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PROGRAM ZDROWOTNY
MOJ DIETETYK

Wsparcie w leczeniu choréb dietozaleznych

Szacuje sie, ze wadliwe, czyli zarébwno niedoborowe jak
i nadmierne oraz jednostronne zywienie jest przyczyna ponad
80 réznych choréb. W konsekwencji ponad 1/3 oséb, czyli 12
milionéw ludzi w Polsce cierpi na rézne schorzenia
spowodowane nieprawidtowa dietq.

Program zdrowotny M¢j Dietetyk zostat stworzony dla
ubezpieczonych w celu ograniczenia rozwoju choréb
dietozaleznych (cukrzycy typu 2, dny moczanowej, nadci$nienia
tetniczego i osteoporozy) i ich powiktan. W ramach Programu
lekarze specjalisci na podstawie badan weryfikujg wptyw
zastosowanej diety na przebieg istniejgcej choroby.

Staty bezposredni Niezbedne
kontakt z konsultacje
Konsultantem specjalistyczne -
Medycznym lekarze 14
TU ZDROWIE specjalnosci
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Laboratoryjne Obrazowe badania
badania diagnostyczne -
diagnostyczne - ponad 80 rodzajow

221 rodzajéw

Opiek.a najlepszych Indywidualnie
dietetykow dobrany jadtospis
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Bezgotéwkowa 8 etapdw procesu
realizacja ustug porzadkujacych jego
organizowanych przebieg
i autoryzowanych i umozliwiajgcych
przez Konsultanta weryfikacje
Medycznego skutecznosci
prowadzonych
dziatan
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Odpowiednia skala
daje mozliwoscl

Adam Loziak,

cztonek zarzadu odpowiedzialny

za obszar klienta korporacyjnego

i segment mieszkalnictwa, UNIQA

W dzisiejszych realiach rynkowych mniejsi ubezpieczyciele

nie sa w stanie dziata¢ we wszystkich obszarach, w ktérych by
chcieli by¢ obecni. Musza dokonywaé wyboréw. Moga probo-
wad si¢ rozwijaé w poszczegdlnych segmentach i liniach bizne-
sowych, ale potem nagle staja pod $ciana. Nie maja po prostu
wystarczajacych zasobdéw 1 mozliwosci. Odpowiednia skala eli-
minuje wszelkie dylematy i przeszkody. Nowa UNIQA wlasnie
taka odpowiednia skalg¢ dzialania posiada.

Wraz z nowa UNIQA wchodzimy na rynek z miliardem
zlotych sktadki w segmencie korporacyjnym. Oznacza to dla
nas silne, niezagrozone czwarte miejsce wsrdd konkurencji

w tym obszarze biznesowym. Mamy 80 tys. klientow, wspot-
pracujemy z okolo 800 brokerami, ktérzy odpowiadaja za 70%
naszego przypisu skladki. JesteSmy przy tym przekonani, ze
caly biznes b¢dziemy obstugiwac tak samo dobrze jak dotych-
czas, a nawet lepiej. Takie s3 oczekiwania — i nasze wlasne,

i naszych wlascicieli, i rynku — brokeréw ubezpieczeniowych,
klientow.

DOSWIADCZENIE, APETYT | POJEMNOSC

Fuzja i powstanie zupelnie nowej organizacji mogto wywo-
tywaé wiréd brokeréw pewne obawy. Okazuje si¢ jednak juz
teraz, ze na polaczeniu moga tylko zyskac. Posiadamy dosko-
naly ofertg, odpowiednie pojemnosci, szerokie kompetencje
underwritingowe, profesjonalna wiedzg i glgbokie doswiad-
czenie, ktore beda odpowiednie zaréwno dla duzych, w tym
mi¢dzynarodowych brokerdw, jak dla brokeréw mniejszych,
lokalnych. Zapewniamy pelna, zupelnie kompletna ofertg
produktows dla wszystkich segmentdéw rynku oraz mocne spe-

Konsolidacja branzy ubezpieczeniowej to nieunikniony
kierunek, ktory z perspektywy brokerow moze miec
pozytywne skutki. Mniejszy ubezpieczyciel to mniejsze
mozliwosci zaproponowania kompleksowej oferty,
wybiorcza polityka underwritingowa i brak efektu skali.

gjalizacje w poszczegdlnych liniach biznesowych. Dodatkowo,
zdajemy sobie doskonale sprawg, jak wazny dla brokeréw jest
bliski i bezposredni kontakt z ekspertami ubezpieczyciela.
Jesli brokerzy rozmawiajg z kim$ niedecyzyjnym, od razu to
wyczuja. Zasililismy wigc nasze regiony ekspertami z naj-
wickszymi mozliwymi kompetencjami, co — mamy nadziej¢
—bedzie dla brokeréw realnie odczuwalne, a rowniez i przez
brokeréw docenione.

Z perspektywy brokeréw najwazniejsze jednak bedzie inne
zapewnienie — mamy apetyt na ryzyko dysponujac rownoczesnie
duzym poziomem pojemnosci. W zasadzie juz od listopada 2020
roku pracujemy na wspdlnych pojemnosciach reasekuracyj-
nych. Daje to olbrzymie mozliwos$ci zaréwno nam, jak i bro-
kerom z nami wspolpracujacym. Brokerzy moga liczy¢ na to,
ze zaoferujemy ich klientom najlepsze mozliwe rozwiazania
ubezpieczeniowe.

MOCNY TEAM

W segmencie korporacyjnym polaczylismy i bedziemy dalej
rozwijac to, co bylo najlepsze w obu — jak wyszto doskonale
si¢ uzupelniajacych — organizacjach. WyciagngliSmy peretki

i stworzyliSmy z nich co$ zupelnie nowego — hybryde zto-
zona w jeden, przemys$lany, dobrze funkcjonujacy organizm.
Hybryde najwyzszych merytorycznych kompetencji z geo-
graficzng rozlegloscia 1 olbrzymia dost¢pnoscia naszych ustug
w calej Polsce. JesteSmy pewni, ze rysuje si¢ przed nami §wie-
tlana przyszlosé. Calos¢ spigliémy znanymi doskonale broke-
rom i bardzo do§wiadczonymi osobami, ktére razem tworza
niezwykle mocny team nowej UNIQA.
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UNIQA dla brokerow

Kazdemu to, czego potrzebuje
W obszarze obstugi klienta korpora-
cyjnego budujemy naszq przysztos¢
na wypracowanych wezesniej kompe-
tencjach, umiejetnosciach i w oparciu
o wartosci. Chcemy si¢ mocno rozwijac
i bedziemy si¢ koncentrowad — we
wspdtpracy z brokerami — na komplek-
sowej obstudze kazdego typu klienta. Wiemy, Ze dla brokerow nie-
zwykle wazne w biznesie sq relacje, jednoczesnie dgzymy do tego, by
maksymalnie usprawnic obstuge — tak, Zeby wiele rzeczy moglo dziac
sig samo i bez problemdw. Chcemy rozwiac obawy brokerdw, ktdrzy
martwiq sig, czy bedzie miat si¢ kto zajqc ich sprawaq, czy dostanq
oferte wystarczajqco szybko. Naszym celem jest tworzenie takich
usprawnien, by brokerzy otrzymywali odpowiedz, odpowiedz wtasciwg
i do tego szybko. Kazdy broker, niezaleznie od wielkosci organizacji,
ktdrg reprezentuje potrzebuje indywidualnego podejscia i sprawnej
obstugi. I te oczekiwania bedziemy spetniac.
Jednym z fundamentow obstugi jest odpowiedni proces. Zdecydowa-
lismy si¢ na nowaq segmentacje klientdw korporacyjnych, dzielgc ich
na lower i upper korpo. Lower korpo, utoZsamiane z sektorem MSD,
to w polskich warunkach zwykle klient z obrotem do 20 min z1.
W nowej UNIQA ustawilismy sobie ten putap na 60 mln =1, by fak-
tycznie wiqczyc do tego segmentu srednie firmy. Bedziemy wigc stoso-
wac efektywne podejscie do znacznie wigkszego klienta niz dotychczas.
Klient oczekuje przede wszystkim szybkiego i bezproblemowego
procesu ofertowania i zawierania umowy. Opracowanie wlasciwego
procesu obstugi ma te potrzebe zaspokoic.
Nie zamierzamy przy tym absolutnie wpasowywac wszystkich klien-
tow w pakiety dla SME. Klienci oczekujq indywidualnego podejscia
i bardzo czesto wspiera ich w tym broker. Nasze rozwigzania bedq sig
wiqzaly z zapewnieniem wigkszej dostgpnosci naszych ustug. Poprzez
rozleglq siec sprzedazy i ekspertdw tam pracujqcych wyposazZonych
w duzq samodzielnos¢ jak i narzedzi wspomagajacych oceng ryzyka
i przygotowanie oferty.
By wlasciwie obstuzy¢ klientow duzZych z segmentu upper corpo,
utrzymujemy strukture wysoko wykwalifikowanych i certyfikowanych
underwriterow realizujqcych swe zadania w regionach. Brokerzy
profesjonalizujq si¢ z kazdym rokiem i sq coraz bardziej wymagajqcy,
wigc musimy postawic po drugiej stronie odpowiednio przygotowanego
specjaliste. Nie tylko w centrali, ale rdwniez na poziomie regionu.
— Tomasz Szarek, dyrektor zarzadzajacy Pionu Klienta Korpo-
racyjnego i Rozwoju Biznesu

Wspélnie z brokerami zadba¢ o relacje
Wapdlpraca ze spétdzielniami i wspol-
notami mieszkaniowymi, w ktorej
UNIQA jest liderem, to zdecydowanie
niepowtarzalna i silna struktura. Tro-
ska o ten segment si¢ nie zmieni. Ideq
wspdlpracy z rynkiem w nowej organi-

zagfi bedzie weiqz ambicja, by by¢ numerem 1, nie tylko dla klientdw,
lecz takze dla posrednikdw. Planujemy oczywiscie dalszy rozwdj, ale
zdecydowanie moZemy stwierdzic, Ze to, co najlepsze, juz si¢ w naszym
mieszkalnictwie dzieje. Nig planujemy zadnej rewolucji, poniewaz mamy
przemysSlany pomyst na biznes i sprawnie go realizujemy — zardwno

po stronie produktowej, jak i technologicznej. W produktach, w miare
potrzeb i oczekiwari tak klientdw, jak brokerdw, wprowadzamy co jakis
czas nowosci, udogodnienia. Technologicznie z kolei, w ubiegtym roku
wystartowalismy z platformq dla klientéw mieszkalnichwa iUNIQA.
Z zalozenie pozwala ona na szybszy i wygodniejszy kontakt z nami,
umoZliwia tez zglaszanie szkdd. Na platformie dostgpne sq réwniez
mapy, geolokalizacje — pokazujemy, gdzie wydarzyly si¢ szkody. Klient
wie, Ze chodnik trzeba naprawic dokladnie w tym miejscu, a tam z kolei
przecieka dach. Propagujemy réwniez wiedzg, udostgpniamy np. inte-
resujqce wyroki sqdowe czy inne informagje istotne dla spotdzielni

i wspdlnot. Udostepniamy odpowiednie narzedzia, ktdre pozwalajq
jeszcze lepiej dbac o klientow, nie tylko w obszarze ubezpieczeniowym,
lecz takze prewencyjnym. I oczywiscie — dbamy o relacje, wspdlnie

z brokerami.

Uwazam, Ze duzo dobrego jeszcze przed nami. Troska o ten core
biznes UNIQA po mojej stronie oraz po stronie catego zespotu ciggle
bedzie dokladnie taka sama, jak byla dotychczas. Klienta stawiany
na pierwszym miejscu, opiekujemy si¢ nim, réwniez we wspdlpracy

z brokerami. — Rafal Kukier, dyrektor zarzadzajacy Pionu
Mieszkalnictwa

Dodaé najlepsze i prze¢ do przodu
W ryzykach transportowych w nowej
UNIQA oferujemy bardzo dobrze
funkcjonujqce produkty, doceniane
dotychezas przez brokerdw i klientw.
Dysponujemy rownoczesnie ogromng
sieciq sprzedazy, duzq liczbq pracowni-
kdw i odpowiednimi procesami obstu-
gowymi. Wazystko oczywistie bedziemy weiq? usprawniac i rozwijac.
Rynek TSL jest w Polsce bardzo wymagajqcy, a jednoczesnie zdomino-
wany przez srednich i mniejszych przewoZnikdw. Dzi$ juz wszystkim,
zaréwno tym wiekszym, jak i mnigjszym, mozemy zaproponowac odpo-
wiednie rozwigzania.
We flotach tqczymy z to, co potrafimy robic najlepiej, czyli wspdlprace
z brokerami przy wigkszych tematach oraz dalszy rozwdj portfela flot
Srednich i mniejszych. Chcemy powigkszac nasz portfel flotowy, przesungd
sig na znaczqcq pozycje na rynku. Wyzwaniem — nieustannie w ubez-
pieczeniach komunikacyjnych flotowych — jest osiqgnigcie i utrzymanie
rentownosti, ale tu tez wykorzystujemy i lqczymy wiedzg oraz doswiad-
czenie w ocenie ryzyka, taryfikacji oraz zarzqdzaniu portfelem i siecig
sprzedazy. Zardwno w jednej, jak i w drugiej organizacji pracowalisimy
nad zmianq jakosci i struktury portfela, mamy wigc po obu stronach
dobre doswiadczenia. Teraz staramy si¢ dodac je do siebie i przec dalej do
przodu. — Monika Piotrowska, dyrektor Departamentu Ubezpie-
czen Transportowych




ALMANACH BROKEROW

MATERIAt PARTNERA

Wieksza pojemnos$é

W segmencie gwarancji ubezpieczenio-

wych w nowej UNIQA udalo nam

sig polaczyc ogieri z wodq. Przed polg-

czeniem dzialalismy bowiem w dwdch

kompletnie innych modelach. Z jednej

strony w ex-AXA — 300 wigkszych

klientow i bardzo wysokie limity,
a w ex-UNIQA — 4 tys. klientow, z czego 90% to male przedsigbior-
stwa. Zdajemy sobie sprawe, Ze rynek zastanawiat sig, jak uda nam sie
to polaczyé. Duze gwarangje nie byly nigdy domeng UNIQA, prébo-
walismy w ten segment wehodzi¢, bardzo ostroznie i powoli, krok po
kroku. Dzigki fuzji wszystko przyspieszyto. Dzis juz dziatamy razem,
mamy jedng umowe reasekuracyjng, jednq siec i jeden zespdl. Jestesmy
numerem 2 na rynku gwarancji, = 93 mlin zt sktadki. Zmiana programu
reasekuracyjnego przyniosta odpowiednig pojemnos$c, a to oznacza ptyn-
no$¢ dla klientéw i zupetnie nowe mozliwosci dla brokerow.
Uruchomilismy réwniez projekt Gwarancje24, czyli gwarancje
wadialne dostgpne online. Mamy tu bardzo uproszczong metodologie
uzyskiwania gwarancji, oczywiscie w sposéb bezpieczny dla ubezpie-
czyciela. Latwos¢ zakupu gwarangji sprawia, Ze klienci mogq star-
towac w wigkszej liczbie przetargéw bez koniecznosci angaZowania
wlasnych pieniedzy i czasu. Wystarczy, Ze podadzq swdj numer NIP
i kwote wadium. Po analizie otrzymujq oferte wraz z cenq. Nastepnie
potrzebne sq jeszcze dane przetargu i dane beneficienta. Klient moze
zaplacic skladke online, a gwarancje odebrac za posrednictwem kuriera
bqd# elektronicznie. — Katarzyna Ruman, dyrektor Departamentu
Ubezpieczen dla Matych i Srednich Firm

Swiatowa klasa

W obszarze ubezpieczeri majqtkowych

i technicznych polgczylismy zespoly,

Swiadomie wybierajqc i pozostawiajqc to,

co byto najbardziej pozytywne i przez

brokerow najlepiej oceniane w obu

Sfirmach. MozZe zbyt gérnolotnie byloby

chwali€ sig, Ze zawsze decydowala wizja
brokerdw. Ale na pewno caly czas o niej myslelismy. £aczymy rowniez
nasze apetyty na ryzyko.
Dla ex-AXA najbardziej charakterystycznym i bezwzglednie mocnym
biznesem byty programy miedzynarodowe z najwiekszq sieciq obstugowq
na swiecie, za kidrq odpowiada AXA XL. Niezwykle istotne bylo dla nas,
by dostep do tej sieci utrzymac. I to nam si¢ udato. Relagja z AXA XL
bedzie dla nas w najblizszym czasie bardzo wazna. Planujemy jq roz-
wijac, podtrzymywac, aby nadal serwisowac wraz z brokerami klientéw
— polskie firmy, ktdre dziatajq gdzies poza granicami, wrecz na catym
Swiecie. Rozwdj programdw migdzynarodowych jest szczegdlnie wazny
dla klientow, ktdrzy rosng, rozwijajq sie, eksportujq. Po prostu alterna-
tyw na rynku jest niewiele. Nasza wiedza i umiejetnosci, jak to robic, to
duza przewaga konkurencyjna. Jeszcze nisza — UNIQA Art. Nisza,
ale bardzo cenna i bardzo interesujqca. Jesli ktorys broker ma klienta,
ktdry takiej ochrony potrzebuje — trafit bardzo dobrze. — Anna Swiatek,
dyrektor Departamentu Ubezpieczenn Majatkowych

Mocne OC takie pozostanie
Ryzyka odpowiedzialnosci cywilnej
zawsze wymagajq profesjonalizmu

i uwagi na kazdym etapie — underw-
ritingu, likwidacji szkdd, a co wazne
z punktu widzenia ubezpieczyciela
— takze dobrej reasekuracji. Umowy

reasekuracyjne zawsze byly i sq istotne z punktu widzenia budowy pro-
duktow, bo w znacznym stopniu ksztattujq mozliwosci ubezpieczyciela.
Na pewno mamy w tej chwili moZliwosci skierowania oferty do réznych
grup klientéw. Od najbardziej wymagajacych rozwiqzan, skierowanych
na duzego klienta. To trudne, czgsto wrecz niszowe ryzyka. Udato

sig nam program reasekuracyjny ustawic tak, Ze w praktyce wlasciwie
kazde rozwigzanie, ktdre do tej pory byto przez nas oferowane, bedzie
kontynuowane. Eqcznie z niedawno wprowadzonymi produktami,

Jjak bardzo szybko rozwijajqcy si¢ portfel OC firm technologicznych,
czy nowe ubezpieczenia podatkowe, ktdre rakietowo wrecz wystrzelity
w okresie pandemii.

