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Kooperencja agentow ubezpieczeniowych

W artykule oméwiono znaczenie zjawiska kooperencji pomiedzy agentami ubezpieczeniowymi bedqcy-
mi cztonkami grup. We wprowadzeniu i czesci pierwszej tekstu zaprezentowano charakterystyke pracy
agentéw ubezpieczeniowych oraz grup agentéw ubezpieczeniowych, ich specyfike i wspdine cechy.
W kolejnym punkcie zostato oméwione zagadnienie kooperencji — definicja terminu, charakterystyka,
a takze klasyfikacja w zaleznosci od stopnia natezenia wspéfpracy i konkurencji. W dalszej czesci ar-
tykutu zaprezentowano wyniki badania empirycznego dotyczqcego kooperencji agentow ubezpiecze-
niowych przeprowadzonego wsréd menedzeréw sprzedazy jednego z zaktadéw ubezpieczen w Polsce.

Stowa kluczowe: kooperencja, konkurencja, wspétpraca, agent ubezpieczeniowy, grupa agentéw ubez-
pieczeniowych.

Wprowadzenie

Zakfady ubezpieczen prowadzq sprzedaz swoich produktéw za posrednictwem agentéw ubez-
pieczeniowych, brokeréw ubezpieczeniowych?, a takze innych podmiotow spetniajacych warunki
okreslone w art. 3 Ustawy o posrednictwie ubezpieczeniowym?. Sprzedaz ubezpieczen za posred-
nictwem agentow ubezpieczeniowych jest podstawowym kanatem dystrybucji wigkszosci zakfa-
dow ubezpieczen (tablica 1.), zwtaszcza zaktadow ubezpieczen na zycie. Agenci ubezpieczeniowi
moga pracowac jako agenci wytaczni badZ tez jako multiagenci. Agenci wytaczni pracujq na rzecz
jednego zaktadu ubezpieczen, za$ multiagenci dziataja ha rzecz wiecej niz jednego zaktadu ubez-
pieczen. Niniejszy artykut dotyczy agentéw wytacznych zajmujacych sie sprzedaza ubezpieczen
na zycie w Polsce.

1. Art. 2 Ustawy z dnia 22 maja 2003 r o po$rednictwie ubezpieczeniowym (Dz. U. nr 124, poz. 1154 z p6zn.zm.).
2. Art. 3 Ustawy z dnia 22 maja 2003 r o po$rednictwie ubezpieczeniowym (Dz. U. nr 124, poz. 1154 z p6zn.zm.).
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Tablica 1. Posrednicy ubezpieczeniowi w Polsce w latach 2010-2014
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Agenci wytaczni Multiagenci Brokerzy ubezpieczeniowi
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Opracowanie wiasne na podstawie Biuletynéw Rocznych KNF z lat 2010-2014. Cze$¢ | — Informacja o po$rednikach

ubezpieczeniowych, http://www.knf.gov.pl/opracowania/rynek ubezpieczen/Dane o rynku/Dane roczne/dzne_
roczne.html [dostep: 19.09.2016].

Agenci ubezpieczeniowi na co dzieh tworzg grupy, zazwyczaj kilkunastoosobowe, na czele
ktérych stoi menedzer sprzedazy. Agentéw ubezpieczeniowych bedacych cztonkami danej gru-
py faczq relacje kooperencji: sq oni dla siebie nawzajem jednoczes$nie konkurentami i wspétpra-
cownikami.* W literaturze przedmiotu mato jest badan dotyczacych tych grup. Nie ma tez badan
dotyczacych relacji kooperencji miedzy agentami bedacymi cztonkami grup.

W celu zobrazowania tematyki kooperencji pomiedzy agentami ubezpieczeniowymi i doktad-
niejszego poznania wymiaréw wspétpracy i konkurencji, autorka przeprowadzita w okresie lipiec—
sierpien 2015 wywiady z menedzerami sprzedazy jednego z zaktadéw ubezpieczer w Polsce.
Zestandaryzowane i cze$ciowo ustrukturyzowane wywiady zebrano za posrednictwem poczty
elektronicznej. Badaniem zostali objeci menedzerowie z catej Polski.

