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Recenzja zostala wykonana na podstawie Uchwaly nr 1/03/2023 Rady Naukowe;
Instytutu Ekonomii i Finansow Wydzialu Ekonomicznego Uniwersytetu Marii Curie-
Sklodowskiej w Lublinie z dnia 16 marca 2023 roku, w ktérej Autorka recenzji zostala
wskazana jako jeden z recenzentéw. Podstawy prawne niniejszej uchwaly sa zawarte w jej
tresci. W $lad za wymieniong uchwatg Dyrektor Instytutu Ekonomii i Finansow Wydziatu
Ekonomicznego Uniwersytetu Marii Curie-Sktodowskiej w Lublinie, Pani dr hab. Jolanta
Szolno-Koguc, prof. UMCS, pismem 2z dnia 28 marca 2023 skierowala prosbe o
przygotowanie recenzji rozprawy doktorskiej Pani mgr Agaty Szkutnik pt. Behawioralne
uwarunkowania decyzji konsumenckich na rynku ubezpieczenn na Zycie, zawierajacej
szczegblowo uzasadniong oceng, czy odpowiada ona ustawowym warunkom formalno-
prawnym, okreslonym w wymienionych przepisach prawnych, w szczegolnosci:

- czy prezentuje ogolng wiedze teoretyczng Kandydatki do stopnia doktora w dyscyplinie
ekonomia i finanse oraz umiej¢tnos¢ samodzielnego prowadzenia pracy naukowej,

- czy zawiera oryginalne rozwiazanie problemu naukowego albo oryginalne zastosowania
wynikow wiasnych badan naukowych w sferze gospodarczej lub spoleczne;.

Opiekunem naukowym recenzowanej rozprawy jest dr hab. Teresa H. Bednarczyk,
prof. UMCS. Promotorem pomocniczym rozprawy jest dr hab. Mariusz Kicia.

1. Charakterystyka formalna rozprawy
Praca od strony struktury formalnej obejmuje {gcznie 231 stron maszynopisu, w tym: 1

zalaeznik (kwestionariusz ankietowy), 6 rysunkéw, 57 tabel. Praca sklada sie ze wstepu (6
stron), zakonczenia (7 stron) oraz czterech rozdziatow, podzielonych na podrozdziaty, w tym:
Rozdziat 1: 5 podrozdzialéw Il poziomu na stronach 11-35,
Rozdziat 2: 7 podrozdziatéw Il poziomu na stronach 36-78,
Rozdziat 3: 5 podrozdziatléw Il poziomu na stronach 79-112,
Rozdzial 4: 5 podrozdzialéw Il poziomu na stronach 113-194,
W pracy wykorzystano 252 pozycje zrodlowe, w tym:

e 235 pozycji zwartych i artykuléw w czasopismach (w wigkszos$ci anglojezycznych),

o 17 zrédel elektronicznych z adnotacjami o dacie dostgpu.
W swietle tych danych stwierdzam, ze uklad pracy jest przejrzysty, oparty na dedukcyjnym
toku rozumowania, struktura formalna pracy jest prawidlowa, rozdzialy i podrozdzialy sa
tworzone w sposdb w miar¢ proporcjonalny, literatura przedmiotu jest w miarg aktualna, lub
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zawiera pozycje klasyczne w obszaru ekonomii behawioralnej. Szczegélowe uwagi zawarte
bedg w dalszej czesci recenzji.