Budowa oferty dla ztozonych ryzyk wymaga szczegotowych informa-

cji 0 biznesie klienta. Dlatego naturalnym sojusznikiem w tej pracy

jest niezmiennie dla nas broker — jego profesjonalny przedstawiciel.

— Piotr Wojcik, dyrektor Departamentu Ubezpieczenn Odpo-
wiedzialno$ci Cywilnej

Klientocentrycznosé

W nowej UNIQA niezwykle istotna

jest wizja klientocentrycznosci oraz

zadbanie o pozytywne doswiadcze-

nia klienta na kazdym etapie naszej

wspdlnej podrézy. Cheemy obstugiwac

naszych klientow 360 stopni z dedy-

kowanymi rozwigzaniami dostosowy-
wanymi do specyfiki branz i uwzgledniajqce caty wachlarz produktéw
dostepnych w ofercie Grupy UNIQA. Przewidujemy tez tworzenie
dedykowanych programéw brokerskich dostosowanych do specyfiki
portfela naszych partnerdw biznesowych. Cheemy budowac dtugoter-
minowe relacje z naszymi klientami oferujqc dodatkowe ustugi czy
inne wartosci dodane oparte na zaufaniu i partnerstwie biznesowym.
W ramach struktur nowej UNIQA wyodrebnilismy zespdt oferu-
jacy procesjonalne doradztwo w technicznej ocenie ryzyka, nie tylko
w zakresie ryzyk majatkowych, lecz takze pozostatych ryzyk kor-
poracyjnych, jak cyber, koszty wycofania produktu, ubezpieczenia
Srodowiskowe.
Wiemy, Ze warto inwestowac w automatyzacje i digitalizacje. Dzigki
automatyzacji we flotach i gwarancjach zwigkszylismy zasieg sprzedazy
i jednoczesnie poprawilismy oferte i standard. 7. kolei dzigki czesciowej
automatyzagji rozwiqzan klienta korporacyjnego w ubezpieczeniach
majqtkowych i OC, jestesmy jednym z nielicznych towarzystw, ktdre
Jjest w stanie dotrzed do MSP z ofertq w standardzie duzego korpo!
Automatyzacja produktdw korporacyjnych otworzy tez mozliwosci roz-
woju platform dedykowanych brokerom, co w istotny sposdb przetozy sie
na zwigkszenie jakosci obstugi oraz poszerzy moZliwosci wspdlpracy.
W nasze procesy chcemy wiqczyc tez data science. Dbamy, by cena
byla adekwatna do ryzyka. Zamierzamy by¢ konkurencyjni na rynku,
ale chcemy rowniez by¢ odpowiedzialni za jego monitorowanie, korzy-
sta¢ z zaawansowanych mozliwosci predykcyjnych, dziata¢ wyprze-
dzajaco, szybciej niz konkurencja. Istotne jest réwniez to, Ze w nowej
UNIQA wszystko, co robimy, jest poparte analitykq biznesowq.
Nie zmieniamy polityki w lewo i w prawo — opieramy si¢ na danych
i liczbach.
W naszej wizji klientem dla nas jest rowniez broker. Wiemy, Ze pozy-
tywne doswiadczenia klienta korporacyjnego przetozq si¢ na pozy-
tywne doswiadczenia brokera. Ale w nowej UNIQA stawiamy tez
bardzo mocno na edukacje. Bedziemy kontynuowac i rozwijac Akce-
lerator Wiedzy Brokera. Obecnie na naszej platformie szkoleniowej
zarejestrowanych jest ponad 1400 brokerdw. Szykujemy tu kolejne
rozwiqzania, a takze nowq oferte. — Izabela Krol, dyrektor Dziatu
Rynku i Klienta Korporacyjnego
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Zbigniew Jeksa,
dyrektor Departamentu
Rozwoju Biznesu Korporacyjnego

Najwigkszy biznes korporacyjny obstugiwac bedziemy przez
nasze biura regionalne, mniejszy docelowo, gtéwnie przez przed-
stawicielstwa. Taki podzial zapewni naszym zdaniem optymalne
wykorzystanie specjalizacji, kompetengji 1 potencjatu jednostek
terenowych, co przetozy si¢ tez na szybszy i bardziej efektywny
serwis. Duza skala potaczonego biznesu i wspdtpraca ze wszyst-
kimi kanalami dystrybugji, to nie tylko wigksze mozliwosci, ale
réwniez wigksze ryzyko ewentualnych kolizji zapytan dotycza-
cych tych samych klientéw, od réznych posrednikéw. Cheemy
zarzadzaé tym problemem w oparciu o zrozumiale i sprawie-
dliwe zasady. Zaimplementowany, nowy centralny rejestr zapytan, pomoze
nam szybko identyfikowa¢ wszelkie konflikty zapytan, co pozwoli nam unik-
n3ac¢ problemu ryzyka przedstawiania roznych ofert dla tego samego klienta.
Mamy wypracowane odpowiednie zasady postgpowania i radze-
nia sobie z takimi przypadkami. Wiadomo, ze ich nie unikniemy,
ale bedziemy transparentnie rozwiazywad wszystkie konflikty

dyrektor regionu

Region Zachodni

(woj. wielkopolskie, lubuskie, zachodnio-pomorskie)
Marta.Chojnacka@uniqa.pl

kontakt pl
P P

’ Marta Chojnacka,

|
Wysokie lokalne kompetencje underwriterdw, ich szeroka wiedza branZowa
i obecnos¢ w regonie inZyniera ds. technicznej oceny ryzyka, gwarantuje
brokerom i klientom w regionie profesjonalng obstuge i tworzenie
multiliniowych ofert szytych na miare.

dyrektor regionu

Region Dolnoslaski

(woj. dolnoslaskie, opolskie)
Grzegorz.Przybylski@uniqa.pl
kontakt.wroclaw@uniqa.pl
Do dyspozycji brokerdw stawiamy w regionie zespdt
wykwalifikowanych i doswiadczonych underwriterow,
ktdrzy potrafiq dostarczyc konkurencyjne i nietypowe

' Grzegorz Przybylski,

rozwiqzania dla klientow z réZnych branz
i segmentow.

dyrektor regionu
Region Slaski
(woj. $laskie)
Rafal.Warzecha@uniqa.pl
kontakt.katowice@uniqa.pl
Biznes, ktdry do nas trafia, jest obstugiwany przez specjalistow posiadajqcych
wysokie lokalne kompetencje do oceny i akceptacji ryzyk w kazdej linii biznesu.

’ Rafal Warzecha,

Doswiadczony zespdt, atrakcyjna oferta produktowa i lokalna decyzyjnosé, to nasze
najwigksze atuty na lokalnym rynku.

Szybko | sprawnie

W nowej UNIQA brokerzy pozostang gtownym kanatem sprzedazy
biznesu korporacyjnego. Chcemy zapewnic im jako$¢ i sprawny
serwis, bo to jest zawsze doceniane przez posrednikow.

W segmencie korporacyjnym szczegdlne znaczenie ma takze wiedza
ekspercka i kompetencije specjalistow. Zapewniamy to brokerom
zarowno na poziomie centrali, jak i regionow i przedstawicielstw.

kanatéw dystrybugji. Gtéwna rolg odgrywaé tu beda dyrektorzy
regiondw, ktorych wyposazylismy w duze kompetencje i moz-
liwo$¢ samodzielnego decydowania na poziomie regionu, we
wszystkich sprawach biznesowych.

W nowej firmie, wdrozylismy zasady regionalizacji biznesu

i poSrednikéw funkcjonujace w ex-AXA. Zasady te sprawdzily si¢
w praktyce, wigc ich implementacja w nowej UNIQA byta oczy-
wistg decyzja. Cheemy, zeby broker byl obstugiwany w naszym
najblizszym biurze lub przedstawicielstwie. Dlatego kryterium,
wedtug ktdrego kwalifikujemy biznes do obstugi w danym regio-
nie, jest adres biura brokera na terenie tego regionu. Oczywiscie
zasada ta bedzie dotyczy¢ wylacznie nowego biznesu. Odno-
wienia dokonywane bgda w jednostce, w ktorej zawarta zostata
dotychczasowa umowa. Nie chcemy zrywaé zbudowanych rela-
¢ji 1 wypracowanych standardéw obstugi w odniesieniu do juz
posiadanych klientow.

dyrektor regionu

Region Pétnocny

(woj. pomorskie, kujawsko-pomorskie, warminsko-mazurskie)
Grzegorz.Koslak@uniga.pl
kontakt.gdansk@uniqa.pl
Zapewnienie fachowej obstugi kluczowym posrednikom w regionie jest dla nas priorytetem.
Na pewno pomaga nam w tym bardziej rozwinigta, w pordwnaniu do wigkszosci
konkurentow, siec jednostek terenowych obstugujacych biznes korporacyjny oraz uniwersalne
kompetencje naszego polgczonego zespohu.

’ Grzegorz Koslak,

dyrektor regionu
Region Centralny

’ Andrzej Karlak,

(woj. mazowieckie, todzkie, lubelskie, podlaskie)

Andrzej.Karlak@uniqa.pl
kontakt.warszawa@uniqa.pl
Jestesmy obecni w 10 miastach regionu centralnego.

Tak gesta siec lokalnych placswek UNIQA pozwala

nam wspdlpracowac z brokerami w bezposredniej
relagji, co sprzyja lepszemu poznaniu i zrozumieniu
biznesowych potrzeb klientdw.

dyrektor regionu

Region Potudniowy

(woj. matopolskie, podkarpackie, $wietokrzyskie)
Robert.Dabek@uniqa.pl
kontakt.krakow@uniqa.pl
Eqczymy to, co dzialato dobrze i bylo doceniane przez brokerdw w obydwu organizacjach
— multiliniowos¢ = UNIQA i specjalizacje = AXA. Dzigki temu moZemy teraz w regionie
obstugiwac biznes kompleksowo, niezaleznie od wielkosci klientéw.

’ Robert Dabek,
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D0 BROKEROW

MIESIECZNIK UBEZPIECZENIOWY

Pandemia, pandemia I...
codzienna brokerska praca

Gdy pisatem rok temu tekst do Almanachu Brokerow, byliSmy na poczatku pandemii.
Wszystkim wydawato sie, ze jeszcze tylko pare dni, no moze tygodni i bedzie po wszystkim.
Dzi$ mozna stwierdzic, ze najpewniej nic juz nie bedzie takie jak kiedys.

Skok technologiczny w zakresie zdalnego prowadzenia dziatalnosci,
jaki musielismy wszyscy wykonad, wptywa na naszq rzeczywistos¢
biznesowg, a tempo zmian spowodowato, Ze proces, ktdry w normalnej
rzeczywistosci trwatby lata, trzeba byto wdrozyc w kilka tygodni. Z dru-
giej jednak strony, w pierwszej chwili wydawalo sig, Ze juz tak zostanie
w petni, Ze zostaniemy w wirtualnym swiecie. Dzis wiemy juz, Ze nie
tedy droga. Okazalo sig, Ze jako ,,zwierzeta stadne” nie jestesmy jeszcze
gotowi na petne zerwanie dotychczasowych wigzow spotecznych. Stad
tez, paradoksalnie, mimo i sytuacja pandemiczna stawala si¢ coraz gor-
sza, Zycie biznesowe coraz bardziej wracato do znanego rytmu. Widac to
szczegdlnie mocno na podwdrku brokerskim. Oczywiscie czestos¢ spotkari
z klientami jest moZe nieco mniejsza, ale dzis juz nie ma chyba brokera,
ktdry nie ruszyt w trase. Zgadza sig, Ze dzigki nowym technologiom,

a przede wszystkim dzigki zmianie mentalnosci, mozna juz niektdre
sprawy zatatwic zdalnie. Ale dotyczy to przede wszystkim ,starych
dobrych” klientow. Klientdw, z ktdrymi juz sie znamy twarzq w twarz
i ktdrzy nam ufajq. Nowego klienta przez internet si¢ jednak nie zdo-
bywa. Po prostu. ..

Pojawiajq sig coraz to nowe koncepcje prowadzenia biznesu brokerskiego,
majqce umoZliwic utrzymanie si¢ na rynku. Od coraz bardziej zauwa-
Zalnej specjalizacfi, poprzez postepujqce taczenia i przejecia w réznych
modelach. Takze wykorzystanie nowych technologii, ze sztuczng inte-
ligencjq wiqcznie. Skutek jest taki, Ze w dzisiejszej pracy brokerskiej
samo posredniczenie w zawarciu umowy ubezpieczenia stanowi utamek
oferowanych ustug. Bardzo wiele na tym polu ,zawdzigczamy” réwniez
ustawie o dystrybucji, ktéra rozbudowata i skodyfikowata obowigzki
wprzedkontraktowe”. A poniewaz natozone obowigzki dotyczq wszyst-
kich, silq rzeczy procesy zwigzane z zaostrzajqcq si¢ konkurencjq na
rynku, juz dawno przekroczyly granice kanatow dystrybucji. Z drugiej
jednak strony, niektdre rozwiqzania (np. automatyzacja) co do sposobu
prowadzenia obstugi klientéw, bedg prowadzity do pauperyzacji ustug.
Oczywiscie zdaje sobie sprawg, Ze tu i teraz podlegamy prawom wolnego
rynku, a ostateczne decyzje i tak podejmgq klienci. Nie mam tez waqtpli-
wosti, Ze wigkszos¢ przyjmowanych dzisiaj modeli biznesowych zafunk-
onuje w naszej brokerskiej rzeczywistosci i znajdzie grono odbiorcow.
Niestety tej samej pewnosci nie ma juz co do samych podmiotéw. Kon-
kurencja, perspektywa biologiczna, czy tez nowe technologie tworzq
wybuchowq mieszanke, w ktdrej kazdy z nas bedzie musiat si¢ odnaleZc.
Wazne jest przy tym, aby to odnalezienie si¢” mogto nastqpic na upo-
rzqdkowanym i wolnym od nieuczciwej konkurencji rynku.

W zesztym roku wskazywatem, Ze jednym z projektéw, nad ktdrym
jako srodowisko ubezpieczeniowe pracujeny, jest aktualizacja Kodeksu

ALMANACH BROKEROW

tukasz Zon
prezes Stowarzyszenia
Polskich Brokerow
Ubezpieczeniowych

i Reasekuracyjnych

dobrych praktyk, ktdry powstat 20 lat temu, ale ktdry przetrwat probe
czasu co do swych podstawowych zatoZeri i stat si¢ juz mocno zakorze-
nionym zwyczajem. Przypomng, Ze najpowazniejszymi wyzwaniami
wynikajacymi z obecnych czaséw we wzajemnych relacjach miedzy
ubezpieczycielami i brokerami sq:

e wielos¢ petnomocnictw,

*  prawo do prowizji,

*  kwestia rozstrzygania spordw.

To prawda, Ze pandemia spowolnita nasze prace. Jak w przypadku
kazdej wojny ,wszelkie sprawy i zagadnienia zeszty na plan dalszy”.
Niemniej jednak nie porzucilismy projektu i przepracowalismy go wspdl-
nie z naszymi przyjacidtmi ze swiata nauki. Teraz czas na dalsze uzgod-
nienia z ubezpieczycielami w ramach Polskiej Izby Ubezpieczeri. Tra-
dycyjnie, zachecam wigc wszystkich do wilqczenia si¢ w naszq dyskusje

i przedstawiania propozydji rozwiqzan, ktdre powinnismy zastosowac.
Mam rowniez nadzieje, Ze zapowiadany na wrzesieii, opdZniony przez
pandemig, Kongres Brokerdw odbedzie si¢ w ,,normalnej” formule. Nie-
zmienione pozostaje réwnicZ jego hasto ,,Najlepsze sq dobre praktyki”.
Dzis, po doswiadczeniach pracy zdalnej, wiemy przeciez, Ze we wzajem-
nej wspdlpracy brokerdw i zaktaddw ubezpieczer, kwestia wzajemnego
zaufania i trzymania si¢ ustalonych regut, stata si¢ kluczem do wspdlnego
sukcesu. Sukcesu, ktdrym bylo utrzymanie ubezpieczeri jako , artykutu
pierwszej potrzeby”, utrzymanie obstugi klientéw w taki sposdb, Ze nie
odczuli oni praktycznie klopotdw zwiqzanych z nowq rzeczywistoscig pro-
wadzenia naszego biznesu i wreszcie utrzymanie przypisu skladki. Udato
sig nam, wlasciwie z dnia na dziefi, przejs¢ na prace zdalnq i nie ma pro-
blemu z uznawaniem dokumentéw tworzonych w toku tej pracy. Umowy
ubezpieczenia sq wigc zawierane i co najwazniejsze wykonywane.

Codzienna brokerska praca nieco si¢ zmienita, wiecej czasu spedzamy
na telekonferencjach, jeszcze wigcej uwagi niz dotychczas musimy
poswieci¢ wlasciwej prezentacji ryzyka, bo nie zawsze mozliwy jest
survey, konkurencja wymusza na nas coraz szerszy zakres ustug. Jedno
jednak pozostaje niezmienne. Aby dobrze wykonac swojq prace, broker
ubezpieczeniowy musi nawiqzac wigZ z klientem, ktdrego interesami
ubezpieczeniowymi si¢ opiekuje, przekonac go do swoich ragji i zdoby¢
Jjego zaufanie. Bez wzgledu na to, czy zrobi to twarzq w twarz, czy za
pomocq ekranu komputera.

A jednak Czlowick ;-) ...

BqdZcie zdrowi!
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/arzadzanie ryzykiem
w strategii korpo PZU

PZU wykorzystuje swoje doswiadczenie i nowoczesne technologie
w rozwigzaniach, ktore wspierajg klientow korporacyjnych
w unikaniu Szkod lub zmniejszaniu ich rozmiarow.

Nowa strategia PZU w obszarze biznesu
korporacyjnego koncentruje si¢ na budo-
waniu dlugotrwalej i partnerskiej relacji

z klientem i posrednikiem. Podobnie jak
w poprzednich latach, nadal bedziemy
wychodzi¢ poza tradycyjne ramy postrze-
gania roli ubezpieczyciela. Planujemy, na
znacznie wigksza skalg niz dotychczas,
wspieraé naszych klientéw w zarzadzaniu
ryzykiem, wykorzystujac do tego nasze
know-how i mozliwosci, jakie daja nowo-
czesne technologie.