1. Grupy agent6éw ubezpieczeniowych

Agencyjny kanat dystrybuciji* sktada sie zazwyczaj z nastepujacych szczebli: agent ubezpiecze-
niowy, menedzer sprzedazy / kierownik grupy, dyrektor oddziatu, dyrektor regionalny, dyrektor

3. J.Cygler,Kooperencja przedsiebiorstw a cykl zycia sektora, ,Studia i prace kolegium zarzadzania i finanséw”
2008, .90, s. 60.

4. R.Baran, Decyzje zwiqzane z dystrybucjq, [w:], Marketing. Koncepcja skutecznych dziatan, L. Garbarski
[red.], Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa 2011, s. 248—249.
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sieci sprzedazy.® Podstawowg komarka organizacyjna® jest grupa agentow ubezpieczeniowych.
Na jej czele ktorej stoi menedzer sprzedazy, ktéry odpowiada za realizacje planu sprzedazy pod-
legtej mu grupy, a takze sprawuje nadzér nad pracg agentéw ubezpieczeniowych.

Agenci ubezpieczeniowi sg przedsiebiorcami’, czyli prowadzg dziatalno$¢ gospodarczg; z za-
ktadem ubezpieczen taczy ich umowa agencyjna. Zajmuja sie oni pozyskiwaniem klientéw, z kt6-
rymi mogg podpisa¢ umowe ubezpieczenia; do ich obowigzkéw nalezy takze przewaznie obstuga
klientéw juz posiadanych. Mimo iz kazdy agent prowadzi samodzielng dziatalno$¢ gospodarcza,
to jest zobowigzany pracowac wedtug standardéw i norm narzuconych przez zaktad ubezpieczen,
na rzecz ktérego pracuje, a takze do skfadania raportéw ze swojej pracy. Wynagrodzenie agentéw
ubezpieczeniowych uzaleznione jest od iloSci i wartosci zawartych uméw ubezpieczenia, gdyz
pracujq oni w prowizyjnym systemie wynagradzania. Agenci ubezpieczeniowi wytaczni zajmujacy
sie sprzedaza ubezpieczen na zycie pracujg zazwyczaj ,w terenie”, to znaczy odbywajq spotkania
zazwyczaj u klientow (w domu, badz tez w firmie). Pracujac na wiasny rachunek, majg oni wiekszg
autonomie pracy niz pracownicy etatowi.?

Grupy agentéw ubezpieczeniowych spotykajq sie na odprawach i szkoleniach, gdzie zdoby-
waja nowa wiedze, wymieniajg sie doswiadczeniami i informacjami, wspélnie opracowujg strate-
gie dziatania, pomagajq sobie nawzajem, zdarza sie, ze facza sity i wspélnie starajq sie pozyskac
klientéw. Jednoczes$nie tez konkurujq ze soba o tych samych klientéw, majac do dyspozycji iden-
tyczne produkty. Agenci ubezpieczeniowi w ramach danej grupy sa wiec dla siebie jednocze$nie
wspbtpracownikami i konkurentami. £qczq ich relacje kooperenc;ji.

W literaturze przedmiotu badania dotyczace agentéw ubezpieczeniowych dotycza gtéwnie
agentow ubezpieczeniowych jako jednostek. Przyktadowe aspekty tych badan to: przyczyny
rozpoczecia pracy w tym charakterze®, dalsza edukacja agentéw, budowanie relacji zaktadow
ubezpieczen z klientami poprzez agentéw ubezpieczeniowych®. Z kolei badania dotyczace grup
odnoszg sie gtéwnie do grup zadaniowych tworzonych w celu realizacji okre$lonego projektu.
Badania te w niewielkim stopniu mogg dotyczyc grup agentéw ubezpieczeniowych ze wzgledu
na wspomniang wyzej specyfike tych grup. Brak badan na temat kooperencji agentéw ubezpiecze-
niowych. Na przyktad zapytanie w bazie EBSCO zawierajace stowa kluczowe: ,insurance agents”
i ,coopetition or co-opetition” nie dato ani jednego rezultatu. Podobnie sytuacja wygladata w przy-
padku bazy SAGE — nie znaleziono ani jednego artykutu z ww. stowami kluczowymi.

5. B.Zielinska-Kurpiel, Zasady organizacji i funkcjonowania agenta jako kanatu dystrybucji w towarzystwie
ubezpieczen na zycie w Polsce, ,Studia i prace kolegium zarzadzania i finanséw” 2005, t. 59, s. 99.