2. Ocena merytoryczna pracy

We wstepie Autorka uzasadnia wybor tematu, cel i zakres pracy oraz hipotezy
badawcze i podstawy faktograficzne badan. Wstep spelnia wymogi konwencji, w kiore] ma
miejsce zarysowanie kontekstu badawczego, identyfikacja luk badawczych, postawienie na
tym tle pytan badawczych i na ich podstawie wyznaczenie celéw i hipotez badawczych, wraz
7 krétkim streszczeniem poszczeg6lnych rozdzialow. We wstepie wskazano na luki badawcze
(s. 6) oraz postawiono kluczowe pytania/problemy badawcze: jakie uwarunkowania o
charakterze behawioralnym istotnie wplywajq na decyzje konsumenckie na polskim rynku
ubezpieczeri na zycie (1) oraz jak mozna wykorzysta¢ tg wiedz¢ w praktyce (2). Tak
postawione pytania badawcze wyznaczajg cele gléwne. Celem empirycznym pracy byto
uzyskanie odpowiedzi na pytanie 1, natomiast deklarowanym celem aplikacyjnym pracy byla
odpowiedz na pytanie 2 w postaci proby stworzenia rekomendacji wdrozeniowych na gruncie
wilasnych badan nawigzujgcych do teorii i przeprowadzonych eksperymentéw z obszaru
ekonomii behawioralnej. Powyzsze cele zdefiniowane sa bardzo szeroko, nie zidentyfikowano
do nich celow czastkowych, natomiast (zamiast tego) sformutowano 6 hipotez badawczych,
nawigzujgcych do podstawowych heurystyk ekonomii behawioralnej i zapowiedziano
przeprowadzenie ich weryfikacji w wyniku badan wiasnych o charakterze eksperymentalnym.
Tak zarysowany wstep $wiadczy o jasnej konceptualizacji badan, trosce o zachowanie
spéjnosci i logicznosci wywodu, ktory dodatkowo wspomagany jest podsumowaniem
wynikéw na koncu kazdego rozdziatu.

Rozdzial pierwszy ma charakter wprowadzajacy w problematyk¢ badan. Na
podstawie studiow teorio-poznawczych zaprezentowano w nim wyniki badan i
dotychczasowego stanu wiedzy dotyczacej racjonalnoseci zachowan konsumenckich na
gruncie teorii klasycznej i neoklasycznej okreslonej w koncepcji homo oeconomicus, ze
szczegblnym uwzglednieniem racjonalnosci decyzji ubezpieczeniowych w swietle teorii
neoklasycznej. Shlusznie wyodrebniono w dorobku nauk modele normatywne (ktérych
przyktadem jest koncepcja homo oeconomicus) i modele deskryptywne, do ktérych nawiazuje
nurt ekonomii behawioralnej (ktorych przykladem moze by¢ koncepcja homo emotionalis nie
nazwana tak wprost w pracy, cho¢ nie brakuje publikacji na ten temat,m.in. Wach, K. (2010).
Od czlowieka racjonalnego do emocjonalnego. Zmiana paradygmatu nauk ekonomicznych.
Horyzonty Wychowania, 9(17), 95-105, Beichelt, T. (2022). The Social Dimension of
Emotions: The Homo Emotionalis. In: Homo Emotionalis. Springer, Wiesbaden.
https://doi.org/10.1007/978-3-658-39026-6_3. i inne pozycje). Rozumiem, ze z bogatego
dorobku nauki w zakresie ekonomii behawioralnej Autorka dokonata subiektywnego wyboru,
do czego ma prawo. Powyzsze sugestie literaturowe mogg jednakze istotnie wzbogaci¢ prace
w przypadku jej przyszlej publikacji. Przeciwstawienie koncepcji homo oeconomicus i
koncepcji homo emotionalis moze stanowi¢ swoista ,wisienke na torcie” i kontrapunkt
rozwazan zawartych w dalszych rozdziatach. Brakio mi w podsumowaniu rozdzialu wyraznej
krytyki tego nurtu w sensie jego braku adekwatnosci do obecnej rzeczywistosci. Kilka
konkretnych zdan, krytycznych przykladéw $wiadezacych o tym, ze koncepcja homo
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oeconomicus nie odzwierciedla w pelni motywow i zachowan konsumenckich w XXI wieku
byloby naturalnym przejsciem do nastgpnego rozdziatu, ktory o tym traktuje. W rozdziale
tym (konkretnie w calej pracy) braklo tez zdefiniowania pojecia konsumenta a to pojgcie jest
zawarte w tytule pracy. Na gruncie réoznych definicji konsumenta, w przypadku sektora
ubezpieczen warto byloby siegna¢ po definicje¢ zawarta w art. 22 kodeksu cywilnego. Z
punktu widzenia podjetej tematyki ta definicja bylaby waznym elementem klaryfikujacym
koncepcje badan w wybranym obszarze. Brakuje tez w wykazie literatury kodeksu cywilnego,
jako waznej pozycji normujacej umowe ubezpieczenia. Powyzsze uwagi majg jednakze
charakter sugestii na przyszios¢ i nie podwazajg wartosci merytorycznej tego rozdziatu.