Z perspektywy ubezpieczyciela, rola bro-
kera w zarzadzaniu ryzykiem jest funda-
mentalna. Brokerzy doskonale zdaja sobie
sprawe z potrzeby zarzadzania ryzykiem

1 wspieraja nas przy realizacji konkretnych
dziatan. Na koniec dnia zaréwno dla bro-
kerdéw, jak 1 dla nas liczy si¢ zadowolony

i dobrze obsluzony klient.

PREWENCJA W UBEZPIECZENIACH
MAJATKOWYCH

Przedsigbiorcy przeznaczaja znaczne
$rodki na r6znego rodzaju zabezpieczenia,
w tym systemy ochrony przeciwpoza-
rowej. Z naszych obserwacji, popartych
takze statystykami Pafistwowej Strazy
Pozarnej, wynika jednak, ze instalacje te
bardzo czgsto zawodza w sytuacji kryzy-
sowej. Blisko polowa instalacji gasniczych
jest niesprawna albo nie w pelni sprawna,
podobnie jak ponad potowa hydrantéw
wewngtrznych. Przewaznie przyczyna jest
niewla$ciwe utrzymywanie tych zabezpie-
czeni, co sprawia, ze z biegiem lat przestaja
one by¢ sprawne.

PZU chce pomagaé klientom zmieni¢

t¢ sytuacj¢. W przypadku ubezpieczen
majatkowych wymieni¢ mozna dwa
przyktady konkretnych dzialan Pionu
Klienta Korporacyjnego. Pierwszy to nasz
program prewencyjny Ryzyko PRO. W jego
ramach instalujemy u klientéw system,
ktéry umozliwia monitorowanie poziomu
bezpieczenistwa w kluczowych z perspek-

tywy ryzyka obszarach dzialania przedsig-
biorstwa, takich jak produkgja, logistyka
oraz park maszynowy. Nad programem
Ryzyko PRO pracujemy od jakiego§
czasu, mamy juz za soba ponad 30 wdro-
zent w zakladach przemyslowych. Eaczna
warto$¢ majatku klientow w programie
juz dzi§ przekracza 9 mld zt. W kolejnych
kwartatach planujemy znaczna popula-
ryzacj¢ tego rozwiazania, jednoczesnie
wrciaz rozbudowujac je o nowe funkgcjo-
nalnosci. W ciagu dwéch lat chcemy osia-
gnaé 150-200 instalacji systemu.

Drugie rozwiazanie to certyfikacja zabez-
pieczen przeciwpozarowych, realizowana od
niedawna przez PZU LAB. Ogromna
warto$cia tej certyfikacji jest fakt, ze nie
dotyczy ona wylacznie samego produktu,
ale catego cyklu jego zycia: od produkgji
przez montaz az po utrzymanie — kon-
serwacj¢ w zakltadzie. Obejmujemy wigc
wszystkie elementy zabezpieczen i caly
okres ich uzytkowania. Certyfikacja ma
stuzy¢ temu, zeby systemy zabezpieczenn
byly sprawne i aby zadzialaly, gdy bedzie
taka potrzeba.

WSPARCIE W OBREBIE UBEZPIECZEN FLOT
W ubezpieczeniach komunikacyjnych
wyzwanie jest nieco inne, bo charakter
szkdd jest rozny od szkdd w ubezpiecze-
niach mienia. Znacznie wicksze znacze-
nie maja tu szkody frekwencyjne. Chcemy
wspiera¢ naszych klientow w dziataniach ograni-
czajacych te szkody. Po pierwsze bgdziemy
nadal pracowa¢ z klientami flotowymi,
dostarczajac im informacji i statystyk na
temat najczgstszych przyczyn szkéd oraz
doradzajac, co mozna zrobié, zeby ograni-
czy¢ ich czgstosé i rozmiar. Juz dzi§ pra-
cujemy w ten sposob z ponad 50 firmami.
W kolejnych kwartalach skalg tych dzialan
chcemy znacznie zwigkszyé, takze dzigki
zastosowaniu rozwigzan technologicz-
nych, ktére — mamy nadziej¢ — pozwola
nam dotrze¢ do tysi¢cy naszych klientow.

Jakub Sajkowski,
dyrektor zarzadzajacy ds. klienta
korporacyjnego w PZU SA

Jednoczesnie planujemy tez zintensyfi-
kowaé nasz program prewencyjny Audax,
w ramach ktérego instalujemy u klientéw
zaawansowane narze¢dzia technologiczne
ograniczajace szkodowosé, m.in. telema-
tyke. Rozwigzanie wspiera krzewienie
dobrych wzorcéw jesli chodzi o bez-
pieczna jazdg i wplywa na poprawg bez-
pieczenstwa floty.

PROJEKTY PRZYSZtOSCI

Planujemy tez kolejne dziatania na
rzecz klientdéw. W sferze produktowe;j
waznym elementem naszej nowej stra-
tegii sa kwestie ESG. Juz wkrotce ofertg
dla segmentu korporacyjnego uzupetnimy

0 specjalnie zaprojektowane produkty ubez-
pieczania zielonej energii. PZU oczywicie
juz dzi$ ubezpiecza duza cz¢$¢ produk-
cji zielonej energii w Polsce, ale robi

to przy wykorzystaniu standardowej
oferty. Przygotowujac nowe produkty,
chcemy da¢ mocny sygnal rynkowi, ze
nastawiamy si¢ na dalszy i szybki rozwoj
portfela ESG.

Jednoczesnie pracujemy nad szeregiem
usprawnien procesowych, skoncentro-
wanych z jednej strony na uproszczeniu,
a z drugiej strony na maksymalnej cyfry-
zacji naszych proceséw, zaréwno tych
zwigzanych z ofertowaniem, jak i obstuga
posprzedazowa. Chcemy, zeby i posred-
nikom, i klientom pracowalo si¢ z nami
jeszcze sprawniej.

Nieustajaco pracujemy tez z danymi.
Jako PZU mamy ten przywilej, ze
danych zaréwno o rynku, jak i o szko-
dach, mamy bardzo duzo. Chcemy

je wykorzysta¢ do tworzenia bardziej
zaawansowanych modeli analitycznych,
by wspiera¢ underwriteréw w ocenie
ryzyka u klienta korporacyjnego. Cel
jest prosty — chodzi nam o to, zeby cena
naszej oferty byla jak najlepiej dopa-
sowana do ryzyka, ktére jednoczes$nie
pomagamy klientom ograniczaé. 4
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Subiektywnie o brokerach

Maciej Tymusz,

20 lat na rynku ubezpieczeniowym,
petniacy funkgje dyrektorskie

i zarzadowe w branzy finansowej

Za opisywanie rynku brokerskiego brato si¢ juz wielu, mamy
wigc sporo materialéw na ten temat. Postanowilem si¢ jednak
nie poddawad 1 spojrzeé na zagadnienie z trzech punktéw widze-
nia, poniewaz przez kilkanascie lat zawodowo mialem okazj¢
patrze¢ wiasnie z tych trzech perspektyw.

TAK WIEC, PUNKT WIDZENIA KLIENTA

Tu sprawa jest klarowana i jasna. Tak, broker jest potrzebny
klientowi, przynajmniej z trzech powoddéw. Ma polis¢ OC (!),
doradza i reprezentuje klienta. Jest to dla mnie wystarczajace,
zeby brokerzy mieli jeszcze co robié na rynku przez dlugie lata.
Oczywiscie jak to w zyciu bywa, czasami argumentem pozo-
staje jedynie polisa OC, bo ani doradztwa, ani reprezentacji nie
u$wiadczysz. Ale nie méwimy o wyjatkach. Generalnie klient
chce mieé reprezentanta, co wigcej, jak si¢ uprze, to i w modelu
TUW dalej chee go mieé. I na koniec, jeszcze jeden oczywisty
argument: ubezpieczenia korpo sa tak skomplikowane, ze nie ma
szans na to, zeby klient bez pomocy ogarnal temat sam.

PUNKT WIDZENIA TOWARZYSTWA UBEZPIECZENIOWEGO (TU)
No tu jest roznie....

Cuda dziata pelnomocnictwo od klienta. Tak wigc, nie za duzo
jest tu przestrzeni dla towarzystwa. Jak wiemy TU dziela si¢ na
te, ktore z checia pracuja z kanatem brokerskim (dla wyjasnienia:
brokerzy to kanat sprzedazy dla TU) oraz na te, ktore nie maja
wyjscia. Tak czy inaczej wszyscy pracuja i prawie wszyscy nie-
zmiennie od lat zastanawiajg sig, jak omina¢ ten kanat i pracowaé
bezposrednio z klientem. Z punktu widzenia TU praca brokera
ma kilka aspektow, tj. obiecywanie klientowi nizszej ceny, wpro-
wadzanie wlasnych nikomu niepotrzebnych klauzul, a z drugiej
strony dobrze merytorycznie przygotowani brokerzy w kancela-
riach, relacje z klientem, mozIliwosé, a czasami ,,must” tworzenia
poolu, przeprowadzania przetargu itd. Tak czy owak, TU i tak
nie maja wyjScia, i nadal musza wspdtpracowaé z brokerami.

Gdy zostatem poproszony przez Marcin Brode o napisanie paru zdan na temat rynku
brokerskiego, nie wiem dlaczego, ale spontanicznie zapytatem, czy grozi mi cokolwiek
po jego publikacji. Zostatem zapewniony, ze absolutnie nie, wigc z przyjemnoscig

— gdyz bez konsekwencji, podziele sig z Panstwem swoimi przemysleniami.

PUNKT WIDZENIA BROKERA. NIE BYLEM, ALE OBSERWOWALEM
A obserwacja jest taka, ze tu wszyscy, ale to wszyscy, dobrze

lub tez bardzo dobrze si¢ znaja. A nicktorzy to si¢ nawet lubia.
Nie przeszkadza to jednak, jak to na wolnym rynku, agresyw-
nie wyrywac sobie z portfeli klientéw. Tutaj niby gléwnym
argumentem jest poszerzony zakres i oczywiScie fundamen-
talnie lepsza obstuga klienta. Dodalbym nie$mialo, ze i cena

si¢ liczy, ale oczywiscie dwa pierwsze s3 istotne (przynajmniej
w narracji brokera). Taka konkurencja powoduje wysylanie do
TU kilku pelnomocnictw i zaczyna si¢ robi¢ cyrk. Tak wiem,
wiem, istnieje etyka brokerska, ale tak czy owak to wolny rynek
1 walka o klienta, (czytaj prowizj¢) jest czasem bezpardonowa

1 nie zakladam, ze co§ si¢ istotnie zmieni w najblizszym czasie.
Podobnie sytuacja ma si¢ z samymi brokerami pracujacymi

w kancelariach. Poruszaja si¢ po rynku ruchem skoczka szacho-
wego, zmieniajac kancelarie jak r¢kawiczki.

NO | TERAZ KILKA ZDAN 0 SAMYM RYNKU, BO TAKA BYLA
PROSBA

Rynek brokerski jest w naszym kraju bardzo specyficzny i przez
to wyjatkowy. Od lat w czoléwce mamy tych samych polskich
graczy, plus trzy grupy migdzynarodowe. Jak wszyscy wiemy,
niektérzy brokerzy z rankingu szczyca si¢ nawet pierwszymi
licencjami brokerskimi (szacunek). Chodzi o to, ze nasi broke-
rzy trwaja 1 maja si¢ dobrze od kilkudziesigciu juz lat.

Wyjatkowos¢ tego rynku polega na ,,zabetonowaniu” go przez
pierwszych pionieréw. I zeby uniknaé telefonéw do mnie po
publikagji tego artykutu — powtarzam, ze jest to wyjatkowe,

a nie zle. Polscy brokerzy stworzyli bardzo silne zaplecze mery-
toryczne z przygotowanymi brokerami w kancelariach, ze spora
wiedza 1 praktyka. Potrafia utrzymywac relacje z klientami nieza-
leznie od tego, ile rzadow, zarzaddw, wlascicieli czy udzialowcow
zmienito si¢ u klientéw na przestrzeni lat. Tak wigc... daja radg.
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RYNEK

Oczywiscie sa réwniez najwigksi gracze migdzynarodowi, ale
w przeciwienistwie do rynkdw zagranicznych, w pelni nie prze-
jeli naszego rodzimego.

RYNEK BROKERSKI ZMIENIA SIE W CZASIE

Dopiero ostatnich kilka lat pokazato zmiany zaré6wno w inte-
growaniu rynku, jak i w przejeciach. Przyktadem jest przeje-
cie Attis 1 Smartt Re przez MJM, przejecie WDB przez PIB
Group, przejecie Atheny przez GrECo, wspdtpraca migdzy
Donoria i Howdenem, czy wreszcie dzialania MAK na rynku,
ktory przejmuje (STBU), integruje, kupuje, rekrutuje i jeszcze
par¢ uje, uje. Obserwujemy roéwniez laczenie Aonu z WTW

1 wyzwania, z jakimi to si¢ faczy. Oczywiscie po polaczeniu
dwdch wymienionych powyzej bedziemy mieli lidera pol-
skiego rankingu. W ostatnim czasie zaobserwowaé mozna byto
réwniez przejScia jedynek (prezeséw) czy cztonkéw zarzadow
mi¢dzy kancelariami.

Ale poza tym, to jest stabilnie. Rynek jako$ tak historycznie
cechowat si¢ spontaniczng niechgcia do sprzedawania i wyprze-
dawania klejnotéw rodowych. Duzi rodzimi od lat trwaja i maja
si¢ dobrze, tak wigc trudno sadzié, ze beda jakie§ znaczace prze-
jecia czy konsolidacje. W ich przypadku wydaje sig, ze bedziemy
rozmawiali o zmianach, gdy wlasciciele czy udzialowcy, nie beda
mieli komu przekazaé paleczki albo po prostu przestanie im si¢
chcieé. Generalnie naprawdg istotne zmiany na polskim rynku
brokerskim moga pojawié si¢ wylacznie wtedy, gdy pojawia si¢
realne, duze pieniadze i propozycje. W przypadku konsolida-

¢ji fundamentem jest kapital, a potem pomysl na to, co zrobié

z nowym ,tworem” jak si¢ juz powykupujemy.

ALE, ALE, MAMY JESZCZE WYZWANIA STOJACE PRZED RYNKIEM
BROKERSKIM

Ad hoc mozna wymieni¢ potencjalnie malejace prowizje

i skladki (Covid i problemy wigkszych lub mniejszych klien-
tow), konsolidacj¢ TU, wymog profesjonalizacji ustug, wspot-
pracg z partnerami technologicznymi, pomyst na reasekuracje,

wyjscie poza typowe ubezpieczenia korpo, nowe produkty

w ramach B2C itp. Tak wigc, jest co robié i trudno sobie
wyobrazié, ze brokerzy nie beda zmuszeni do szukania nowych
rozwigzan pozwalajacych zachowaé status quo w tak waznym dla
wszystkich rankingu brokeréw.

A tak wracajac do pierwotnej dziatalnosci brokerskiej, to

z wszystkich powyzszych wyzwan najciekawsza moze by¢
zdolno$¢ brokerdéw do szukania pokrycia poza naszym rynkiem
ubezpieczeniowym. Wydaje sig, ze to moze daé istotna przewage
w kolejnych latach.

I na koniec, zeby unikna¢ zarzutu, ze moje przemyslenia

sa tylko moje (chociaz s3). Skontaktowalem si¢ zaréwno

z wybrang bracia brokerska, jak i ubezpieczeniows, i ,,skroso-
waliSmy” r6zne punkty widzenia. Oczywiscie jak to podczas
dyskusji, kazdy ma swoje zdanie, ale co do zasady wspolne
whnioski s3 nastgpujace:

® zgadzamy si¢ co do konsolidacji rynku, czyli duzy kapitat
moze zmienic¢ zasady gry,

® po konsolidagji trzeba mie¢ pomysl na wykorzystanie prze-
wagi wigkszego nowego podmiotu,

® kompetencje brokerskie w obszarze szukania pojemnosci
poza granicami kraju moga by¢ wyzwaniem,

® izgodnie potwierdziliSmy wymienione powyzej wyzwania
stojace przed rynkiem na najblizsze lata.

JUZ KONCZAC

Klienci potrzebowali i beda potrzebowali brokeréw, a brokerzy
towarzystw i to z wzajemno$cia. Zmiany na rynku dyktowad
bedzie kapitat i pomysl na konsolidacje, plus par¢ nadchodza-
cych wyzwan. Czyli najblizsza przyszto§é ,kanatu sprzedazy”
wydaje si¢ stabilno-$wietlana. Przynajmniej dla niektérych... Q

Droga do pierwszej dziesiatki

2016 2017 2018 2019 2020 2021
1 ,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
—
 J——— { ,,,,,,,,,,,,,, 7 ,,,,,
3-——-~- e ———, o
4 e e —— — e .
5 ,,,,,,,,,,

WTW

s QIS e A 0N

MAK e [\lentor e B|K Brokers —emssNord Partner —ess|IJV & Attis e GlA e F|B




"‘w TUW POLSKI ZAKEAD
«s VUBEZPIECZEN WZAJEMNYCH

T ke

UBEZPIECZENIA WZAJEMNE - WIECEJ WSPOLNYCH KORZYSCI

Ubezpieczenia wzajemne w TUW PZUW to atrakcyjna cena, bezpieczenstwo i szyta na miare oferta.

Specjalizujemy sie w ubezpieczeniach majatkowych, odpowiedzialnosci cywilnej, zdrowotnych

i komunikacyjnych. Ubezpieczamy klientéw korporacyjnych, w tym podmioty gospodarcze, medyczne,
samorzady i instytucje administracji publicznej, a takze uczelnie i instytucje koscielne.

www.tuwpzuw.pl
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Brokerzy, szanujcie swojg profesje

Rafat Kilinski,
prezes TUW PZUW

Po uptywie kilku lat $mialo mozna stwier-
dzié, ze TUW PZUW dotrzymat stowa
danego brokerom. Juz pierwszego dnia po
otrzymaniu licencji zapewniali$my, ze nie
powstaliSmy po to, by omijac brokeréw.

A jezeli w jakim$ konkretnym przypadku
broker stracil rachunek, to juz na wlasne
zyczenie.

