przyrost deklarowanej wartosci majatku przy wzroscie prawdopodobieristwa straty catkowitej
Zrédto: obliczenia wlasne.

Tabela 3. Odsetek respondentéw w zaleznosci od poziomu awersji wzgledem ryzyka oraz dochodéw
rozporzadzalnych gospodarstwa domowego

Us 0bé ochrony majaticu Dochody ﬂm@qug;'osmqmﬁwa domowego
(skala porzadkowa) poniZej dominanty fomll hodami &red it powyzej fredniej
Nie chciatbym 49 52 48
Chciatbym, ale za darmo 1 4 4
Niska wycena majatku 41 37 41
Wysoka wycena majatku 9 7 7

Zrédto: obliczenia wlasne.

Podjete préby pomiaru uzytecznos$ci zostaly poréwnane z prébami pomiaru
glebokosci segmentdw’ we wspomnianej metodzie posredniej. Okazato sig, ze w
alternatywnych wzgledem zaproponowanego sposobu pomiarach glebokosci awer-
sja wzgledem ryzyka moze nie$¢ t¢ samsa informacje co dochody rozporzadzalne
oraz liczba polis juz posiadanych lub szkodowo$¢ z ostatniego okresu
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5. Whnioski

W przeprowadzonych prébach segmentacji potencjalnego rynku ushug ubez-
pieczeniowych w polaczeniu z pomiarem uzytecznosci ubezpieczen wskazano na
problemy z adekwatnym pomiarem preferencji i postaw czlonkéw gospodarstw
domowych. Zmienng kluczows, w tych rozwazaniach byta zmienna mierzaca po-
stawe wzgledem ryzyka, jednakze paradoksy wynikajace z pomiaréw przeprowa-
dzonych w polskich gospodarstwach domowych potwierdzaja tezg, ze badane go-
spodarstwa domowe (niepochodzace z grupy docelowej) sa przychylne ryzyku tak
silnie, ze w chwili prowadzenia badania popyt realny na ubezpieczenia majatku
gospodarstw domowych jest zréwnany z popytem potencjalnym.
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ON THE MEASURING OF UTILITY OF INSURANCE POLICIES

Summary

The article presents the results of the utility function estimation for the potential consumers of
the Polish insurers. The risks ordering was illustrated on the basis of 500 random chosen households
in Poland. The study was carried out by TNS OBOP between July and August 2006. In the selected
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groups of the insurance products, the participants were questioned about declared policy premium
protecting from the chosen risk. The aim of the article was to present the comparative analysis for
each insurance group and the psychometric profile for selected preference target groups in terms of
the sale of the households risk.
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