Rozdzial drugi stanowi baze teorio-poznawcza dla nurtu behawioralnego w teorii
racjonalnosci. Na tym tle przedstawiono dotychczasowy stan i ewolucj¢ wiedzy i badan
dotyczacych racjonalno$ci w ujeciu behawioralnym. Przedstawiono w nim rézne obszary
badari ekonomii behawioralnej, jako interdyscyplinarnej dziedziny wiedzy oraz gléwne
,kamienie milowe” w ewolucji jej rozwoju. Punktem wyjscia rozwazan jest teoria
ograniczonej racjonalnosci H. Simona i jego nastgpcow (wielu Noblistow) nastgpnie opis
systeméw i heurystyk poznawczych stosowanych w badaniach zachowan konsumenckich na
gruncie ekonomii behawioralnej. Na tym tle cieckawe jest zestawienie dwoch systemow
poznawczych: automatycznego i refleksyjnego wraz z przykltadami badan eksperymentalnych.
W podobny, syntetyczny sposob zestawiono inklinacje poznawcze 1 motywacyjne
wplywajace na decyzje konsumenckie. Rozdzial konczg rozwazania dotyczace przejawdw
ograniczonej racjonalnosci decyzji dotyczacych ochrony ubezpieczeniowej wraz z
przyktadami badan bogato ilustrowanych przyktadami, opublikowanych gtéwnie w literaturze
$wiatowej. Pewien niedosyt budzi brak podjecia lub cho¢by zasygnalizowania problematyki
asymetrii informacji na rynku ubezpieczen, ktéra w duzym stopniu determinuje zachowania
konsumenckie na tym rynku. Problematyka ta dopelnitaby i tak dos$¢ skomplikowany obraz
specyfiki podejmowania decyzji o zakupie ubezpieczenia. W tym zakresie krajowa i §wiatowa
literatura jest bogata (m.in. Wiktor, J. W. (2018) Asymetria informacji w procesie
komunikacji marketingowej. Proba identyfikacji problemu. Marketing i Rynek, 4, 593-602,
Pawlowska-Szawara, E. (2020). Asymetria informacji na rynku bankowych kredytow
konsumenckich w Polsce. Difin, Plonka M. The Implications of the Fourth Industrial
Revolution for Information Asymmetry on the Market: Selected Aspects, Zarzadzanie
Publiczne Public Governance No. 2(52)/2020). Podobnie jak w poprzednim przypadku,
uwaga ta ma charakter sugestii na przyszios¢ i nie umniejsza ogromnego wkiadu pracy
badawczej Autorki, zaprezentowanej w niniejszym rozdziale.