TANIO NIE ZNACZY DOBRZE

Stoj¢ na stanowisku, ze broker powinien
by¢ zbrojnym, ubezpieczeniowym ramie-
niem klienta. Powinien by¢ profesjonal-
nym doradcg 1 zajmowac si¢ tym, zeby
jak najlepsza ofertg znalez¢é na rynku dla
swojego klienta. Powinien by¢ jak adwo-
kat, ktory doradza klientowi, ale to klient
podejmuje decyzj¢. Natomiast ubezpie-
czyciel jest gwarantem kapitalowym polisy.
Ubezpieczyciel zaswiadcza, ze zaptacona
sktadka w razie szkody zaowocuje odszko-
dowaniem, ktdre pozwoli na odbudowanie
po szkodzie przedsigbiorstwa. W kazdym
przypadku pracujemy z brokerem jako
reprezentantem klienta. Za kazdym razem,
gdy broker ma wazne pelnomocnictwo,

to z nim rozmawiamy. A jak klient zwraca
si¢ do nas bezposrednio, to z jakiego$
powodu ignoruje brokera. Na miejscu
brokera zastanowilbym sig, czy klient np.
nie postrzega mnie jako zbgdnego ogniwa.
Albo to, co dostarcza broker nie pokrywa
si¢ z tym, czego oczekuje klient. Moze
klient nie widzi warto$ci dodane;.
Zupelnie niestusznie brokerzy wstydza
si¢ swojego wynagrodzenia. Czy kto$
widzial kiedy$ szanujacego si¢ adwokata,
ktory konkuruje cena? Adwokat podaje
swoja stawke 1 albo klient akceptuje, albo
nie dochodzi do wspdlpracy. Jezeli ustuga
kosztuje, to ustugobiorca ja szanuje.

A jezeli kto§ mowi, ze jego obstuga jest za
darmo, to jest jak gratis w sklepie. Broke-

Przed brokerami ogromne wyzwanie, by zmienic etos tego zawodu.

Brokerzy nie powinni konkurowac ze sobg, mowigc kolejnym

klientom: ja zafatwie taniej. Powinni pokazywac wartosc dodang

swojej pracy i nie wstyazic sie wielkosci prowizji.

rzy popelnili blad, przyjmujac postawe jak
spozywcze dyskonty — zrobig to taniej, nie
lepiej. Karta przetargows nie jest szersze
pokrycie czy bezpieczenstwo, tylko cena.

DOCENIC WARTOSC BROKERA

Brokerzy powoli przekonuja si¢, ze TUW
PZUW by¢ moze jest trudniejszym part-
nerem, bo jesteSmy transparentni, ale

w efekcie cywilizujemy to, ze broker ma
prowizj¢. W trakcie kazdego roku jako
TUW mamy obowiazek przynajmniej raz
przygotowaé podsumowanie finansowe
dotyczace danego zwiazku wzajemnosci,
w ktdrym jedng z pozycji kosztowych
stanowi prowizja brokerska. To jest nasz
obowiazek wynikajacy ze statutu. Na
poczatku oczywiscie ujawnianie prowizji
byto trudne dla brokerdw i tez w rezultacie
doprowadzito do ich obnizenia z pozio-
mow zbyt wysokich. To byt na pewno
jeden z punktéw zapalnych w naszej
wspolpracy. Z czasem jednak niektdrzy
brokerzy (oczywiScie anonimowo) przy-
znali, ze rzeczywiscie, jak klient sobie
pomysli, ile pracy musiatby wlozy¢ w aran-
zacj¢ ubezpieczenia na wlasna reke, to woli
zaplaci¢ profesjonaliscie.

Dobry broker utatwia zadanie zaréwno klientowi,
ale i ubezpieczycielowi w procesie wyboru i aran-
zacji umowy ubezpieczenia. Bierze na siebie
cigzar tltumaczenia klientowi poszcze-
g6lnych zapisow czy klauzul. A wszyscy
wiemy, ze nie jest tatwo, bo w poszcze-
g6lnych przedsi¢biorstwa ubezpieczenia
sa bardzo réznie umiejscowione. Czasami
podlegaja zupetnie przypadkowej osobie,
czgsto s3 w dziale finansowym, czasami
podlegaja prezesowi. Regut nie ma. Ale
najbardziej efektywny model jest, gdy
firma zatrudnia risk menedzera. W takim
przypadku klient jest w najbardziej kom-
fortowej sytuacji, bo risk menedzer moze

sprawdzié brokera, a broker weryfikuje
ofert¢ ubezpieczyciela niemal zgodnie

z zasada ,,ztapat Kozak Tatarzyna, a Tata-
rzyn za teb trzyma”.

TRADYCJA DOPIERO POWSTAJE

Kiedy zaczynali$my dziatalno$é, spotykali-
$my si¢ z opiniami, ze klient nie powinien
wiazaé si¢ z jednym partnerem, nie powi-
nien zamyka¢ si¢ na konkurencje, ze moze
to doprowadzi¢ tylko do systematycznych
wzrostow skladek. Nic bardziej mylnego.
Tizeba bowiem zrozumieé roznice mie-
dzy komercyjnym zakladem ubezpieczenn
a towarzystwem ubezpieczen wzajemnych.
W przypadku TUW-u ubezpieczajacy

jest (oczywiscie w duzym uproszczeniu)
w pewnym stopniu ubezpieczycielem, bo
jest czlonkiem towarzystwa.

Niestety wcigz nam daleko do relacji, jakie
wystepuja migdzy klubami P&I dziata-
jacymi na rynku londyriskim, bgdacymi
jednymi z najstarszych nowozytnych
TUW-6w. Kilka lat temu mialem okazj¢
jeden z nich odwiedzi¢ i az mi si¢ fezka

w oku zakrecita, jak prezes opowiadat, ze nie-
ktorzy z ich klientéw s3 z firmg 103 lata, a u nas
na rynku ciagle efekt skoczka, czyli skoczg
tam, gdzie taniej. I jeszcze jedna rzecz
Swiadczaca o dojrzatodci tamtego rynku.
Kluby P&I maja mozliwo$é podwyzszenia
sktadki i rzeczywiscie poszczegdlni czton-
kowie zupetnie Swiadomie wyrazaja zgodg
na podwyzszenie sktadek dla wszystkich
W mniejszym wymiarze, zeby nie podwyz-
sza¢ skladki w wysokim wymiarze tylko
tym czlonkom, ktérym przydarzyty si¢
istotne szkody. To $wiadczy o ogromnym
zaufaniu, jakim darzg si¢ poszczegdlni
cztonkowie, ktore z kolei wynika z faktu,
ze w tych samych zwiazkach cztonkow-
skich sa wspdlnie juz nie kilka, a kilkadzie-
sigt lat. 4




SPECJALIZACJE PRODUKTOWE

MIESIECZNIK UBEZPIECZENIOWY

Specjalisci

Zycie, NNW, zdrowotne

Lp. firma obssgé%l\é\ga*na

1. MAK 150,00
2. Aon 138,00
3. WDB 116,96
4, Supra Brokers 115,94
5. Conecto 62,00
0. Polish Brokers Group 55,61
7. MAI 52,70
8. Certo 43,94
9. Howden Donoria 39,00
10. Funk International 35,66
11, Quantum 31,00

*obslugiwana skladka w min zt wg deklaracji firmy

WOJCIECH SEMMERLING,
dyrektor Departamentu Ubezpieczen na Zycie i Osobowych, MAK

Grupowki potrzebne i przyjazne
Ubezpieczenia osobowe, a szczegdlnie ubez-
pieczenia grupowe tzw. ,,pracownicze” czesto
stanowiq w dziatalnosti pracodawcow drugie albo
i trzecie tlo wobec ubezpieczeii majgtkowych. Rzeczywistos¢ jest jednak
przewrotna, gdyz zobowigzania wynikajqce z zawarcia tych uméw niosq
wiele obostrzeri prawnych oraz mogq skutkowac nawet karami administra-
cyjnymi lub powddztwem cywilnym wobec przedsigbiorstwa.
Dzis wigkszego znaczenia i uwagi ze strony pracodawcy nabiera nie
tylko konstrukcja programu, ale réwniez sposob jego wdroZenia i obstugi.
Kluczem jest automatyzacja, czyli zminimalizowanie kontaktu osobistego
w przystepowaniu do, i obstudze ubezpieczenia.
Odpowiadajac na te potrzebg, MAK Ubezpieczenia w 2017 r. stworzyt
narzedzie e-Vida, umoZliwiajqce uproszczenie procesu przystapienia do
ubezpieczenia w formie e-deklaracji. Wykorzystanie tego narzedzia staje sig
kluczowe w momencie komunikacji z pracownikami pracujgcymi zdalnie,
ale nie tylko. Istotna jest rola petnomocnika naszego klienta, czyli ubezpie-
czajqeego w realizacji zadani spoczywajqcych na nim, w realizacji umowy
ubezpieczenia zawartej z rekomendowanym zakladem ubezpieczen.
Projektujac nasze rozwiqzania, zwracany uwage na oszczednosc czasu
pracodawcy, ale przede wszystkim na zabezpieczenie jego obowigzkdw
wynikajqcych z przepisw prawa. Zapewniamy petne wsparcie eksperckie
i techniczne w aspekcie procedur informacyjnych i zabezpieczenia prawnego
az po petne raportowanie, jasny proces komunikacji, zgodnie z wymaga-
niami prawa, szczegdlnie w zakresie RODO oraz majqc na wzgledzie
bezpieczeristwo powierzonych danych.

SYLWIA WIECKIEWICZ,
menedzer sprzedazy w Zespole Ubezpieczen Grupowych, WDB

Grupowa ochrona zdrowia

Ochrona zdrowia jest czesto narzedziem wspo-

magajacym pozyskanie i utrzymanie pracow-

nika, a takze, dzigki profilaktyce, ograniczajq-
cym ewentualne straty zwigzane z absencjami. Coraz czesciej pracownicy
i kandydaci oczekujq od pracodawcy rozwiqzati w tym zakresie. Rynek

ALMANACH BROKEROW
w zyciowce

odpowiada na te potrzebe rozwigzaniami zardwno w formie abona-
mentu, jak i ubezpieczenia.

Duzy wplyw na ustugi medyczne ma oczywiscie pandemia. Co prawda
nastqpit wzrost zainteresowania ubezpieczeniami zdrowotnymi, z dru-
giej strony, w obawie przed zakazeniem, pacjenci unikali wizyt w pla-
cowkach medycznych. Przektadato sig to niekiedy na pochopng rezy-
gnacje z uczestnictwa w programach opieki zdrowotnej, a w przypadku
prywatnych podmiotéw na znaczny spadek ich przychoddw. W wyniku
zmiany wwarunkowan zwiqzanych z rozwojem pandemii koronawirusa
aspektem, ktory zyskat na znaczeniu jest niewqtpliwie telemedycyna,
ktdra czesto skutecznie ogranicza koniecznost stacjonarnej wizyty lekar-
skiej. Najwigksi prywatni dostawcy zaczeli jeszcze intensywniej rozwijac
swojq dziatalnos¢ w tym zakresie, co moze przyczynic si¢ do zahamowa-
nia rezygnacji z programdw opieki medycznej.

Niezaleznie od pandemii (ta kiedys si¢ skoriczy) rozwdj prywatnych ustug
medycznych, szczegdlnie w formie programdw grupowych, bedzie przy-
spieszal. Wynika to bowiem z ogromnej luki w zakresie dostgpnosti ustug
na rynku, ale rowniez z rosnqcej potrzeby podnoszenia standardu opieki
zdrowotnej wsrdd pacjentow.

AGNIESZKA MAZUR,
lider Zespotu Ubezpieczen Grupowych, WDB

NNW dla dzieci w formule direct

Nie da si¢ ukryc, Ze czas pandemii mocno

wplyngt na rynek ubezpieczeniowy. Szczegdlnie

widac to po tempie postepu technologicznego.
Korzystne zmiany zaobserwowalismy réwniez w ubezpieczeniach NNW
dzieci, ktdre coraz czesciej mozna nabyc kanalem direct. Wraz ze wzrostem
Swiadomosci ubezpieczeniowej rosnie ich popularnost, przede wszystkim ze
wzgledu na tatwy i petny dostep do dokumentagji.
Rdznorodnost pakietow dostgpnych w formule on-line umoZliwia dostosowa-
nie zakresu ochrony do potrzeb oraz wymagari dziecka, jak réwniez pozwala
dokonac swiadomego wyboru ubezpieczenia. Korzysci odnotowujq réowniez
ubezpieczyciele, ktrzy dzigki formule direct ograniczajq dokumentacje papie-
rowq oraz koszty zwigzane z obstugq czy rozliczeniem skladki.
Nowoczesna obstuga elektroniczna i wynikajqce z tego komfort oraz
zredukowane obowiqzki ubezpieczajqcego zachecajq coraz wigcej szkot
do zawierania ubezpieczei w formule grupowej. Takim rozwigzaniem
zainteresowani sq rdwniez w ostatnim czasie pracodawcy, ktérzy w ramach
pozaplacowego benefitu oferujq mozliwos¢ skorzystania z dodatkowej opgji
ochrony NNW dedykowanej dzieciom. Prosty oraz intuicyjny sposob
zawierania polisy w kanale on-line (link lub kod QR) znacznie ogranicza
zaangazowanie pracodawcy w proces zakupu oraz obstugi polisy. Dyna-
miczny rozwdj aplikacji mobilnych do zawierania ubezpieczeri to kolejny
czynnik, ktory bedzie inicjowat dalszy rozwdj on-line’u, a w konsekwencji
zastgpowanie typowych , grupdwek” ich nowoczesnym odpowiednikiem.

ANDRZEJ KAMINSKI,
kancelaria Advisor, grupa Conecto Broker

Zdrowotne zyskuja na znaczeniu
Pandemia koronawirusa uswiadomita przed-
sigbiorcom znaczenie zdrowia ich pracow-
nikdw. Pracodawcy majq swiadomosc, Ze
w tym trudnym czasie znacznie wzrosto ryzyko zachorowania na wiele
réznych choréb. Szybka diagnoza i wdroZenie leczenia sq kluczowe.
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Obserwujemy znacznie wicksze zaangazowanie naszych klientéw

w dzialania prozdrowotne i profilaktyczne kierowane do zatogi. Coraz
czescief pakiety benefitdw pracowniczych wzbogacane sq o szeroko
rozumiane grupowe ubezpieczenia ,medyczne”, zapewniajqce szybki

i nielimitowany dostep do specjalistycznej opieki zdrowotnej oraz ustug
diagnostycznych. Ogdlnopolski charakter dziatania grupy Conecto Broker
pozwala nam negocjowac korzystne prograny branzowe, np. dla prze-
mystu, transportu i spedycji, handlu i ustug, czy sektora publicznego oraz
przygotowywac indywidualnie negocjowane rozwiqzania, dopasowane do
potrzeb pracownikdw i moZliwosci danego pracodawcy.

KONRAD ROGALSKI,
wiceprezes Polish Brokers Group

Grupowki giéwnym benefitem

W ostatnich kilkunastu latach pracy kilka razy

doswiadczalismy kryzysdw gospodarczych

— kazdy byt inny, kazdy w pewien sposib
zaskakujqcy. Jednak ten obecny spowodowany Covidem dotkngt bezpo-
Srednio Zycia i zdrowia pracownikéw naszych klientéw, wiec z oczywi-
stych wzgleddw wplynagl na naszq biezqcq prace.
Pandemia wymusila szybkq weryfikacje wszystkich stricte merytorycznych
aspektdw naszej pracy dot. konkretnych zapissw OWU, wylqczer itp.
Bardzo liczylismy na wzrost znaczenia ubezpieczeri grupowych i tym
samym traktowania przez pracodawcdw tego produktu jako gldwnego
benefitu, zabezpieczajqcego Zycie i zdrowie pracownikow. W praktyce
prowadzilismy z klientami wiele ciekawych rozmdw o roli ubezpieczer,
ktdre wezesnief czesto byly odkladane na dalszy plan. | Technicznie” czes¢
umdw ubezpieczeni kosztow leczenia wymagala szybkich modyfikacji
warunkdw, jak réwniez tworzenia nowych proceséw zwiqzanych z kwa-
rantanng, izolacjq, transportem chorych, kiedy granice byty zamkniete.
W Polish Brokers Group przyjelismy zasadg, Ze chcemy gwarantowad
naszym klientom jak najszersze wsparcie — duza czes¢ naszej codziennej
pracy wykraczata daleko poza ramy typowej pracy brokerskiej.
Teé wszystkie prace prowadzilismy w warunkach bardzo szybkiego wzro-
stu naszego portfela klientdw — pomimo trudnego roku ponad dwukrotnie
zwigkszylismy zespot Employee Benefits. Kazdy z nas zmienit sposdb
postrzegania brokera — coraz bardziej jestesmy doradcami, ktdrzy nadal
skutecznie wykonujq , transakcyjng” prace zwigzang z negocjacjami
i plasowaniem ryzyka.

HUBERT PULINSKI, )
dyrektor Departamentu Ubezpieczen Zyciowych i Osobowych,
GrECo

Ubezpieczeniowe benefity pracownicze

po roku pandemii

Grupdwki nadal sie sprzedajq i to na razie
catkiem nieZle. Jednak nie mozna powiedziec, Ze rynek stanql na wyso-
kosti zadania i masowo odpowiedzial na popyt, tworzqc nowe zakresy
czy produkty — oczywiscie byty proby ochrony dla stuzby zdrowia i nie
mozna zapomniec o jednym produkcie (majqcym nazwe zblizong do
nazwy wirusa), ktdry moglismy zaoferowac klientom. Pracownicy, a wigc
i pracodawcy widzq ryzyko, Ze ta pandemia to nie jakas ptasia grypa
tylko realne ryzyko zachorowania, powaznych komplikacji czy zgonu.
Jest strach — jest potrzeba — jest szukanie rozwiqzai. Z drugiej strony
trudno krytykowac brak wysypu produktow, bo temat nieznany, bez sta-
tystyk i z duzym ryzykiem realizacji Swiadczen.
Pandemia ma wplyw na stawki — ubezpieczyciele juz notujq drastyczny
wzrost liczby zgloszonych zgondw, co przeklada si¢ na zty wynik tech-
niczny — nie sq wyjqtkiem sytuacje, gdzie wyplaty szkdd wzrosly rok do
roku 0 150%. W zaleznosti od silnych/stabych nerwow aktuariuszy juz
mamy lub za chwilg bedziemy mieli wzrost skladek. Dzis sq zglaszane
zgony, a niedtugo mozna si¢ spodziewad wyniku braku diagnostyki i nie-

leczonych powaznych zachorowaii — bo przeciez Covid-19 to nie jedyna
choroba na swiecie.