6. A.KoZminski, D. Jemielniak, Zarzqdzanie od podstaw, Wydawnictwa Akademickie i Profesjonalne, Warszawa
2008,s.73.
Art. 7 Ustawy o posrednictwie ubezpieczeniowym z 22 maja 2003 r. (Dz. U. nr 124, poz. 1154 z p6zn. zm.).
B. Yang, Y. Kim i R. McFarland, Individual Differences and Sales Performance: A Distal-Proximal Mediation Model

of Self-Efficacy, Conscientiousness, and Extraversion, ,Journal of Personal Selling and Sales Management”
2011,t.31,nr4,s.371.

9. D.Bleich, Y. Jin, D. Russell, An Empirical Investigation into Undergraduate Student Career Interest in Being an
Insurance Agent, ,CPCU eJournal” 2012,t.65,nr 1,s. 1-11.

10. P O’Leary,T. Quinlan, r. Richards, Insurance Professionals’ Perceptions of Continuing Education Requirements,
,<Journal of Insurance Regulation” 2011, t. 30, s. 101-117.

11. H.Chang, Integrating the Role of Sales Agent into the Branding Model in the Insurance Industry, ,The Journal
of American Academy of Business” 2006, Cambridge, t. 8, nr 2, s. 278—285.
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2. Kooperencja

Kooperencja jest procesem réwnoczesnej i wzajemnej interakcji konkurencji i wsp6tpracy mie-
dzy dwoma lub wiecej podmiotami, na indywidualnym badZ organizacyjnym poziomie analizy.*?
A. Branderburger i B. Nalebuff, ktdrzy uwazani sq za twércow pojecia kooperencja, relacje te opisujq
za pomoca metafory pieczenia ciasta: wsp6tpraca pojawia sie kiedy stronytacza sity, by upiec ciasto,
z kolei konkurencja miedzy podmiotami pojawia sie podczas jego dzielenia.”® M. Bengtsson i S. Kock™
twierdza, iz kooperencja jest najkorzystniejszq i najbardziej ztozong relacja, jaka moze faczyc kon-
kurentéw. Kooperencja jest oparta na dwoch sprzecznych relacjach: wspétpracy, ktéra odnosi sie
do wspélnoty intereséw partnerdw interakcji, do zaufania miedzy nimi, a takze konkurencji, ktéra
jest czesto zwigzana z konfliktem intereséw. Partnerdw kooperencji taczy dzielenie si¢ wiedza.
Wspotpraca polega na wykorzystywaniu wspélnej wiedzy, by osiaqgna¢ zbiezne cele, z kolei konku-
rencja polega na wykorzystywaniu wiedzy, by osiggna¢ przewage nad konkurentami.® Formalna
struktura hierarchiczna ma negatywny wptyw na dzielenie sie wiedzg, z kolei nieformalne relacje
oddziatujg pozytywnie na dzielenie sie wiedzg miedzy jednostkami kankurujacymi o udziatw rynku.’
Relacja kooperencji moze przybierac r6zny ksztatt, w zalezno$ci od stopnia natezenia konku-
rencji i stopnia wsp6tpracy miedzy podmiotami:
* relacja kooperencji, w ktorej jest wiecej wsp6tpracy niz konkurencji;
* réwna relacja, kiedy wystepuje réwnowaga miedzy stopniem wspdtpracy i stopniem konku-
rencji miedzy podmiotami;
* relacja kooperencji, sktadajaca sie z wiekszej iloéci konkurencji niz wspétpracy.”
Powyzsze jednowymiarowe zobrazowanie relacji kooperencji wigze sie z przyjeciem zatoze-
nia, ze kiedy wzrasta na przykfad wspétpraca miedzy stronami, to jednocze$nie maleje miedzy
nimi konkurencja (rysunek 1.).

Rysunek 1. Kooperencja jednowymiarowa
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Zrédto: M. Bengtsson, J. Eriksson, J. Wincent, Co-opetition dynamics- an outline for further inquiry, ,Competitiveness
Review: An International Businss Journal” 2010, t. 20, nr 2, s. 199.

12. M. Bengtsson, S. Kock, ,Coopetition”in Business Networks — to Cooperate and Compete Simultaneously, ,In-
dustrial Marketing Management” 2000, t. 29, nr 5, s. 414.