W rozdziale trzecim skoncentrowano si¢ na opisie proceséw decyzyjnych nabywcow
ubezpieczen na zycie. Najpierw, na bazie danych wtoérnych z lat 2012-2021 dokonano
charakterystyki rynku ubezpieczen w Polsce, z uwzglednieniem jego cech. Analiza
przeprowadzona jest na poziomie elementarnym. Na bazie danych wtérnych
scharakteryzowano determinanty podejmowania decyzji o ubezpieczeniu na Zycie.
Omawiajac specyfike ubezpieczen na Zycie (rozdzial 3.2.) zabraklo jednego kluczowego
zdania, ze wszystkie sg ubezpieczeniami dobrowolnymi (nawet, gdy takie ubezpieczenie jest
powiazane z produktem kredytowym). Stwierdzenie to jest o tyle wazne, ze dobrowolnos¢,
lub quasi dobrowolno$¢ zakupu ubezpieczenia w odmienny sposob ksztattuje system
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poznawczy i model sprzedazowy oraz w konsekwencji zachowania konsumenckie, niz ma to
miejsce w przypadku ubezpieczen obowigzkowych (system refleksyjny vs system
autonomiczny — opisane na s. 49). Idgc tym tropem w przypadku ubezpieczenh na zycie
konieczne jest stymulowanie $wiadomosci ubezpieczeniowej (opisanej na s. 82), ktérg
poprzez dorobek ekonomii behawioralnej mozna ksztattowa¢ (np. poprzez odwolywanie si¢
poczucia bezpieczenstwa (stymulacja pozytywna), lub do strachu, Igku o siebie i najblizszych
(stymulacja negatywna). Wszystkie te elementy s3 w rozdziale oméwione, lecz zabraklo
zgrabnego powiazania faktow, zapowiadajacych badania autorskie.

Jest jeszcze jedna kwestia, na ktorg z obowiazku musz¢ zwrdci¢ uwagg.
Sformulowana na str. 83 definicja: Skladka ubezpieczeniowa to kwota, jaka ubezpieczony lub
ubezpieczajgcy jest zobowiqzany zaplaci¢ towarzystwu ubezpieczeniowemu za Swiadczenie
ochrony ubezpieczeniowej jest definicja nieprawdziwa na gruncie prawa. Szkoda, ze nie
odwotano sie do definicji zawartej w art. 805 kodeksu cywilnego (brakuje go w przypisach a
jest to pozycja kluczowa), z ktérej jednoznacznie wynika, ze tylko ubezpieczajacy jest
zobowigzany do zaplacenia skiadki. Z formalnego punktu widzenia jest to blad, wymagajacy
doprecyzowania.

W koncowej czesci rozdzialu przedstawiono metodyke badan wlasnych nawigzujaca
do badan empirycznych z zakresu ekonomii behawioralnej. W szczegolnosci zdefiniowano
cel badan i wybrano sze$¢ hipotez, ktére mialy — w zamierzeniu Autorki badan -
zweryfikowaé nastepujace heurystyki i efekty behawioralne:

- heurystyke zakotwiczenia i dostosowania (hipoteza 1)

- efekt ramowania (hipoteza 2)

- efekt gratisu (hipoteza 3),

- efekt perswazyjnej informacji (hipoteza 4),

- wplyw spoteczny w postaci opinii otoczenia (hipoteza 5),

- wptyw emocji (hipoteza 6).