Podwyzki wymuszq ruch w kierunku sprawdzenia konkurencji, bo o ile
pracownik moze zaakceptuje niewielki wzrost skladki, to zmiany o kil-
kadziesigt procent, to niezadowolenie klienta, to prosba o sprawdzenie
tego, co bezposrednio zaoferowat ubezpieczyciel i dlaczego takie pod-
wyzki. Z punktu widzenia brokera, to w koficu nowa sprzedaz i wyna-
grodzenie prowizyjne liczone od wyzszych sktadek.

TOMASZ KANIEWSKI,
dyrektor Biura Ubezpieczen na Zycie EIB

Rola nowoczesnego brokera

DPrzyszlos¢ ubezpieczeii jest nierozerwalnie

zwiqzana z internetem. Zdarzenia ostatnich

kilkunastu miesiecy nie wytyczyly nowych drdg.
Od dawna wszyscy mielismy swiadomosé, w ktdrym kierunku zmie-
rzamy. Cyfrowe narzedzia juz dzis stanowiq kluczowy kanat komunikacji
z klientami, zapewniajqc dostep do tresci reklamowych, moZliwos¢ zawie-
rania umow ubezpieczenia czy zglaszania roszczeii. Teraz zardwno jako
ubezpieczyciele, dystrybutorzy, ale takze konsumenci oczekujemy czegos
wiecej. Szukamy indywidualizaji tresti, intuicyjnosci i usprawnienia kon-
taktu. Rola nowoczesnego brokera zdecydowanie wykracza poza tradycyjne
ustugi analizy ryzyka oraz posrednictwa w zawarciu programu ubezpie-
czenia. Dzigki dopracowanym aplikacjom pomagamy naszym klientom na
kazdym etapie zarzqdzania programem ubezpieczeniowym.
Jeszcze kilka lat temu trudno bylo sobie wyobrazi¢ wdroZenie programu
ubezpieczenia bez wydruku OWU, ulotek informacyjnych, dziesigtek
analiz i pordwnaii. Papierowa dokumentacja byla przygotowywana
nawet dla przedsiebiorstw dzialajqcych w najbardziej zinformatyzowa-
nych sektorach. Internet caty ten proces utatwia i usprawnia, a w przy-
szlosci pewnie catkowicie zastqpi. Obserwujemy coraz wigkszq otwartos¢
ubezpieczonych do kontaktu elektronicznego. Informacje dostosowane do
potrzeb odbiorcy, dostepne w dogodnym momencie na wyciqgniecie reki.
Jeszcze nigdy zapoznanie si¢ z programem ubezpieczenia, wypelnienie
deklaracji przystqpienia czy zgloszenie roszczenia nie bylo prostsze!

MARTA WIESIAK, )
kierownik Biura Ubezpieczen na Zycie, Maximus Broker

Wsparcie klientow przy PPK
W ostatnim czasie prowadzilisimy intensywne
dzialania w zakresie udzielenia wsparcia naszym
klientom w procesie wyboru instytugji finansowej
(IF), ktdra bedzie prowadzic pracownicze plany kapitatowe dla ich pra-
cownikow. Organizowalismy szkolenia z zakresu podstawowych informa-
¢ji na temat PPK, obowigzkdw lezqcych po stronie pracodawcy w zwiqzku
z wdroZeniem i obstugq PPK oraz korzysti dla pracownikéw w zwigzku
z uczestnictwem w PPK. Nasi klienci otrzymali od nas réwniez informa-
gje, jakimi kryteriami powinni si¢ kierowad przy wyborze IF zarzqdzajqcej
zgromadzonymi srodkami w ramach PPK; w oparciu o kryteria zgodnie
z ustawq o PPK. Opracowalismy takze wzory dokumentéw dla klientdw
niezbednych do potwierdzenia dokonania wyboru IF, ale nasza rola pole-
gala gldwnie na przekazaniu niezbednej wiedzy, rzetelnych informacji na
temat IF oferujqcych PPK oraz samego programu.
Wielu klientow pytato nas o PPK i liczyli na nasze wsparcie w tym
zakresie. Jak wiadomo ustugi doradcze zwiqzane z PPK nie stano-
wiq dziatalnosci brokerskiej, musielisimy wigc przeprowadzic analize,
czy i w jakim zakresie moZemy naszym klientom pomdc, a przede
wszystkim musielismy sami zdoby¢ niezbednq wiedze w tej dziedzinie.
Kosztowato nas to sporo wysitku i dodatkowej pracy. Ale optacato sie,
odzew klientow byt bardzo duzy i nasze wsparcie spotkalo si¢ z duzym
zainteresowaniem.




ALMANACH BROKEROW
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Aleksander Roda,
Prezes TU Zdrowie

Branza
ubezpieczeniowa
W obliczu wyzwan
zdrowotnych

Ostatni rok, ktéry uptynat pod znakiem pandemii, pokazaf jak wazna jest mozliwosc szybkiego dostepu do lekarzy. Przecigzony System publicznej opieki
zdrowotnej nie zawsze nadgza za potrzebami pacjentow — zarowno tych, kidrzy potrzebujg pomocy lekarza rodzinnego, jak przewlekle chorych, wymaga-
jacych stafej, a czesto nagfej opieki specjalistow. Taki stan rzeczy spowodowat duzo wieksze niz w latach poprzednich zainteresowanie pakietami opieki
medycznej dla pracownikow. Rosnie wigc popularnosc ubezpieczeri zdrowoinych w TU Zdrowie. Majg one te przewage nad systemem abonamentowym,
76 ajg dostep do duzo wigkszej liczby placowek zdrowotnych w kazdym zakatku kraju, nawet w niewielkich migjscowosciach.

Korzystanie z ustug w ramach publicznej opieki
zdrowotnej jest obecnie trudniejsze, a miejscami
nawet niemozliwe. W efekcie wiele os6b musi
samodzielnie finansowa¢ leczenie lub czekaé

w kolejkach w ramach NFZ. Odktadanie dia-
gnostyki i leczenia w czasie prowadzi zazwyczaj
do pogorszenia stanu zdrowia, a tym samym
wyzszych naktadéw na leczenie. Trzeba pamig-
taé, ze medycyna naprawcza, nawet na najwyz-
szym poziomie, nie jest w stanie przywrocic
stanu zdrowia sprzed choroby — pewien ,,$lad”
Zawsze pozostaje.

— Taki stan rzeczy

powoduje, Ze wielu

pracodawcéw coraz

powazniej bierze

pod wwage wpro-

wadzenie programu

opieki medycznej

dla pracownikdw.

Deotyczy to czesto

Sfirm, ktdre wezesnief nie braty takiego scenariusza
pod wwage, uznajqc go za zbedny wydatek. Dzis
jednak zaczyna byc to postrzegane jako wyraz troski
o0 zdrowie pracownikow w trudnym czasie pandemii,
a takZe w niepewnej przysztosci — méwi Bernard
Kucharski, Zast¢pca Dyrektora Sprzedazy
TU Zdrowie, odpowiedzialny za wspotprace
z Posrednikami.

ABONAMENT CZY UBEZPIECZENIE ZDROWOTNE?
Pracodawcy, ktorzy decyduja si¢ na zapewnie-
nie opicki zdrowotnej swoim pracownikom,
maja do wyboru dwa modele. Jednym z nich
jest system abonamentowy proponowany przez

sieci prywatnych przychodni. Drugim — duzo
wygodniejszym i pewniejszym — ubezpieczenie
zdrowotne, ktére pozwala na dostgp do wigk-
szej liczby placéwek medycznych i Swiadczen
zdrowotnych.

Model abonamentowy jest rozwigzaniem
starszym, funkcjonujacym na polskim rynku
od niemal 30 lat. O ile poczatkowo wyda-

wal si¢ on zbawieniem dla pacjentow, o tyle
jego rosnaca popularnos$¢ powodowala, ze
ograniczona liczba przychodni dostgpnych

w systemie nie byla w stanie udzwigna¢ zwigk-
szajacej si¢ liczby klientéw. W efekcie dostep
do lekarzy, szczegolnie specjalistow, stawal

si¢ utrudniony, a czas oczekiwania na wizyte
znacznie dluzszy. Wiadciciele sieci abonamen-
towych ratuja si¢ w takiej sytuacji rozbudowa
wlasnych placéwek lub przejmowaniem ich
od konkurengji. Kolejna stabo$cia modelu
abonamentowego jest to, iz co do zasady opiera
si¢ on na realizacji uslug w obrebie wlasnych
sieci placowek w miejscowosciach, gdzie sa
one dostepne oraz placéwek wspotpracujacych
w pozostalych lokalizacjach. Uniemozliwia to

2z

pacjentowi wyjscie poza ,sie¢” i skorzystanie

z placéwki niezrzeszone;j.

— Ubezpieczenia zdrowotne to produkt otwarty,
przez co lepiej dopasowany do warunkéw wspdt-
czesnego rynku. Ubezpieczyciel, co do zasady, nie
posiada wtasnych placdwek, lecz wspdtpracuje z réz-
nymi dostawcami ustug medycznych. Dzigki temu
nie musi kierowac pacjenta do konkretnej placdwki,
a Ubezpieczony ma petng swobodg wyboru — méwi
Aleksander Roda, Prezes TU Zdrowie.

TU Zdrowie wspélpracuje z licznymi podmio-
tami $wiadczacymi ustugi medyczne, wiréd
ktérych sg zarbwno wielospecjalistyczne centra
medyczne nalezace do ogélnopolskich lub lokal-
nych uznanych sieci, jak rowniez niewielkie pla-
cowki waskospegjalistyczne oraz indywidualne
praktyki lekarskie. To zapewnia znacznie wigk-
sza swobod¢ w wyborze miejsca leczenia lub
konkretnego lekarza. W efekcie istotnie skraca to
czas oczekiwania na wizyte u specjalisty.

JAK DZIALA UBEZPIECZENIE ZDROWOTNE?
Duza elastyczno$¢ modelu ubezpieczeniowego
to wiele korzysci dla Ubezpieczonych, do
ktérych naleza: swobodny dostep do lekarza,
refundacja, gwarancja dost¢pnosci, sprawnosé
procesu leczenia oraz koordynacja ustug.

Umowa ubezpieczenia zdrowotnego

w TU Zdrowie standardowo zapewnia refun-
dacje kosztow wizyty u dowolnego lekarza.
Wysokos¢ §wiadczenia jest uzalezniona od
warunkéw umowy i moze wynosi¢ nawet
100% wartosci zrealizowanych ustug. Co
wazne, Ubezpieczony nie musi wczesniej
informowa¢ TU Zdrowie o chgci skorzystania
z refundacji. Wystarczy, ze wypelni elektro-
niczny wniosek i poprzez swéj panel ubezpie-
czonego lub aplikacje dolaczy skan albo zdjecie
rachunku. TU Zdrowie dokona wowczas
refundacji, a wyplata §wiadczenia nast¢puje

w ciagu kilku dni.

Kolejna zaleta ubezpieczenia zdrowotnego
jest gwarancja dostgpnosci, co jest szczegdlnie
wazne w warunkach pandemii i utrudnionego




dostgpu do publicznej opicki medyczne;.

W umowach zawieranych z TU Zdrowie
standardowo zapewniony jest dostep do inter-
nistow, pediatréw i lekarzy rodzinnych w ciagu
jednego dnia, a do najczesciej wykorzystywa-
nych specjalistdw w ciaggu maksymalnie trzech
dni. Wyjatkiem jest kilka rzadkich specjalnosci,
gdzie czas oczekiwania na wizytg moze si¢
wydtuzy¢ o 5 do 7 dni. Zgodnie z warunkami
umowy ubezpieczyciel jest zobowiagzany do
wyplaty 100% kosztéw poniesionych przez
Ubezpieczonego w przypadku niedotrzymania
tych terminéw. Co wazne, standardy dostgpno-
$ci okreslaja tez maksymalng odleglo$é miejsca
realizacji ustugi od miejsca wskazanego przez
Ubezpieczonego. Ponadto lekarz wspotpra-
cujacy z TU Zdrowie moze zlecaé badania

i dobiera¢ metody leczenia, kierujac si¢ przede
wszystkim swoja wiedza medyczng i doswiad-
czeniem, a nie kosztami.

— Nie odnotowujemy

sytuacfi, w ktdrych nasi

Ubezpieczeni skarzyliby

sig na brak dostepnosci

do lekarzy. Ubezpie-

czony ma catkowitq

swobodg decydowania,

czy woli wizyte teleme-

dycznq czy stagjonarng,

bez wzgledu na to, w jakim regionie Polski mieszka
albo aktualnie si¢ znajduje. Umowa gwarantuje mu
znalezienie placdwki medycznej w promieniu do

40 km, a w przypadku niemoZliwosti spelnienia tego
warunku, TU Zdrowie refunduje 100% poniesio-
nych kosztdw — moéwi Dariusz Gradziel, Dyrek-
tor Sprzedazy TU Zdrowie.

Model ubezpieczeniowy daje liczne korzy-

Sci takze pracodawcy. Porzadkuje to przede
wszystkim realizacj¢ badan dla pracownikéw
wedlug obowiazujacych przepiséw prawa.
Dzialy personalne dostaja do dyspozycji bez-
platny program do zarzadzania — E-platformg
Medycyny Pracy, dzigki czemu moga czuwaé
nad terminami badan profilaktycznych pra-
cownikow, wystawiaé skierowania na badania
profilaktyczne i koordynowa¢ dodatkowe dzia-
fania profilaktyczne, na przykiad szczepienia
czy badania przesiewowe. Z mysla o dzialach
personalnych, TU Zdrowie uruchomito takze
nows funkcjonalnosé, ktora sa e-Deklaracje.

Z chwila jej uruchomienia dziat personalny
wprowadza do systemu list¢ pracownikéw
uprawnionych do $wiadczeni i wlasciwego
wariantu lub wariantéw ubezpieczenia.
Nastepnie wystarczy przekierowac pracownika
do jego konta w Panelu Ubezpieczonego,

w ktérym elektronicznie moga zadeklarowaé
wybdr pakietu medycznego pracodawcy. Dane
wprowadzone przez Pracownika, po akceptacji

N :
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CENTRUM WSPIERANIA ZDROWIA

przez Pracodawce, automatycznie przenoszone
sa do listy 0s6b obejmowanych ochrona.

PROGRAMY ZDROWOTNE

Poza dostgpem do standardowych ustug
medycznych, TU Zdrowie oferuje rowniez
programy zdrowotne, z ktérych moga korzystaé
Ubezpieczeni. Sa to programy ,,M6j Onkolog”,
»,M0j Ortopeda”, ,,Leczenie po Wypadku Dro-
gowym”, ,,Kontynuacja Leczenia Szpitalnego”.

Bardzo istotnym programem jest tez ,Mgj
Dietetyk” — wsparcie w leczeniu choréb dieto-
zaleznych. Ma on wspomagac proces leczenia
cukrzycy typu 2, dny moczanowej, nadci-
$nienia tetniczego i osteoporozy. Obejmuje
m.in. staly bezpo$redni kontakt z konsultantem
medycznym TU Zdrowie, konsultacje specjali-
styczne, diagnostyke laboratoryjna i obrazowa,
a takze opieke dietetyka.

— Dodatkowo wejscie TU Zdrowie do Grupy
NEUCA, posiadajqcej drugq co do wielkosci

w Europie siec osrodkdw badari klinicznych, zna-
czqco zwigksza mozliwos¢ rozwoju oferty programéw
zdrowotnych, a w szczegdlnosci programu diagnostyki
nowotworowej ,Mdj Onkolog”. Bedziemy mogli
zaoferowac Ubezpieczonym, posiadajqcym w swoim
pakiecie ,,Mojego Onkologa”, dostep do najiwyzszej
Jjakosci badaii klinicznych. Do tego dochodzq liczne
korzysci w obrebie infrastruktury IT, telemedycyny
wyspegjalizowanej w obszarach diabetologii i kardio-
logii, ,Zdalnego Centrum Ratownictwa” i innych
przyszlosciowych rozwigzari podnoszqcych jakos¢
obstugi Ubezpieczonych posiadajqcych polise w TU
Zdrowie — podkresla Aleksander Roda, Prezes
TU Zdrowie.

0 CZYM POWINNI WIEDZIEC BROKERZY?

W obliczu wyzwan, jakie stawia okres pande-
mii, a takze rosnacego zainteresowania zapew-
nieniem opieki zdrowotnej pracownikom, nie-
zwykle wazne jest eksperckie wsparcie w pro-
cesie wyboru dostawcy opieki medyczne;j.

— Pracodawcy blqdzq w ggszczu ofert abonamen-
towych i ubezpieczeniowych. Ci, ktérzy majq juz
opieke zdrowotng dla pracownikdw, czesto nie zdajq
sobie sprawy z tego, jakie nowe rozwiqzania dostgpne
sq obecnie na rynku. W takiej sytuacji konieczne jest
wsparcie Klienta w formie audytu funkcjonujqcych
programdw i pokazania kierunku niezbednych
zmian, aby imwestygja w zdrowie pracownikéw byla
optymalna. Broker moze tu wnies¢ bardzo wiele, jesli
dobrze zna rynck i dostgpne rozwiqzania. Stanowi
to konkretng wartos¢ dla Klienta — zaznacza Ber-
nard Kucharski, Zastgpca Dyrektora Sprzedazy
TU Zdrowie.

Warto pamigtaé, ze broker, ktory potrafi zapro-
ponowac eksperckie wsparcie z zakresu zdro-

wia, zyskuje zaufanie Klienta i czgsto powierza
mu si¢ rowniez inne linie ubezpieczeniowe.

— Broker powinien zawsze zadac sobie pytanie, czy
stac go na to, Zeby nie znac si¢ na zdrowiun. Mozna
tez zapytac, jak wicle ryzykuje broker, ktdry nie zaj-
muje si¢ tym obszarem ubezpieczeri. Nie tylko traci
szansg rozwoju swojego biznesu, ale mozZe réwniez
straci¢ Klienta. Jesli wiec dojdziemy do wniosku, Ze
linii zdrowia nie mozna ,,odpuscic”, to tym samym
trudno nie wspdtpracowad z TU Zdrowie, zaj-
mujqcym czolowq pozycje wsrdd dostawcedw opicki
medycznej na rynku — dodaje Bernard Kucharski.