13. A.Brandenburger, B. Nalebuff, Co-opetition, Doubleday, New York 1996, s. 259.

14. M. Bengtsson, S. Kock, op. cit., s. 411.

15. W.Tsai, Social Structure of ,Coopetition” Within a Multiunit Organization: Coordination, Competition, and In-
traorganizational Knowledge Sharing, ,Organization Science” 2002, t. 13, nr 2, s. 180.

16. Ibidem,s. 179.

17.  M.Bengtsson, S. Kock, op. cit., s. 415-416.
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Kooperencje przedstawia sie takze jako relacje oparta na dwéch niezaleznych wymiarach:
konkurencji i wspotpracy (rysunek 2.). Podejscie to zakfada, ze konkurencja i wspotpraca sg nie-
zaleznymi wymiarami kooperencji, ktére mogg wspotwystepowac ze soba. Na przyktad wysoki
poziom konkurencji moze wspétwystepowac z wysokim poziomem wspotpracy. Istnieje ogrom-
na liczba mozliwych kombinacji wspétpracy i konkurencji, zatem kooperencja moze przyjmowac
wiele réznych charakterystyk.*®

Rysunek 2. Kooperencja w dwéch wymiarach
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Zrédto: M. Bengtsson, J. Eriksson, J. Wincent, Co-opetition dynamics- an outline for further inquiry, ,Competitiveness
Review: An International Businss Journal” 2010, t. 20, nr 2, s. 199.

Relacje kooperencji charakteryzuje:

* wystepowanie konkurencji i wsp6tpracy w tym samym czasie;

* rozdzielno$¢ wystepowania obszardw, na ktérych podmioty konkurujg i na ktérych wspétpracuja;

* kompleksowos$¢ wystepowania konkurencji i wspotpracy;

* wspotzaleznos¢ konkurencji oraz wspétpracy; strony wnosza wiedze, umiejetnosci, czy tez
zasoby, przez co potrzebujg siebie nawzajem,;

* dynamizm wspotpracy i konkurencji;

* dtugotrwatosg;

* wystepowanie zaréwno powigzan formalnych, jak i nieformalnych;

e otwarty charakter dotyczacy sektoréw, obszaru geograficznego, form wspétdziatania
i rywalizacji.*®

18. M. Bengtsson, J. Eriksson, J. Wincent, Co-opetition dynamics — an outline for further inquiry, ,Competitiveness
Review: An International Business Journal” 2010, t. 20, nr 2, s.199-200.

19. J. Cygler, Kooperencja przedsiebiorstw. Czynniki sektorowe i korporacyjne, Oficyna Wydawnicza SGH, War-
szawa 2009, s. 19-22.
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Analiza 96 artykutow z lat 1997-2010% dotyczacych relacji kooperencji pokazata, iz we wszyst-
kich tych pracach wymieniane sa dwa aspekty relacji kooperencji: jednoczesno$¢ wystgpowania
konkurencji i wspétpracy, a takze wzajemne korzysci, ktére wynikaja z tej relacji. Ponadto 57% ba-
danych artykutéw wskazywato na ztozono$¢ relacji kooperencji, 47% na jej zmienno$¢, 46% mowito
0 wyzwaniu menedzerskim, jakim jest radzenie sobie z zarzadzaniem w warunkach kooperencji,
a 28% wspominato o tym, ze relacja ta zmienia przemyst.

Kooperencja wystepowal moze wewnatrz organizacji badZ tez miedzy organizacjami.
Kooperencja wewnatrzorganizacyjna pojawia sie miedzy jednostkami zaleznymi w organizacji,
z kolei kooperencja miedzyorganizacyjna moze odbywac sie miedzy dwoma lub wieksza liczbg
przedsiebiorstw.? W schemacie kooperencji podmioty wspétpracuja ze sobg w obszarach: techno-
logicznym, operacyjnym, organizacyjnym, finansowym; z kolei w obszarze konkurencji podmioty
rywalizujq ze sobq o dostep do rodzimych zasobdw, poparcie, potozenie systemu, rozwéj rynku.?