Wybér takich efektow i heurystyk jest adekwatny do specyfiki produktow ubezpieczen
na zycie zaréwno ze wzgledu na cel poznawczy, jak i aplikacyjny, tym bardziej, ze
uzasadniono wybér tych czynnikéw (s. 103). W dalszej czgsci rozdziatu opisano procedure
bada (budowe narzedzia badawczego, metody badawcze, dobor i charakterystyke proby
badawczej). Dla realizacji celu badan zbudowano wiasne narzedzie badawcze (kwestionariusz
ankietowy typu CAWI) a badania przeprowadzono w ramach dwéch grup dobranych losowo:
eksperymentalnej i kontrolnej (N=720). Badanym przedstawiono dwa scenariusze: jeden
przeznaczony dla grupy eksperymentalnej, drugi dla grupy kontrolnej w odniesieniu do
kazdego obszaru badaf. Badana proba losowa charakteryzowata si¢ wzgledng
proporcjonalnoscia ze wzgledu na wiek (3 kohorty wiekowe) i plec, w grupie respondentow
dominowaly osoby posiadajace dzieci, znaczaca jest nadreprezentatywnos¢ proby ze wzgledu
na wyksztalcenie (96 % respondentéw stanowily osoby z wyksztalceniem §rednim i
wyzszym). Jezeli chodzi o kryterium dochodowe, to wydaje sig, ze lepszym
odzwierciedleniem bylby dochéd per capita dla gospodarstwa domowego respondenta,
poniewaz r6zna jest sytuacja gospodarstw jednoosobowych i wieloosobowych z dzieémi przy
tych samych dochodach. Szanuje jednak taki wybor cech respondentéw i taka préba wydaje
sie by¢ whasciwa dla przeprowadzenia badan eksperymentalnych.
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W czwartym rozdziale przedstawiono wyniki autorskich badan. Rozdzial ten jest
kluczowy z punktu widzenia jego oceny i wkiadu Autorki w rozwoj dyscypliny ekonomia i
finanse. Jest on bardzo klarowny, kazdy pozdrozdziat przedstawia odrgbny obszar badawczy a
wyniki badan sa przedstawione nie tylko jako wynik ogélny, lecz réwniez w przekrojach
metryczkowych respondentéw. Prezentowanie wynikoéw weryfikacji poszczegélnych hipotez
badawczych byto wsparte testami zgodnosci/niezaleznosci i istotnosci statystycznej. Rozdzial
ten oceniam bardzo wysoko ze wzgledu na duze walory poznawcze pionierskich wynikéw
badan w tym zakresie, przeprowadzonych wsréd respondentéw z Polski, opartych na
ciekawym autorskim kwestionariuszu. Nie ulega watpliwosci, ze wyniki badan majg tez
wysokie walory aplikacyjne. Ogélnie wyniki badafi nie pozwalaly na odrzucenie hipotez o
wplywie czynnikéw behawioralnych na decyzje zakupowe konsumentéw, potwierdzily tez
réznice w decyzjach konsumenckich ze wzgledu na niektore atrybuty respondentow. W
konsekwencji wyniki badaf nie pozwalaly na odrzucenie pigciu sposréd szesciu
postawionych hipotez badawczych. W wyniku badan stwierdzono, Ze jedynie hipotezg 4
zakladajgca, ze perswazyjna informacja wptywa w sposob istotnie statystyczny na decyzje
nabywcow ubezpieczen (nie polis!) nalezy odrzuci¢. Na marginesie nalezy dodaé, Ze
miejscami w tekécie przewija si¢ czgsto przez praktykow stosowane, lecz z naukowego
punktu widzenia bledne sformutowanie dotyczace ,.sprzedazy polis” (np. s. 197). Polisa nie
jest produktem ubezpieczeniowym, jest jedynie certyfikatem potwierdzajgcym fakt zawarcia
umowy ubezpieczenia i w przyszlosci warto to sformulowanie zastgpi¢ sprzedaza
ubezpieczenia lub sprzedaza ochrony ubezpieczeniowe;.