Dla agentéw i brokeréw przygotowany zostat
Kalkulator dostepny na stronie TU Zdrowie.
Nowe rozwigzanie umozliwia skonstruowanie
w sposob zdalny zindywidualizowanej oferty
ubezpieczenia produktu POLISA ZDROWIE
w firmach do 30 os6b. W narz¢dziu znajduje
si¢ wiele funkcjonalnosci utatwiajacych prace
brokerom, m.in. wyszukiwarka firm z bazy
poprzez wpisanie numeru NIP, prosty modut
wyliczenia skladki, mozliwo$é¢ wyboru wielu
wariantéw modutéw dodatkowych oraz
proste tworzenie i zapisywanie oferty w for-
macie PDF na wzorze przygotowanym przez
TU Zdrowie.

— Wapieramy profesjonalnie i merytorycznie naszych
agentdw i brokerdw, dajqc im nowe narzedzia i roz-
wiqzania produktowe, ktdre zwigkszq zainteresowa-
nie naszq ofertq szczegdlnie w firmach sredniej wiel-
kostci oraz tych najwigkszych. Nowe rozwiqzania I'T
z zakresu medycyny pracy utatwiajq codzienng prace
dzialom HR, a Posrednikom dajq orgz do zdobywa-
nia nowych Klientow, czyli do zarabiania pieni¢dzy.
Kontynuowac bedziemy w tym roku szkolenia infor-
macyjno-produktowe oraz specjalistyczne w formie
webinaridw, aby pozostawac w biezqcym kontakcie
z Posrednikami, oraz podnosic ich wiedz¢ w obsza-
rze ubezpieczeit zdrowotnych — méwi Aleksander
Roda, Prezes TU Zdrowie.

Aleksander Roda, prognozujac przysztosé dla
segmentu ubezpieczen zdrowotnych, podkre-
§la, ze w najblizszym czasie kluczowa bedzie
kondycja finansowa firm po pandemii.

— Zapewne wielu pracodawcdw spojrzy dwa razy

na koszty, zanim podejmie decyzje o przystqpieniu
do ubezpieczenia czy jego kontynuacji. Drugim
problemem bedzie ,,dlug zdrowotny”, czyli wszystkie
narastajqce i odtoZone w czasie problemy zdrowotne
spoleczeristwa, ktdre podczas pandemii unikato wizyt
w placwkach medycznych. Czas pandemii wyraZ-
nie popchnat nas w strong digitalizacji wszystkich
proceséw towarzyszqcych sprawnej obstudze Klienta
i kierunek ten bedzie rowniez jednym z naszych
priorytetow w 2021 roku — dodaje Prezes

TU Zdrowie. Q




SPECJALIZACJE PRODUKTOWE

MIESIECZNIK UBEZPIECZENIOWY

ALMANACH BROKEROW

Specjalisci w komunikaciji

Komunikacja

Lp. firma O%ﬂ%%%%na

1. MAK 805,00
2. BIK 683,71
3. Aon 295,00
4, Conecto 85,00
5. Howden Donoria 58,50
0. Supra Brokers 48,21
7. Polska Kancelaria Brokerska 47,85
8. WDB 32,83
9. GrECo 20,52
10. STBU 17,66

*obslugiwana sktadka w min zt wg deklaracji firmy

Floty

Lp. firma O%ﬂ%%%%na

1. Aon 88,00
2. Conecto 80,00
3. MJM Brokers 55,84
4, Supra Brokers 48,21
. Polska Kancelaria Brokerska 41,91
6. WDB 32,83
7. Funk International 15,25
8. MAI 15,20
9. Quantum 13,00
10. Attis Broker 8,19

*obslugiwana skladka w min zt wg deklaracji firmy

Leasingi, dealerzy

Lp. firma o%%%%%a*na

1. Aon 207,00
2. MJM Brokers 18,52
3. Polska Kancelaria Brokerska 5,93

*obslugiwana skladka w min zt wg deklaracyi firmy
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JACEK SURMACZ,
dyrektor Departamentu Programow Leasingowych i Pakietow
Dealerskich, MAK

Najwazniejsze sa systemy

W obstudze ubezpieczeri programdw leasin-

gowych duzq rolg odgrywajq systeny informa-
tyczne, obstugujace kompleksowy proces ubezpieczeniowy: od momentu
przygotowania oferty finansowania przez doradce leasingowego wraz
z mozliwostiq kalkulacji sktadki ubezpieczeniowej na dany przedmiot,
poprzez administracje umowy ubezpieczenia, procesy zwigzane z rozli-
czeniami produkgji, proces likwidacji szkdd az do zakoriczenia triania
polisy ubezpieczeniowej. Kilka lat temu grupa MAK podjeta decyzje
0 poteznej inwestycji w rozwdj wtasnych, autorskich systemow IT skon-
centrowanych na kompleksowej obstudze programdw ubezpieczeniowych
firm leasingowych. Nasi architekci posiadajq wieloletnie doswiadczenie
w kreowaniu nowatorskich rozwiqzaii sprzedazy i obstugi ubezpieczen,
dedykowanych dla rynku leasingowego. Stale pracujq nad rozwojem
naszych systeméw informatycznych, co pozwala nam zawsze byc o krok
przed...
Obecnie dostarczamy dla swoich klientow leasingowych pefen serwis
obstugi ubezpieczeri w naszym autorskim systemie I'T. Dzigki temu
przedstawiciele handlowi spétki leasingowej, kalkulujqc oferte finanso-
wania poprzez polqczenie z naszym systemem informatycznym, mogq
szybko otrzymac sktadke ubezpieczeniowq i od razu przedstawic oferte
ubezpieczenie podczas spotkania z klientem, a nastepnie przekazad mu
dokumenty ubezpieczeniowe. Caly proces jest zdigitalizowany. Doku-
menty mogq by¢ wystane na maila lub sms, mogq byc réwniez wydruko-
wane, a_jednoczesnie sq archiwizowane w naszym systemie.
W przypadku ubezpieczeri komunikacyjnych ok. 2 lat temu podjelisimy
decyzje o przejsciu na polqczenia naszego systemu IT z systemami kluczo-
wych TU na rynku polskim, na zasadzie web serwisu, czyli wykorzysta-
niu do kalkulacji sktadki ubezpieczeniowej taryfy dynamicznej. Dzigki
temu klient od razu otrzymuje sktadke adekwatng do whasnej historii
szkodowej. Nasze systeny sq uniwersalne i tatwo je dostosowac do bardzo
specyficznych wymagari kazdego kontrahenta. Jestesmy w stanie potqczyd
sig z kazdym systemem wewngtrznym naszego partnera biznesowego.

DR PIOTR OKRASA,
manager Dziatu Ubezpieczen Komunikacyjnych, MAI

Zarzadzanie szkodami przy udziale brokera

Posiadanie pojazddw stuzbowych wiqze si¢

z kosztami dla przedsigbiorstwa. Elementami

kosztowymi, opricz paliwa, plyndw eksplo-
atacyjnych, amortyzacji sq rowniez ubezpieczenie floty oraz jej biezqce
serwisowanie, a takZe koszty napraw.
Szczegdlnie koszty naprawy oraz ubezpieczenie pojazddw sq ze sobq
mocno skorelowane. Im wyzsze koszty napraw pokrywane z polisy AC,
tym szkodowost floty wyzsza, a tym samym przewidywany koszt ubez-
pieczenia wyzszy. Waznym elementem majqcym na celu ujarzmienie
ognia i wody jest odpowiednie zarzqdzanie szkodami i ubezpieczeniami.
Nalezy zatem w sposéb swiadomy i przemyslany dokonywac wybordw
zardwno ubezpieczenia, jak i napraw blacharsko-lakierniczych. W obu
tych czynnosciach pomocny jest broker ubezpieczeniowy, ktdry wspdlnie
z zarzqdzajqcym flotq przy wspdlpracy z operatorem sieci serwisowej jest
w stanie wygenerowac oszczednosci.




MAJ 2021

SPECJALIZTAGJE PRODUKTOWE

Operator sieci serwisowej posiada z reguly siec certyfikowanych serwi-
séw blacharsko-lakierniczych, ktdry wspdlnie z brokerem ubezpiecze-
niowym, zarzqdza szkodami w imieniu swojego klienta, udostepnia
infolinig czynng 24 godziny na dobe, 7 dni w tygodniu oraz aplikacje
do sprawnego zgloszenia szkody, a przede wszystkim kieruje proce-
sem likwidacji szkdd.

Operator z reguly zapewnia i organizuje pojazd zastepczy (czy to
korzystajqc z zasobow wlasnych, czy tez polisy assistance pojazdu),
holowanie czy pomoc na miejscu zdarzenia. Zadaniem operatora

i brokera sq réwniez takie czynnosci jak: ustalenie dopasowanych
stawek za naprawy blacharsko-lakiernicze, ustalenie rabatéw na cze-
Sci zamienne, obstuga merytoryczna szkody, weryfikacja kosztoryséw
naprawy (zakresu naprawy) czy zgodnosci z zakresem uszkodzen
oraz wybranej technologii, bez wzgledu na to, czy koszty naprawy
pokrywane sq w ramach polisy AC, OC, czy tez we wlasnym zakre-
sie przedsiebiorstwa.

MARIUSZ ZURAWSKI,
manager, Biuro Ubezpieczeri Klientow Strategicznych EIB, radca
prawny

Problem sum gwarancyjnych

Ubezpieczyciele coraz szerzej sygnalizujq

problem wyczerpywalnosci sum gwarancyj-
nych OC ppm. Jest to zagadnienie, ktdre do powszechnej swiadomo-
Sci przebija si¢ przy okazji spektakularnych szkdd, jak np. zderzenie
Jirdw” z Pendolino (byto kilka takich zdarzen) lub szeregu wypad-
kow dotyczqcych autokaréw, w ktdrych mamy do czynienia z duzq
liczbg poszkodowanych.
W praktyce najczesciej do wyczerpania sumy gwarancyjnej dochodzi
w sytuacji koniecznosci wyplaty rent i innych swiadczersi cyklicznych,
ktdre po wielu latach wyptat doprowadzajq do skonsumowania
w catosci limitu polisowego. Szacuje sig, Ze co roku przybywa kil-
kanascie takich przypadkdw. Problem ma bardzo duzq spoleczng
doniostos¢ i zmusza do zastanowienia sig, czy obecne regulacje
pozwalajq realizowac na naleZytym poziomie podstawowe funkcje
ubezpieczenia OC komunikacyjnego. MoZna je scharakteryzowac
jako:
a) zapewnienie poszkodowanemu pewnosci otrzymania naleznego

Swiadczenia,
b) ochrona sprawcy szkody przed koniecznosciq swiadczenia
odszkodowania z wlasnego majqtku.

Najbardziej drastyczne sytuacje, zwigzane ze stosowaniem stosun-
kowo niskich sum gwarancyjnych, jakie obowigzywaty przed 2006 r.
zostaly ,zaopiekowane” w Ustawie z 19 lipca 2019 r. Problem ten
zaczyna jednak dotyczy¢ coraz wigkszej liczby szkdd, do ktdrych
zastosowanie majq nowe sumy gwarancyjne — w pewnym sensie
historia zatoczyta kolo i msci si¢ brak kompleksowych regulacji.
Chciatbym, Zeby prowadzone dyskusje pozwolity na wypracowanie
i wdrozenie wywazonych rozwiqzaii systemowych. Mechanizmy te
przez stworzenie sytuacji pewnosci/jasnosci co do zakresu ochrony
ubezpieczeniowej z jednej strony umozliwiq racjonalizacje taryf
ubezpieczeniowych — co jest wazne dla ubezpieczycieli oraz ubez-
pieczajacych — z drugiej strony bedq takzZe pogtebiac zaufanie spo-
teczeristwa do idei ubezpieczen — zwtaszcza ubezpieczonych oraz
poszkodowanych.

ARKADIUSZ BUREK,
dyrekior ds. Operacji Biznesowych, Polska Kancelaria Brokerska

Sztuczna inteligencja w ustudze brokerskiej
Uruchamialiscie kiedys Mapy Google z okre-
sleniem czasu przyjazdu? Uwzgledniajq one
rodzaj pojazdu, wybdr trasy i aktualny traffic.

System IT w Polskiej Kancelarii Brokerskiej ocenia czas potrzebny
na opracowanie optymalnych rozwiqzan dla klienta. Dzigki temu
harmonogram dziatani uwzglednia czas na analize ryzyka, szkodo-
wosci, przygotowanie rekomendacji oraz dzialania edukacyjne. W ten
sposéb unikamy przeciqzenia pracq i nierdwnomiernego obcigzenia
zespoldw. Poprawilo to rdwniez standard rekomendacji i satysfakcje
z opracowanych rozwiqzai dla klienta. Zadowoleni klienci przekta-
dajq si¢ na zadowolonych pracownikéw i vice versa.

W analizie danych od klienta wspiera nas sztuczna inteligencja pel-
nigca funkgje Asystenta Procesu Biznesowego. Podpowiada ona bro-
kerowi, jakie czynnosci nalezy wykonaé, skad moze je uzyskac, ale co
najwazniejsze, na podstawie podjetych przez niego decyzji, Asystent
uruchamia niezbedne narzedzia, wypetniajgc dane za pracownika.
Ponadto uczy si¢ na podstawie podejmowanych przez uzytkownika
decyzji i dostosowuje swoje rozwiqzania do najbardziej oczekiwanych
przez brokera.

Rownolegle poszerzylismy integracje naszych systemdw z centralng
ewidencjq pojazdéw CEPiK. Na biezqco wiemy, czy zaktad ubez-
pieczeii przekazat informacje o zawartej polisie OC ppm do Cen-
tralnej Ewidencji Pojazddw i czy nasz klient swobodnie moze sig
poruszac bez zagroZenia. Dzigki temu, mamy wiedz¢ o stanie pojaz-
dow i ich przebiegu, dostarczajqc klientom narzedzia wspomagajqce
zarzqdzanie i niwelujqce ryzyko utraty ochrony z umdw autocasco.
Nasi klienci zawsze mieli petny dostep do polis w internetowej Strefie
Klienta, dotychczas jednak dziatania te generowaty wysokie koszty
ewidencyjne. Wystepowat réwniez problem przesuniecia czasowego.
Mimo wykorzystywanych systeméw OCR i automatycznych robotdw
przekazujqcych dokumenty we wlasciwe miejsce, sredni czas ewiden-
¢i polisy wynosit ponad 3 dni. Uruchomienie punktéw dostepowych
API skrdcito ten czas do zera. W momencie wystawienia polisy przez
ubezpieczyciela, pojawia si¢ ona rowniez w naszych systemach. To
ulatwia klientom jej rozliczenie i ewidencje ksiggowq, a nam pozwala
dostarczy¢ wyzszy serwis i przesunqc zasoby ludzkie do bardziej
ambitnych projektdw.
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SPECJALIZACJE PRODUKTOWE

MIESIECZNIK UBEZPIECZENIOWY

ALMANACH BROKEROW

Specjalisci w mieniu

Mienie (ogien, Bl, maszyny)

Lp. firma Obsié%'\@g%na

1. Aon 381,00
2. MAK 185,00
3. Attis Broker 99,77
4, GrECo 78,93
5. Conecto 73,00
0. Funk International 64,90
7. Supra Brokers 44,83
8. Howden Donoria 39,00
9. STBU 35,72
10. MAI 35,43

*obslugiwana sktadka w min zt wg deklaracji firmy

PAWEL CHMIELEWSKI,
Senior Broker, koordynator w Dziale Ubezpieczeri Majatko-
wych, Willis Towers Watson

Potrzebne swiadome decyzje

Cechgq charakterystyczng obecnego trendu na

rynku ubezpieczeri jest znaczne wycofanie
pojemnosci w odpowiedzi na zmiany w ekspozycji na ryzyko —
zwlaszcza w trudniejszych klasach branzowych. Ma to swoje okreslone
konsekwencje:

e W przypadku ofert koasekurowanych i warstwowych wzrasta
liczba podmiotdw potrzebnych do petnego pokrycia ryzyka,
przez co negocjacje wznowieniowe stajq si¢ dtuzsze i bar-
dziej ztoZone.

e W trudnych lokalizacjach i na rachunkach szkodowych zauwa-
Zalny jest wzrost stawek znacznie wykraczajqcy poza standar-
dowe odchylenie od sredniej.

e Techniczna ocena ryzyka jest poddawana scistej kontroli, co
oznacza, zZe ubezpieczajqcy muszq zajac sie wszelkimi zale-
glymi zaleceniami przed odnowieniem umowy.

e Usztywniajqcy si¢ rynek ubezpieczeri majgtkowych zmusit nie-
ktdrych klientow do wigkszego zatrzymania ryzyka na wlasnym
rachunku i/lub obnizenia limitow odszkodowawczych.

*  Dodatkowo procesy plasowania ryzyka komplikuje postepujqgca
konsolidacja ubezpieczycieli operujqcych w Polsce.

W tych warunkach klienci powinni zweryfikowac swojq tolerancje

na ryzyko i podjac bardziej swiadome decyzje, aby zlagodzic wplyw

usztywniajqcego sie rynku. Coraz wigksze znaczenie w procesie zarzq-

dzania ryzykiem odgrywa analityka — zwlaszcza z wykorzystaniem
zaawansowanych narzedzi technologicznych takich jak np. Property

Quantified dostepny dla klientdw WTW. Zmiana w kierunku nie

tylko gromadzenia danych, ale takze ich strukturyzacji w celu dostar-

czenia istotnych informacji staje si¢ priorytetem zardwno dla ubezpie-
czajqcych, jak i ubezpieczycieli. Ostatecznie jakos¢ danych bedzie miala
wplyw na to, jak korzystnie dana spdtka zostanie oceniona w pordw-
naniu z podobnymi podmiotami.

PAWEL MLOT,
dyrektor Departamentu Ubezpieczeri Majatkowych, Polish
Bokers Group

W poszukiwaniu nowych wyzwai...