3. Metoda badawcza

W celu zgfebienia zagadnienia kooperencji wérod agentéw ubezpieczeniowych, doktadniejszego
poznania wymiaréw wspétpracy i konkurencji przeprowadzono w okresie lipiec—sierpien 2015 roku
zestandaryzowane i czesciowo ustrukturyzowane wywiady z wybranymi menedzerami sprzedazy
jednego z zaktadéw ubezpieczen w Polsce. Wywiady zbierano za posrednictwem poczty elektronicz-
nej, zaproszono do nich dziesieciu menedzeréw z catej Polski, ktérzy osiggneli w | pétroczu 2015
roku najwyzsza sprzedaz, uwzgledniajac liczbe polis na cztonka grupy. Wiekszo$¢ menedzeréw,
z ktérymi przeprowadzono wywiady (7 0s6b], pracowata na stanowisku menedzera krocej niz 5
lat. Grupy agentéw, ktdérych dotyczyto badanie, liczyty od 8 do 12 oséb.

W pierwszym kroku autorka przeprowadzita rozmowe telefoniczng z kazdym z wybranych
menedzeréw, by uzyskac¢ zgode na udziat w badaniu. Podczas rozmowy zaprezentowany zostat
temat badania. Niektérzy menedzerowie dopytywali bardziej szczegétowo o tematyke badan,
pozostate osoby wyrazity zgode po krétkim omowieniu zagadnienia przez autorke. W kolejnym
kroku, w $lad za rozmowa telefoniczna, wystane zostaty e-mailem kwestionariusze. Odpowiedzi
od kilku menedzeréw uzyskano w ciggu kilku godzin, a od niektérych oséb po ponad tygodniu,
po wystaniu e-maila z przypomnieniem. Od jednej osoby odpowiedzi nie otrzymano, pomimo
wczesniejszej zgody uzyskanej podczas rozmowy telefonicznej oraz e-maila z przypomnieniem
wystanego po tygodniu.

Uzyskane odpowiedzi zostaty wprowadzone do programu komputerowego MAXQDA i za jego pomoca
zostaty zakodowane i przeanalizowane. W celu zapewnienia anonimowo$ci menedzerom, z ktérymi
przeprowadzono wywiady, zastapiono ich dane osobowe opisem ,Menedzer”, do ktérego dodano licz-
be porzadkowa 0znaczajaca kolejnos¢, wedtug ktérej autorka otrzymata wypetniony kwestionariusz.

20. W.Czakon, K. Mucha-Ku$, M. Rogalski, Coopetition Research Landscape — a Systematic Literature Review
1997-2010, ,Journal of Economics & Management” 2014, t. 17, s. 127.
21. J.Cygler, op. cit., s. 30—31.

22. Y.Luo, Toward coopetition within a multinational enterprise: a perspective from foreign subsidiaries, ,Journal
of World Business” 2005, t. 40, nr 1, s. 73-75.
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4. Kooperencja agentow ubezpieczeniowych — wyniki badania

Zdaniem pytanych menedzer6w relacja kooperencji agentéw ubezpieczeniowych w przestrzeni jedno-
wymiarowej jest relacja, w ktorej wiecej jest wspdtpracy niz konkurencji (rysunek 3.). Dwoch z dziewie-
ciu menedzerdw, z ktérymi przeprowadzono wywiad, przydzielito przewage konkurencji (tablica 2.).

Tablica 2. Kooperencja jednowymiarowa agentéw ubezpieczeniowych bedacych cztonkami grupy
| |

M wspotpraca

konkurencja

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Opracowanie wtasne na podstawie wywiadoéw przeprowadzonych z menedzerami.

Menedzerowie odpowiadajq za wykonanie planu sprzedazy grupy. Aby to osiagnac, potrzeb-
na jest przede wszystkim dobra wspoétpraca miedzy agentami i pozytywna atmosfera w grupie,
a takze zdrowa konkurencja. Niektérzy menedzerowie uwazajg, ze powinna istnie¢ rownowaga
miedzy konkurencjq a wspétpraca w grupie, aby grupa pracowata efektywnie; inni wskazywali
na przewage wspotpracy z drobnym elementem zdrowej konkurencji, poniewaz:

,Rywalizacja daje szanse na lepsze wyniki, jak w sporcie” (Menedzer 4.).

7 kolei dobra wsp6tpraca w grupie jest wazna, poniewaz:

»L ... ] budowanie wspétpracy w zespole powoduije silniejszg identyfikacje nie tylko z zespotem,
ale i przynalezno$¢ do firmy” (Menedzer 6.).