W rozdziale pigtym miala miejsce zamierzona realizacja celéw aplikacyjnych,
zasygnalizowanych we wstepie i w czesci metodycznej. Punktem wyjscia byta dyskusja nad
wynikami badan (Dyskusja wynikéw badarn empirycznych jako tytul podrozdziatu brzmi wg
mnie, troche niegramatycznie, lecz nie czuj¢ si¢ tutaj specjalistg!). Jest to obszerny
podrozdzial przedstawiajacy autorska interpretacj¢ wynikow badan w ujeciu syntetycznym i
kompleksowym oraz stanowigcy zgrabne wprowadzenie do czgsci aplikacyjnej, czyli
mozliwosci wykorzystania wynikéw badan przez ubezpieczycieli w procesie sprzedazy
ubezpieczen na zycie. W zwigzku z tym zbadano poprzez obserwacj¢ i informacje zawarte na
portalach internetowych, czy ubezpieczyciele wykorzystuja w komunikacji z rynkiem
dorobek ekonomii behawioralnej. Okazuje si¢, ze nie do konca (w uzasadnione] opinii
Autorki), co jest dodatkowym argumentem aplikacyjnym i faktycznie stwierdzong lukg
wdrozeniowg. W kolejnym podrozdziale zwrécono rdéwniez uwage na zagrozenia z
perspektywy klientéw, zwigzane z wykorzystaniem wiedzy o uwarunkowaniach
behawioralnych decyzji zakupowych. W szczegéInosei sg to powszechnie znane mozliwosci
manipulacji klientem na etapie sprzedazy ubezpieczenia (wynikajace gtownie w mojej opinii
z asymetrii informacji). Ciesze sig, ze w tym kontekscie wspomniano o dyrektywie IDD,
zwigzanej z ochrong konsumenta na rynku ubezpieczen w warunkach asymetrii informaciji,
szkoda jednak, ze tego watku nie kontynuowano, wspominajac o ustawie z dnia 15 grudnia
2017 r. o dystrybucji ubezpieczefi (Dz.U. 2017 poz. 2486 ze zmianami), ktéra jest
implementacjg ww. dyrektywy do prawa krajowego. Nalezy jednakze zgodzi¢ si¢ z opinig
Autorki, ze same przepisy prawne nie rozwiagza ani problemu asymetrii informacji ani pokusy
naduzycia (sformulowania wlasne na podstawie kontekstu przedstawionego w pracy) ani
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manipulacji konsumentem ze strony sprzedawcéw ubezpieczen (zakladéw ubezpieczen i
posrednikéw zwanych obecnie dystrybutorami ubezpieczen). Jedyng rozsadng propozycja jest
stymulowanie §wiadomosci ubezpieczeniowej i wzmocnienie narzgdziowe i instytucjonalne

ochrony konsumenta, co przewija si¢ we wnioskach zawartych w tej czgsci rozdziatu. -

Rozdziat koficzy nakreslenie kierunkéw przysztych badan i dobrze, ze taka perspektywa jest
nakreslona, poniewaz po badaniu zwykle odczuwa si¢ pewien niedosyt i cieszg si¢, Ze jest on
rowniez udzialem Autorki pracy.

W zakonezeniu — zgodnie z konwencjg - podsumowano wyniki badan. Potwierdzono,
ze znaczenie czynnikéw behawioralnych w procesie podejmowania decyzji konsumenckich w
ubezpieczeniach na zycie bylo do tej pory stabo eksplorowane w naukowej literaturze
przedmiotu, zwlaszcza w realiach polskich. Autorka uzasadnita wybdr heurystyk. sposrod
licznego zestawu opisanego w literaturze przedmiotu wskazujac na te z nich, ktére zwykle
dawaly pozytywne efekty sprzedazowe (wspomniany zestaw 6 heurystyk weryfikowanych w
wyniku badania). Na marginesie — wkradt si¢ pewien blad formalny: brakuje rozdziatu 6 pkt.
1 zasygnalizowanego w zakonczeniu pracy (s. 197 maszynopisu). Rozumiem, ze jest to
drobne niedopatrzenie, nie ma ono wplywu na oceng¢ warto$ci pracy.

3. Podsumowanie

Ekonomia behawioralna jest wiedzg interdyscyplinarng i wymagajacg znacznej
erudycji, ktéra Autorka pracy wykazata. Autorka pracy wykazala si¢ wystarczajacg wiedzg
dotyczaca dorobku i ewolucji ekonomii behawioralnej egzemplifikujac i aplikujge ten
dorobek na grunt rynku ubezpieczen na zycie Wyniki badan i podjeta problematyka sa
ciekawe i inspirujgce zard6wno poznawczo jak i aplikacyjnie, tym bardziej, Ze nie stwierdzono,
by firmy ubezpieczeniowe wykorzystywaly dorobek ekonomii behawioralnej w swojej
dotychczasowej dziatalnosci sprzedazowej. Dlatego tez opublikowanie wynikéw badan, pod
warunkiem wprowadzenia drobnych korekt bedzie bardzo wskazane i wartosciowe
poznawczo i aplikacyjnie.