Rynek ubezpieczeniowy przez ostatnie

12 miesiecy zmienit si¢ bardziej niz planowat
i spowodowata to nie tylko pandemia, ale takze ruchy wlasnosciowe
zardwno na rynku ubezpieczeniowym, jak i brokerskim.
Oftoczenie tworzy sytuacje, w ktdrej pracuje si¢ nieco trudniej (nieco
mniej podmiotow do oferowania produktdw, ograniczony apetyt w nie-
ktdrych liniach, praca zdalna, telekonferencje), ale mimo wszelkich
trudnosci technicznych na szczescie caly czas sq klienci, ktérzy w obsza-
rze ubezpieczeri majqtkowych szukajq nowych rozwigzai. I broker
caly czas jest w tym obszarze potrzebny. Uwazne stuchanie klienta
(wiem, wiem: wszyscy to realizujq...) i wspdlne z nim szukanie dopa-
sowanych do jego potrzeb rozwiqzan pozwala w wigkszosci przypad-
kdw osiqgnac sukces doceniany przez obie strony. Jednak bardzo czgsto,
jako brokerzy, wypracowujemy rozwiqzania, ktdre wydajq si¢ nam
doskonate dla wigkszosci naszych partnerdw i wpadamy w putapke
zestandaryzowanych rozwiqzafi.
Rynek matych i srednich brokerdw lokalnych w opinii najwigkszych
Swiatowych podmiotéw rynku brokerskiego powinien w krétkim czasie
znikngd zastgpiony przez doskonate automatyczne serwisy wspomaga-
nie tylko przez cztowicka... Mial tez znikngc wiele, wiele lat temu. ..
Na szczescie w obszarze ubezpieczeri majgtkowych zawsze znaj-
dzie si¢ podmiot poszukujacy ochrony, ktdry chee czegos nietypowego
i wymaga pochylenia si¢ nad jego indywidualng sytuacjq. I mimo Ze
wydaje si¢ to nieprawdopodobne, to opierajqc si¢ na solidnych podsta-
wach, wykorzystujqc wieloletnie i réZnorodne doswiadczenie catego
naszego zespotu, potrafimy znaleZ¢ rozwigzania dopasowane do
potrzeb naszych klientéw, wspierajqc ich na réZnych polach i wycho-
dzqc w naszych rozwiqzaniach poza schematycznie postrzegany trady-
cyjny obszar kojarzony z ubezpieczeniami.
Nasza przewaga rynkowa to umiejetnos¢ stuchania, czerpanie z rézno-
rodnych doswiadczeri, ktdre skumulowaty si¢ w naszym zespole i umie-
Jetnos¢ znajdowania na rynku partnerdw, ktérzy w dalszym ciqgu cheq
podejmowac nietypowe wyzwania, jakie pojawiajq si¢ u naszych obec-
nych i przysztych klientéw.

IZABELLA SZYMANSKA,
dyrektor Dziatu Klienta Korporacyjnego, Marsh

Programy migdzynarodowe a obecna
sytuacja rynkowa
W 2020 r. w Europie kontynentalnej ceny
ubezpieczeri zanotowaty wzrosty srednio
0 ok. 15-20%. Dotknely one wigkszos¢ klientow bez wzgledu na wiel-
kos¢ firmy. Dynamika wzrostu byla duza, zwlaszcza w przypadku
ubezpieczeni kompleksowych oraz programdw gwarantujgcych ochrong
dla ryzyk katastroficznych (CAT). Ubezpieczyciele i reasekuratorzy
zaczeli ograniczad swoje pojemnosti, co spowodowato wigksze wyko-
rzystanie rynku londyriskiego, jak rowniez poszukiwania alternatyw-
nych rozwigzaii. Dodatkowo pojawily si¢ wylqczenia zwigzane z cho-
robami zakaZnymi i ryzykami cyber.
W przypadku polskiego rynku widoczny jest trend zmniejszania sig
ekspozycji na ryzyko, co skutkuje tworzeniem wigkszych pooli ubez-
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pieczeniowych przez zaktady ubezpieczeni. Ta widoczna i dotkliwa
zmiana dotyczqca klientow z wysokq szkodowostiq skutkuje znacz-
nymi wzrostami stawek ubezpieczeniowych, ograniczonym zakresem
ochrony lub nawet odmowq ztoZenia oferty dla wybranych firm.
Rowniez obserwujemy wzrost stawek ubezpieczeniowych srednio

0 ok. 15-20% oraz zapowied? dalszych podwyzek m.in. w zwigzku
z wyzszymi kosztami reasekuracji i wigkszym naciskiem ze strony
ubezpieczycieli na poprawe ryzyka, a takze utrzymania okreslonej ren-
townosci na danym kliencie czy okreslonym portfelu klientéw.
Ubezpieczyciele bardzo wnikliwie oceniajq ryzyko poprzez lustracje
czy audyty ubezpieczeniowe w lokalizacjach klienta. Widoczny jest
trend, ktdry spowodowal, Ze niektdre zalecenia rekomendowane zostaty
obecnie zmienione na obowigzkowe. Natomiast brak wykonania zale-
ceti po audycie w okreslonym czasie skutkuje nawet wycofaniem sig
ubezpieczyciela ze zloZenia oferty ubezpieczeniowej.

W tej trudnej sytuacji warto tez zwrdcic uwage na pewne pozytywne
aspekty, ktdrymi sq niewqtpliwie programy miedzynarodowe aranzo-
wane z Polski tzw. programy wychodzqce (ang. outgoing international
programs). Na ten moment nie sq one czesto aranzowane, lecz nasze
ostatnie doswiadczenia pokazujq, Ze nadal w niektdrych przypadkach
Jestesmy w stanie uzyskac lepsze warunki ubezpieczenia z naszymi
lokalnymi partnerami biznesowymi na rynku polskim w pordwnaniu
z rynkami zagranicznymi. Z pewnosciq jest to dla nas kierunek, na
ktérym skupimy sie w najblizszych latach.

ENERGETYKA

JOANNA KOSELSKA,
dyrektor Biura Ubezpieczeri Energetyki i Przemystu, doradca
zarzadu, MAK

Podparci doswiadczeniem

Duzy rozwdj MAK Ubezpieczenia w sekto-

rze majqtkowych ubezpieczeit korporacyjnych
widoczny byt w ostatnich latach i zwigzany byt z zatrudnianiem
wyspecjalizowanych menedzerdw i brokerow, posiadajgcych ugrunto-
wanq wiedze i pozycje na rynku ubezpieczeni. Bezposrednio przetoZyto
sig to takZe na szybki i dynamiczny rozwdj portfela klientow, gdyz
dzigki wiedzy najlepszych specjalistdw na rynku, mozemy zapewnic
wysoki poziom obstugi i dostarczyc naszym klientom najlepsze dostgpne
rozwigzania.

Jednym z takich dynamicznie rozwijajqcych sig obszardw jest Biuro
Ubezpieczeri Energetyki i Przemystu, ktdre obstuguje najwickszych
klientow dziatajqcych w tych strategicznych obszarach gospodarki oraz
w ich szeroko rozumianym otoczeniu. Wychodzqc naprzeciw oczeki-
waniom, dostosowujemy swojq prace do wysokich norm bezpieczeristiwa
naszych klientdw, zachowujqc jednoczesnie najwyzszy poziom stan-
dardow brokerskich. Dzigki naszej cigzkiej pracy mozemy cieszyc sig
zaufaniem czotowych podmiotdw z obu branz i plasowac si¢ w trdjce
najwiekszych brokerow w Polsce, skutecznie konkurujqc z migdzyna-
rodowymi brokerami.

Posiadamy bogate doswiadczenie dotyczqce rowniez ubezpieczer
w branzy wydobywczej i poszukiwawczej, dzigki czemu od podstaw
rozumiemy wszystkie procesy dotyczqce np. paliw kopalnych. Poru-
szamy sig swobodnie w kazdym obszarze rynkow energetycznych,
podazajqc jednoczesnie za transformacjami zwigzanymi ze zmiang
klimatu i przechodzeniem na odnawialne Zrddla energii. Na zmiany
patrzymy gldwnie z perspektywy naszych klientdw, starajqc si¢ ich
wspierad w zakresie nie tylko zabezpieczenia wszystkich ryzyk ubez-
pieczalnych, lecz takze dzielgc si¢ z nimi naszq fachowq wiedzq w tym
zakresie, ktdrg zdobywalismy/zdobywamy przy ubezpieczeniach
i projektach dotyczqcych np. sekwestracji CO, do warstw wodonosnych,

w odwiertach prowadzonych celem rozpoznania wystepowania z16z
weglowodordw i offshore.

MICHAL OLSZEWSKI,
dyrektor Departamentu Energetyki i Gornictwa, GrECo

KLUCZOWE CZYNNIKI RYNKOWE

Z perspektywy klienta 2021 r. nie pozwala

miec nadziei na poprawe sytuacji w ubez-

pieczeniach sektora energetycznego oraz
gorniczego. Majqc na uwadze trwaty brak rentownosci technicznej

w kluczowych klasach ubezpieczeni, ubezpieczyciele i ich reasekurato-

rzy kontynuujq dzialania zmierzajqce do przywrdcenia pozytywnego

wyniku na dziatalnosci ubezpieczeniowej. Zarzqdy mocno naciskajq
na podwyzki stawek, zaostrzenie kryteriow selekcji ryzyka i zmniej-
szenie zakresu oferowanej ochrony. Réwnoczesnie presja dekarboni-
zacyjna wywierana na uczestnikdw rynku ubezpieczeniowego przez
kluczowych interesariuszy i zorganizowane grupy nacisku powoduje
zmniejszenie zaangaZowania w sektor energetyczny bqadZ zaniechanie
oferowania ochrony ubezpieczeniowej dla wlascicieli weglowych akty-
wow wytwdrczych przez wiele kluczowych i dotychczas aktywnych

w tym obszarze rynkdw.

Kluczowymi czynnikami rynkowymi, ktdre ulegly zmianie sq:

1. Cena: W 2020 r nastqpit znaczqcy wzrost wysokosci stawek
ubezpieczeniowych o 15-20%. Dodatkowo w zakresie ryzyk
skomplikowanych, rachunkdw obarczonych wysokq szkodowosciq
bad? trudnych do uplasowania z innych wzgledow (np. weglo-
wych), wzrosty stawek przekraczaty powyzsze poziomy, czasami
nawet znacznie.

2. Zakres pokrycia ubezpieczyciele dqzyli do zaostrzenia warunkdw
ochrony, szczegolnie w zakresie franszyz i limitéw oraz podlimi-
téw odpowiedzialnosci, a takze warunkdw platnosci sktadki.

W naszej ocenie wzrosty stawek w 2020 r. nie wystarczq do przy-

wrdcenia trwalej rentownosci ubezpieczycieli, co pozwala sqdzic, Ze

typowe skutki twardej fazy cyklu rynkowego dadzq si¢ zaobserwowac

w biezqcym roku. MoZemy zatem oczekiwac dalszego wzrostu sta-

wek, zaostrzenia warunkdw ochrony ubezpieczeniowej oraz dalszego

kurczenia sig pojemnosci ubezpieczeniowych na ryzyka weglowe (i by¢
moze gazowe).

Ubezpieczanie ryzyk energetycznych wymaga dzis drobiazgowo prze-

myslanej strategii i starannego wykonania. Proces plasowania trwa

i w przyszlosci prawdopodobnie bedzie trwac znacznie dtuzej niz

mialo to miejsce jeszcze 3-4 lata temu i gorqco zachecamy naszych

klientow do wwzglednienia tej tendencji w harmonogramach prac odno-
wieniowych.

CYBERRYZYKA

MICHAL ZOtADEK,
Pool Broker, grupa Conecto Broker

Zdalna praca napedza popyt

Hybrydowe i zdalne tryby pracy zwigkszyty

Swiadomos¢ zagrozeri cybernetycznych firm

i napedzajq sprzedaz cyberpolis. Firmy chet-
niej zabezpieczajq si¢ na wypadek atakdw hakerskich, utraty danych
(nie tylko osobowych), przerzucajqc ewentualne koszty zarzqdzania
kryzysowego na ubezpieczycieli oraz szukajqc pokrycia potencjalnych
strat powodowanych przestojem po ataku. Obecnos¢ w mediach infor-
macji o atakach hakerskich zwigksza swiadomos¢ wielkosci potencjal-
nych szkdd. Ciekawostkq jest wigczanie do polis cyber limitow z polis
crime, zwiqzanych z manipulacjami socjotechnicznymi. Spodzie-
wamy sig, dalszego wzrostu zainteresowania tq liniq ubezpieczer.

>
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Budowac przysztosc
wspolnie z brokerami

Marcin Debicki,
dyrektor zarzadzajacy Biura Ubezpieczen
Korporacyjnych w ERGO Hestii

Ubezpieczyciele razem z brokerami mierza si¢ z tymi samymi
wyzwaniami na rynku. Stanowimy jeden zbidr, bo nie ma
ubezpieczycieli korporacyjnych bez brokeréw i nie ma broke-
réw w ubezpieczeniach korporacyjnych bez ubezpieczycieli.

CZEGO NAUCZYt NAS COVID?

Efektem dystansu spotecznego i lockdownéw jest ,odhuma-
nizowanie” biznesu. Nagle okazalo sig, ze bardzo wiele spraw
musimy zatatwia¢ bez kontaktu bezposredniego. Ekstremal-
nym przykladem sa chociazby surveye — audyty ryzyka, ktére
obecnie przeprowadzamy zdalne, bez wizyty u klienta. Gdyby
3 lata temu kto§ nas zapytal, czy to mozliwe, nasi inzynierowie
na pewno wyraziliby gt¢boks dezaprobate dla tak ekscentrycz-
nego pomystu. Natomiast dzisiaj to po prostu si¢ dzieje, bo

w wielu przypadkach nie byto innej mozliwosci. Spodziewam
si¢, ze zdalne surveye zostang z nami na dluzej, nawet gdy wré-
cimy do normalnosci, poniewaz w istotny sposb poprawiaja
efektywnosé.

Z drugiej strony, wcigz pozostata pewna grupa klientow,

ktéra w kontaktach z brokerami preferuje spotkania bezpo-
$rednie. Musimy mie¢ $wiadomos¢, ze znakomita wigkszosc
klientéw bedzie chciafa skroci¢ procesy wzajemnej wymiany informacji
7 ubezpieczycielem i ograniczy¢ je do minimum. Podobnie w kon-
taktach z brokerami — przyzwyczajenie do zdalnego zatatwiania
wielu spraw z nami pozostanie. Zwlaszcza, ze cata procedura
zaméwieni publicznych réwniez zostata przeniesiona do inter-
netu. Obstuga zdalna stanowi bardzo wyrazny trend. I dlatego
za chwile waznym tematem stang si¢: bezpieczefstwo transmi-
sji danych, bezpieczefistwo kontaktu z klientem, szyfrowane
polaczenia itd.

Biznes korporacyjny opiera sie na relacjach i wzajemnym zaufaniu
miedzy partnerami. Wypracowany w ciggu 30 lat dziatalnosci ERGO
Hestii kapitat procentuje. Jednak w dobie epidemii pielegnowanie
kontaktow miedzy klientem, brokerem, a ubezpieczycielem

wymaga zastosowania nowych rozwigzan i technologi.

Nalezy mie¢ na uwadze, ze w biznesie korporacyjnym wiele
zalezy od zaufania na linii broker — underwriter. Tymczasem
zdalne kanaly w naturalny spos6b ograniczaja nasza ekspresje
w komunikacji. Niosa zatem zagrozenie ochtodzenia lub nad-
miernego sformalizowania relacji. Poradzenie sobie z ta sytu-
acja stanowi istotne wyzwanie dla nas wszystkich.

PLUSY | MINUSY DIGITALIZACJI

Mingly juz czasy, kiedy broker osobiscie zawozit polis¢ do
klienta. Trochg szkoda. Bo w kazdym przypadku byla to dobra
okazja, by porozmawia¢ o nowych potrzebach, aktualizacji
danych czy nowych produktach. Niestety wszyscy, jako rynek,
bedziemy mieé coraz mniej sytuacji bedacych pretekstem

do rozméw o biznesie, co moze prowadzi¢ do ograniczenia
poszukiwania nowych $ciezek rozwoju. W zwigzku z tym
trzeba bedzie takie sytuacje kreowaé. Kazdy broker powinien
rozwazy¢ spotkania z klientem np. raz na kwartal czy pét roku.
Niezaleznie od pomystu na ten kontakt z klientem, na pewno
bedzie to wymagalo wigkszej inicjatywy ze strony brokera. Bo
digitalizacja wszelkie kontakty w naturalny sposéb ogranicza

i splyca. Jej rozwdj jest jednak nieunikniony, wigc musimy zna-
lez¢ miejsce obok niej. Dlatego trzeba tak rozplanowaé prace,
by znalez¢ skuteczng platforme komunikacji z klientami, ktéra
przelozy si¢ na efekty biznesowe.

NIE 0GRANICZAC SIE DO CEN

Dzi§ wiele oséb digitalizacje w ubezpieczeniach kojarzy bez-
posrednio z poréwnywarkami internetowymi. To bledne
zawgzenie duzego i waznego procesu. Latwos¢ poréwnywania
ofert w internecie to domena wielu dziedzin: ustug banko-
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wych, transportowych, hotelarskich, biletéw lotniczych itd. Na
szczgScie ubezpieczenia korporacyjne, ktorych natura polega
na ofertach projektowanych dla kazdego klienta indywidual-
nie, z uwzglednieniem jego specyfiki i wyjatkowosci, bardzo
trudno poréwnywac. Niestety, klienci nauczeni tym, jak dziala
to w innych branzach, maja tendencj¢ do sptycania oferowa-
nych przez nas ustug tak, by calo$é zamknac w jednej tabeli

w Excelu.

Rozwdj sytuacji, w ktorej oferty ubezpieczycieli b¢da pordw-
nywane tylko na podstawie ceny, bytby szkodliwy dla rozwoju
catego rynku i dla wszystkich jego uczestnikdw. Dlatego

w ERGO Hestii nieustannie poszerzamy portfel produk-
tow, tak by zakres ochrony stale dopasowywac do zmian
zachodzacych w otoczeniu biznesowym naszych klientow.
Proponujemy nowe ubezpieczenia np. dotyczace cyberryzk,
a takze oferujemy klientom ekspertyz¢ z zakresu prewencji,
Swiadczac ustugi w ramach Hestia Corporate Solutions. Fakt,
ze mieliSmy pomyst i odwagg na stworzenie takiego biura

i zaproponowanie takich ustug w wielu sytuacjach pozwolit
na zmiang perspektywy. Broker zyskal dodatkowe argumenty
za oferta, klient informacje i obraz firmy pozwalajace mu
zabezpieczy( jego biznes, a rynek zaczal si¢ edukowac i spe-
cjalizowaé. To reakcja tancuchowa, ktéra pozwala na rozwdj
w wielu segmentach. Czym innym byloby sprowadzenie
pracy brokera do wyniku w poréwnywarce. Kompetencje
brokera odesztyby na drugi plan, a ubezpieczyciele straciliby
bodziec do poszukiwania kolejnych innowacji. Stracitby na
tym dostownie kazdy.