Wspo6tpraca miedzy agentami bedacymi cztonkami grupy odbywa sie poprzez dzielenie sie
wiedzg teoretyczngq i praktyczna. Agenci wymieniajg sie doswiadczeniami dotyczacymi sposo-
béw szukania klientéw, umawiania spotkan, pomystéw sprzedazowych, finalizowania sprzedazy,
przekazuja sobie tzw. dobre praktyki, ktére sprawdzajq sie u klientéw. 0dbywajg takze wspélne
szkolenia i warsztaty doskonalace umiejetnos$ci sprzedazy.

,Lespot wie wiecej, wiedza poszczegblnych cztonkéw zespotu sumuje sie, w szczegolnosci jesli
chodzi o umiejetnosci i praktyczne doswiadczenia.” (Menedzer 6.).
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Menedzerowie zachecaja agentow do wsp6tpracy poprzez uswiadamianie im, ze w grupie tkwi
sita i ze wspoétpracujac ze soba, odniosg korzysci:

,Pokazuje, ze oprocz celéw indywidualnych wazna jest tez cata grupa. Motywuje ich tym,
ze miejsce wysoko w Polsce pozwala otwiera¢ drzwi. W grupie sita. Przedstawiam im zaw6d jako
zawdd, ktéry wymaga pracy indywidualnej, ale wazne jest tez to, ze gdy nie bedg wspdtpracowac,
to pewnego pieknego dnia im sie znudzi bycie sam na sam. Dlatego wazna jest wsp6tpraca, doce-
nianie, angazowanie innych nawzajem.” (Menedzer 4.).

Zachecajac agentéw do wspétpracy, menedzerowie organizujg wspdlne szkolenia i warsztaty.
Mobilizujq uczestnikéw do dzielenia sie wiedzg i doswiadczeniem z pozostatymi osobami w ob-
rebie obszaréw, w ktérych odnoszg sukcesy. Na odprawach grupy wspdlnie analizujg sytuacje
poszczegdinych klientéw agentéw, starajac sie wspoélnie przygotowac jak najlepsza oferte dla
klienta. Kolejnym dziataniem menedzerskim, wzmacniajacym wspdtprace miedzy agentami ubez-
pieczeniowymi bedacymi cztonkami grupy, jest zachecanie do wspdlnej pracy i jej organizowanie
w obrebie wspélnych wyjs¢ do klientdw, czy tez przygotowywania akcji marketingowych. Wspéina
praca agentéw doswiadczonych z agentami nowymi daje dodatkowe korzysci:

»,Paruje osoby wdrazane z osobami z do$wiadczeniem do 2—3 lat. Dla ,nowych” jest to dow6d
nato, ze mozna pracg i zaangazowaniem nie tylko utrzymac sie w branzy ubezpieczeniowej, ale
nawet zarabia¢ ponadstandardowe pieniadze.” (Menedzer 7.).

Agenci ubezpieczeniowi sg dla siebie nawzajem konkurentami, gdyz rywalizujq o tych samych
klientéw, na tym samym terenie, majq do dyspozycji ten sam produkt. Rywalizacja dotyczy pozy-
skiwania nowych klientéw oraz

»pilnowania swojego portfela” (Menedzer 1.),

czyli nie dopuszczenia, by do juz obstugiwanych klientéw trafit inny agent.

Konkurencja miedzy agentami w grupie dotyczy takze osigganych wynikéw sprzedazowych:

,Agenci $ledzg w rankingach wyniki swoich kolegdw z grupy nie tylko prowizyjnie, ale i sztukowo.
Dodatkowo czesto dopytujg, z czego wynika sprzedaz drugiego agenta, w jaki sposéb doszto do za-
warcia danego kontraktu. Generalnie interesujq sie sobg wzajemnie, nawet bardzo.” (Menedzer 5.).

Menedzerowie zachecajg agentéw do konkurowania miedzy soba poprzez chwalenie, wyrdz-
nianie i nagradzanie najlepszych podczas odprawy grupy:

,Doradcy rozliczani s z planéw miesiecznie, ale gtéwne podsumowanie pojawia sie na ko-
niec kazdego kwartatu. Mysle, ze kazdy lubi by¢ doceniany, chwalony i stawiany na wzér, dlatego
jedna z form zachecania do matej konkurencji jest oficjalne wreczanie agentom [ktérzy realizujg
plan roczny narastajaco] drobnego upominku. Jest to co$, co stosuje, i to dziata.” (Menedzer 3.].