Odpowiadajac na zapytanie zawarte w piSmie stwierdzam, ze Autorka prezentuje
wysoka ogélng wiedze teoretyczng, wystarczajagca do uzyskania stopnia doktora w
dyscyplinie ekonomia i finanse. W nattoku bogatego dorobku naukowego z dziedziny
ckonomii behawioralnej wykazala si¢ umiejetnoscig wyboru (jest on zawsze subiektywny)
istotnych nurtéw badawczych w tej dziedzinie. Uwzglednila prawie wszystkie ,kamienie
milowe” w tym dorobku (oprécz waznego — moim zdaniem - zjawiska asymetrii informacji na
rynku ubezpieczen), wykazata si¢ umieje¢tnoseia syntetycznego podsumowania tego dorobku
oraz wyszukania luk badawczych, ktore w swoim zamierzeniu chciala wypetnic. W
znaczacym stopniu si¢ jej to udato, choé jak sama wskazuje, ze zbadala tylko wybrane
aspekty i wiele jeszcze jest w tym temacie do zbadania. Moze to stanowi¢ inspiracjg¢ do
dalszych, niekoficzacych si¢ badan eksploracyjnych. Gratuluj¢ tak nosnego wyboru obszaru
badan i mam nadziej¢ na jego kontynuacje w przysztosci.

Stwierdzam réwniez, ze praca stanowi istotny wklad w oryginalne zastosowania
wynikoéw wlasnych badan naukowych w sferze gospodarczej lub spotecznej w deficytowym



pod wzgledem badawczym i Zrédlowym obszarze, jakim jest wykorzystanie dorobku
ekonomii behawioralnej w praktyce sprzedazy ubezpieczen na Zzycie. Wysoko oceniam
walory poznawcze i aplikacyjne w tym obszarze. W czgéci empirycznej Autorka wykazata sig
umiejetnodcig samodzielnego prowadzenia pracy naukowej. Swiadczy o tym rozdzial 3 i 4.
Stworzyta logiczng koncepcje badan, autorski kwestionariusz ankietowy do badan
eksperymentalnych (jest to kluczowe, bardzo trudne zadanie), przeprowadzila badania i
poprawnie zinterpretowata ich wyniki na gruncie naukowym poprzez kluczowe testy i
statystyki. Wyniki badan majg znaczgce walory aplikacyjne, ktére mogg podpowiedziec
firmom ubezpieczeniowym i sprzedawcom ubezpieczen dobor whasciwych technik sprzedazy
na gruncie ekonomii behawioralnej.

Doceniam tez duzy trud i wysitek wlozony w koncepcje i realizacj¢ badania.
Pojawiajace sie¢ uwagi krytyczne w recenzji wynikaja z poczucia obowiazku i pragng
podkreslié, ze nie s3 to istotne zarzuty, lecz zyczliwe sugestie i podpowiedzi redakcyjne w
przypadku decyzji o publikacji pracy, kt6ra bardzo popieram. Nie stanowig one przestanek do
podwazenia oryginalnego wkladu Autorki do rozwoju dyscypliny ekonomia i finanse.

Konkluzja

W konkluzji stwierdzam, ze Autorka spelnia wymogi stawiane pracom doktorskim i
wnosze do Rady Naukowej Instytutu Ekonomii i Finanséw Wydzialu Ekonomicznego
Uniwersytetu Marii Curie-Sklodowskiej w Lublinie o przyjecie rozprawy doktorskiej Pani
mgr Agaty Szkutnik pt. Behawioralne uwarunkowania decyzji konsumenckich na rynku
ubezpieczen na zycie i dalsze jej procedowanie.