Agenci biorg udziatw réznego rodzaju konkursach organizowanych przez zakfad ubezpieczen, dla
ktdrego pracuja. Sprawdzaja swojq pozycje w rankingach firmowych nie tylko pod wzgledem realizacji
celu konkursowego, ale takze zajmowanej pozycji wzgledem pozycji pozostatych cztonkéw grupy.

»[--.] nikt z nas nie lubi by¢ w tzw. ,ogonie” jesli chodzi o wyniki, dlatego nalezy wzbudzaé
w agentach maty niedosyt, analizujac ich wyniki poprzez rankingi i konkursy.” (Menedzer 3.).

Agenci ubezpieczeniowi prowadzacy wtasng dziatalno$¢ gospodarczg sq rozliczani z indywidu-
alnie osigganych wynikéw — od nich zalezy ich wynagrodzenie. Opinie menedzeréw na temat tego,
czy dla cztonkdw grupy ma znaczenie, czy grupa wykonuje plan sprzedazy, sg podzielone. Wedtug
niektdrych menedzerdéw dla agentéw ma znaczenie, czy zesp6t jako cato$¢ realizuje plan sprzeda-
zy. Dzieje sie tak, jesli grupa jest dobrze zintegrowana. Wazne jest, wedtug menedzeréw, by kaz-
dy z osobna w grupie osiagat cele, a takze grupa jako catos¢, gdyz motywuje to do dalszej pracy.

-142-



Debiuty

o[ ---] Kazdyz nich jest sktadowg catego zespotu. Niemniej jednak kazdy indywidualnie ma usta-
lony swoj wtasny plan, realizujac go, ma $wiadomos¢, w jakiej czesci przyczynia sie do wyniku grupy.
Kazdy u nas w zespole zna swoje liczby, w przeciwnym razie cel mogtby sie zatrze¢.” (Menedzer 5.).

Inni menedzerowie prezentujq przeciwstawne opinie:

»L ... ] rzadko ktdry doradca utozsamia sie z wykonaniem planu sprzedazy Zespotu — robig to
tylko liderzy. Plan zespotu jest planem menedzera, a nie planem agenta.” (Menedzer 3.].

,Lainteresowanie wynikiem grupy wykazujg agenci do 3 lat [pracy]. Moim zdaniem jest duzy
problem z poczuciem bycia czescig zespotu, a juz kompletnie nieistotna jest przynaleznos¢ i od-
powiedzialno$¢ za dobry wynik catej firmy.” (Menedzer 7.).

Zakonczenie

Relacja kooperencji jest ztozonym zagadnieniem, ktére w ostatnich latach zostato szeroko opisane
w literaturze, jednakze tematyka kooperencji miedzy agentami ubezpieczeniowymi byta pomijana.
Zrozumienie relacji kooperencji jest istotne dla efektywnego zarzadzania grupami agentéw ubez-
pieczeniowych. Wspétpraca miedzy agentami dotyczy takich obszaréw, jak dzielenie sie wiedzg,
praca w parach, wzajemne motywowanie sie. Z kolei agenci konkuruja migedzy soba o nowe kontakty,
0 to, by inny agent nie trafit do ich klientow, czy tez rywalizujq pod wzgledem osigganych wynikow
sprzedazowych. Menedzerowie zachecajg agentéw do wspdtpracy, pokazujac im korzysci ptynace
ze wspolnej pracy (np. w parach), organizujac pole do wymiany wiedzy i do$wiadczen w postaci
szkolen, warsztatow, wspélnej pracy nad przygotowaniem ofert. Konkurencja miedzy agentami
ubezpieczeniowymi jest pobudzana przez menedzeréw poprzez wyrdznianie i nagradzanie agentéw
osiagajacych najlepsze wyniki sprzedazowe oraz przez wykorzystywanie konkurséw firmowych.
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The coopetition of insurance agents

This article discusses the importance of coopetition between insurance agents who are group members.
Firstly, the characteristics of the insurance agent’s job is presented and a group of insurance agents
is illustrated, their specificity and common features. Secondly, the issue of coopetition is discussed;
the definition of the term, characteristics and classification depending on the extent of competition
and cooperation. Thirdly, the results of empirical research concerning insurance agents’ coopetition
conducted between sales managers at one insurance company in Poland are discussed.
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