WARTOSC DODANA DLA KLIENTOW

Powinni$my stale pracowaé nad warto$cia dodang dla klientéw
tak, by nie traktowali ubezpieczen jako przykrego podatku,
ktdry po prostu trzeba zaptacié. Ubezpieczenie nie powinno
by¢ postrzegane jako koszt. Ubezpieczyciele 1 brokerzy
powinni razem pracowac nad budowaniem $wiadomosci klien-
tow w tym zakresie. W jaki sposdb?

Ubezpieczyciele dla brokeréw i dla klientéw stanowia pot¢zna
skarbnicg¢ wiedzy statystycznej np. w obszarze szkdd. JesteSmy
w stanie pokazaé, jak przedsigbiorstwo klienta prezentuje si¢
na tle innych przedsigbiorstw w branzy pod katem np. zagro-
zen szkodami ogniowymi albo ryzykami cybernetycznymi.
Mozemy doradzié, jak klient powinien zadbaé o ciaglo$¢ dzia-
tania. To jest istotny temat w rozmowie brokeréw z klientami.
Jeszcze kilka lat temu doradztwo zyskiwato na znaczeniu

tylko w okresach twardego rynku, a dodatkowe ustugi prze-
stawaly mie¢ znaczenie w fazach migkkiego rynku. Tymcza-
sem wzbudzanie potrzeb dotyczacych zarzadzania ryzykiem
nie powinno odbywac si¢ tylko w momentach drastycznych
zmian rynkowych. Powinni$my pracowaé nad systematycznym
pokazywaniem klientom réznego rodzaju warto$ci ze wsp6l-
pracy z ubezpieczycielami. I to jest chyba jedno z kluczowych
w tej chwili wyzwan dla brokerdéw — nie ulec uproszczeniom
w dobie digitalizacji.

ZADBAG 0 WARTOSC

W ERGO Hestii rozumiemy, ze z perspektywy wielu klientéw
ubezpieczenie nie jest czym$ konkretnym, namacalnym. Polisa
jest podpisana i oprécz niej nie ma nic namacalnego, co klien-
towi czud, ze co§ nowego posiada. Dlatego oprécz typowych
ustug ubezpieczeniowych, caly czas prébujemy zaoferowac
klientom co$ bardziej ,widocznego”, np. Internet Rzeczy czy
testy penetracji ryzyka cyber. To ustugi fizycznie namacalne,
weryfikowalne, ktdre pozostawiaja konkretny rezultat, raport,
dostep do danych. To jest sposéb na to, by nie zostaé zaszu-
fladkowanym jako koszt, tylko pokazaé, ze ubezpieczenia moga
zaoferowaé znacznie wigcej. I to jest réwniez dobry pomyst

na to, zeby splycenie relacji wynikajace z digitalizacji trochg
zatrzymac i staé si¢ dla klienta atrakcyjnym partnerem. Trzeba
tylko zwrdci¢ uwagg na strong korzysci.

Latwos¢ poréwnan i obnizenie kosztéw ubezpieczenia jest row-
niez pochodng bardzo silnej konkurencji mi¢dzy brokerami.
Dotyczy to zaréwno ubezpieczen flot, majatkowych, jak i gru-
powych ubezpieczen na zycie. W takich przypadkach dyskusje

o tym, jak powinien wyglada¢ ksztatt programu ubezpieczenio-
wego i indywidualne podejscie do klienta schodzi na dalszy plan.
Najczesciej wygrywa broker zapewniajacy najbardziej atrakcyjna
ceng. I to jest bardzo negatywny trend rynkowy. Niestety zbyt
daleko idaca konkurencja nie stuzy rynkowi wbrew temu, co mozna by byto
53dzi¢, bo jaki broker bedzie chciat inwestowa¢ w zaawansowane badania
potrzeb klienta, w godziny analizy, jak jego przedsigbiorstwo dziafa, czego
potrzebuje, jak wyjS¢ naprzeciw ryzykom, ktore to przedsigbiorstwo spo-
tyka, jesli prawdopodobienstwo, ze bedzie reprezentantem tego klienta,
jest niskie. Mamy zatem do czynienia z pewnym paradoksem.
Zmniejszenie liczby podmiotéw wykonujacych dane ustugi teo-
retycznie powinno spowodowaé, ze spadnie konkurencyjnosé,
ale w przypadku brokeréw wzro$nie, poniewaz kazdy z nich
bedzie mégt wigceej czasu poswigcié klientowi, wigcej w niego
zainwestowad, lepiej przygotowaé jego program i nie obawiaé
sig, ze za chwilg przyjdzie inny broker, ktéry zaproponuje tansza
oferte, ale niekoniecznie lepsza. By¢ moze metoda na zbyt silng
konkurencje z jej negatywnymi skutkami bedzie konsolidacja.

W GRUPIE SItA

Fakt, ze dzisiaj sa brokerzy chetni bra¢ udzial w konsolidacji,
Swiadczy o tym, ze nie wierza w przyszlo§é samodzielna. Bo
konsolidacja nie bierze si¢ tylko z potrzeby posiadania gotdéwki.
To jest raczej przede wszystkim obawa co do przyszlosci i tego,
jak ten biznes dla brokera bedzie oplacalny w przysztosci.
Jezeli kto$§ ma takie obawy, to zaczyna mysle¢ o konsolidagji,

o odsprzedaniu wlasnego biznesu lub polaczeniu z innym
podmiotem. Obawia sig, ze coraz trudniej bedzie dziata¢ samo-
dzielnie. I te trudnosci biorg si¢ ze zbyt silnej konkurencgji.
Silna konkurencja w tym wypadku nie wnosi niczego wartoSciowego dla
rynku. I nawet klienci, majac dost¢p do wigkszej liczby broke-
réw, weale nie otrzymuja lepszej ustugi, bo posrednik dziata
przez pryzmat najnizszego kosztu, a nie jak najlepszego zapew-
nienia, zbadania i zabezpieczenia potrzeb klienta. U4
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Specjalisci w mieniu

ADAM KUICH,
Client Director, Aon

Niedoceniane ryzyko

Obecnost firmy w cyberprzestrzeni powoduje,

Ze jest ona narazona na nowe rodzaje zagro-

Zei. Jednym z nich jest wystqpienie cyberin-
cydentu. Pomimo zastosowania zaawansowanych srodkdw zabezpie-
czajqcych, przedsigbiorstwa nie sq w stanie wyeliminowac wszystkich
podatnosti — tu nadal gldwnaq rolg odgrywa czynnik ludzki (np. pra-
cownicy narazeni na réznego rodzaju ataki phishingowe). Przestepcy
(ang. bad actors) z wewnqtrz lub spoza firmy (niezadowolony pra-
cownik, grupa przestgpcza czy hakerzy) mogq wykorzystac istniejgce
podatnosti, czyli luki w zabezpieczeniach firmy. Gdy to nastqpi, many
do czynienia z cyberincydentem.
Wedlug najnowszego raportu Aon w zakresie ryzyk cyber (2021
Cyber Security Risk Report) tylko 40% badanych firm posiada odpo-
wiednie srodki i procedury ograniczajqce zagroZenia, ktdre wynikajq
z pracy zdalnej. Znacznie mniejszy odsetek firm (21%) wskazuje,
Ze wdrozylo podstawowe srodki nadzoru nad najwazniejszymi
dostawcami i kontrahentami, ktérzy rdwniez mogq stanowic wektor
cyberataku na firme.
Jednym z istotnych ryzyk — szeroko dyskutowanym na rynku ubezpie-
czefi cyber i majgcym bardzo duzy wplyw na dziatalnos¢ dotknigtych
nim przedsigbiorstw — jest atak typu ,ransomware”. Polega on na prze-
tamaniu zabezpieczeti dostgpowych do infrastruktury IT firmy i posiada-
nych przez niq danych oraz zaszyfrowaniu ich na urzqdzeniach. Czesto
wezesnief przestepcy wykradajq dane. Kolejnym krokiem jest 2qdanie
okupu za odszyfrowanie danych, a w przypadku odmowy ze strony
zaatakowanej firmy — Zqdanie okupu za nieujawnianie wykradzionych
informacji. Ponadto firma w takiej sytuacji moze takze doswiadczyc prze-
rwy w prowadzeniu dziatalnosti, co wigze si¢ ze stratami z tytutu braku
przychoddw, oraz narazic si¢ na sankgje i kary wynikajqce z przepiséw
prawa (chocby tych o ochronie danych osobowych).
Dane Aon wskazujq na prawie 400% wzrost liczby tego typu atakdw
zaledwie w ciqgu 2 lat (2018-2020). W konsekwencji ubezpieczyciele
wprowadzili bardziej restrykcyjng oceng ryzyka. Ze wspomniananego
raportu Aon wynika, Ze jedynie 31% badanych firm posiada odpowied-
nie plany dziatania w przypadku wystqpienia ataku typu ,ransomware”.

ELZBIETA LEMANSKA-BLAZOWSKA,
broker, ekspert ryzyk cyber i Zespét Cyber Howden Donoria

Swiat sie zmienia
Liczba cyberatakdw na swiecie i w Polsce
stale rosnie. To m.in. efekt uboczny epide-
mii koronawirusa i przyspieszenie rewolucji
technologicznej w biznesie, ktdry przenosi si¢ do sieci. To juz nie jest
tylko problem najwigkszych firm, ktdre warto zaatakowac, by zyskac
rozglos. Tur chodzi po prostu o pieniqdze. Dane z ubieglego roku
wykazujq, Ze proby atakdw odnotowywaty czesciej srednie firmy,
zatrudniajqce do 250 pracownikdw. Bo najlepiej uderzyc tam, gdzie
sq luki w ochronie.
Postep technologiczny w branzy IT jest nieodlqcznym, a zarazem
wyjqtkowym elementem rozwoju biznesu. Miniony rok przynidst
prawdziwq rewolucje. W marcu 2020 r. nasze Zycie zmienito sig
z dnia na dziefi, a kolejne fale epidemii te zmiany po prostu ugrunto-

waty. Praca zdalna stata si¢ faktem nawet w wielu firmach przemy-
stowych, ktdre o tym nigdy nawet nie pomyslaty.

To dlatego miniony rok, w porownaniu do 2019, przynidst znaczqcy
wzrost aktywnosci cyberprzestepcow. Wedtug raportu analityksw
KPMG ,,Barometr cyberbezpieczeristwa. Covid-19 przyspiesza
cyfryzacje firm” zdecydowana wigkszos¢ badanych organizacji w Pol-
sce (az 64%) odnotowata w 2020 r. przynajmniej jeden incydent
bezpieczetistwa zwigzany z obszarem cyber.

Cyberatak pocigga za sobq powazne konsekwencje m.in. takie jak:
przestdj w dzialalnosci i zwiqzana z tym utrata przychodow oraz
rynku, kradziez toZsamosti, utrata reputacji (marki), piractwo pro-
duktow, wytudzenia finansowe czy tez natozenie kary administracyjnej
wynikajqce z wycieku danych osobowych. Dlatego ubezpieczenia cyber
to jest i bedzie jeden z najszybciej rozwijajqcych sig sektordw w branzy
ubezpieczeni. Jego posiadanie bedzie takq samq oczywistosciq jak ubez-
pieczenia od ryzyk Zywiotowych. Dotyczy to nie tylko firm, dla ktdrych
najbardziej cenne sq wartosci niematerialne czy dane osobowe. Coraz
czescief dotyczy to przemystu. Tam procesy automatyzacji i cyfryzacji
gwaltownie przyspieszyly wraz z nastaniem pandemii — przedsigbior-
stwa musialy szybko przystosowac si¢ do funkcjonowania w nowej
rzeczywistosci. I to teraz najbardziej wymaga ochrony.

Jak swiat ubezpieczeti powinien zareagowac na wzmozonq falg ata-
kow cyber? Na pewno wigkszq elastycznosciq. Produkty, ktdre sprze-
dajemy, powinny is¢ za zmieniajqca si¢ rzeczywistosciq. Doradztwo
i edukacja tez. I to jest zadanie dla brokera. Swiadomego brokera.

MATEUSZ MANUSZAK,
broker ubezpieczeniowy, Attis Broker

Rynek ubezpieczen cybernetycznych

z perspektywy brokera

Zblizajqca sig trzecia rocznica wprowadzenia

do naszego systemu prawnego zmian w zakre-
sie ochrony danych osobowych i cyberbezpieczetistwa jest odpowiednim
momentem na podsumowanie, co zmienito si¢ w materii ryzyk cyberne-
tycznych i ich ubezpieczenia.
Rynek nie przespal zmian prawnych determinowanych ciggle rosngcym
i ewoluujgcym zjawiskiem cyberprzestgpczosci. Widoczne jest zaintere-
sowanie nowych oferentéw cheqcych zwigkszyc konkurencyjnos¢ i baze
podazowq. Z drugiej strony ubezpieczyciele juz dzialajgcy w tym
ryzyku stale dostosowujq swojq oferte do potrzeb rynku, w tym wnio-
skdw srodowiska brokerskiego.
Wezrost swiadomosci ryzyka cyber jest widoczny u najwazniejszego
podmiotu rynkowego — klienta. Cieszy, Ze jest on zainteresowarny
ofertq ubezpieczenia, cho¢ czasami ze wzgledu na stosowane procedury
i zabezpieczenia czy branze nie ma mozliwosci jej otrzymania. Sam
proces oceny ryzyka i pytania kierowane do klienta pomagajq zwrdci¢
jego uwage na braki w zabezpieczeniach, ktdre mogq zostac popra-
wione. Tutaj widoczne jest pole do dzialania dla spotek zajmujqcych
sig audytami czy testami penetracyjnymi, ktdre dzialajq jako partnerzy
ubezpieczycieli i brokerdw.
Malware, phishing, ataki DDoS, ransomware, naruszenia danych
i ich wycieki na stale wpisaty si¢ w katalogi zagroZeii, ktdre nalezy
uwzglednic w sktadce. Chociaz wspomniane niebezpieczeristwa
absolutnie nie dajq o sobie zapomnie¢, na pierwszq linig wysu-
wajq si¢ ataki wymierzone w urzqdzenia sieciowe, infrastrukture
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Internetu Rzeczy i systemy nadzorujqce procesy technologiczne lub
produkcyjne. Te z kolei powstalq szkodg przenoszq ze sfery cyber do
Swiata realnego. Nie bez znaczenia jest trwajqca pandemia, ktdra
szybko przeniosta prace do srodowiska zdalnego, dane do wspdl-
dzielonej chmury, a wazne spotkania biznesowe do wideokomuni-
katoréw.

Konsekwencje wspomnianych zdarzeri sq lub bedq tematem postepowari
szkodowych, w ktdrych klienci bedq oczekiwali ochrony. Tak jawi sie
przysztosc ,,ubezpieczenia ogniowego XXI w.”

ANNA PLUTA,
Lider Praktyki Cybernetycznej, Marsh

To, co hyto, juz nie wrdci
Ostatnie lata pokazaly, Ze zagroZenie cyber
wymuszeniem to obecnie jedno z najpowaz-
niejszych wyzwan dla rynku ubezpieczenio-
wego. Ransomware to ztosliwe oprogramowanie, ktdre blokuje dostep
do systemu komputerowego lub uniemoZliwia odczyt zapisanych
w nim danych, a nastepnie Zqda od ofiary okupu za przywrdce-
nie stanu pierwotnego. Zaptacenie okupu, najczesciej wyrazonego
w bitcoinach (1 BTC to ponad 250 tys. zt) nie zawsze rozwiqzuje
problem. Nie mamy gwarangji, Ze hakerzy nie wykradli danych
przed ich zaszyfrowaniem, co moze grozic ich upublicznieniem.
Tylko w 4 kwartale 2020 blisko 70% atakdw typu ransomware byto
zagroZone ujawnieniem wykradzionych danych (odnotowano wzrost
0 43% w stosunku do poprzedniego kwartatu). Podobnie uzyskanie
klucza deszyfrujacego po zaplaceniu okupu nie daje nam pewnosci
odblokowania zasobdw. Nawet jesli grupa przestepcza zaliczana
Jjest do tych ,,wiarygodnych”, mogto dojs¢ do naruszenia integral-
nosci danych. Srednia wartos¢ wymuszenia w 4Q2020 wynosita
154 108 USD. Jednym z zakreséw dostepnych w ramach cyber
polisy jest ochrona na wypadek cyber wymuszenia.
Cyberryzyka wedtug raportu Allianz Risk Barometer 2021 wciqZ
mieszczq sie w pierwszej trdjce TOP 10 zagroZeii na rok 2021. Juz
sam poczqtek 2021 r. pokazat, Ze ransomware nie odpuszcza i nadal
stanowi lukratywne Zrédlo zarabiania przez grupy przestepcze.
Wykorzystanie Internetu Rzeczy (10T), gdzie kwestia bezpieczeiistwa
w tych urzqdzeniach jest czesto pomijana to kolejne realne zagrozZenie.
Niewykluczone jednak, Ze rok 2021 moze by¢ krytyczny z per-
spektywy zagrozeri ze strony oséb trzecich, podwykonawcdw czy
dostawcow ustug. Ten obszar zarzqdzania cyberbezpieczeristwem
w firmach wydaje si¢ by¢ niedoszacowany. Nie jest tatwo przygotowal
sie wewnetrznie do zarzqdzania cyberryzykiem w warunkach pracy
zdalnej, ale jeszcze trudniej jest zweryfikowac gotowos¢ swoich part-
nerow biznesowych, od dostawcow ustug I'T, przez prawnikdw, az po
firmy wspierajqce procesy biznesowe.

REASEKURACJA

EWA SINIARSKA,
prezes zarzgdu MAK Re

Indywidualne podejscie

Grupa MAK preznie rozwija si¢ w wielu

aspektach i sprawnie dostosowuje do zmie-

niajqcego si¢ otoczenia rynkowego oraz weigz
ewoluujqcych potrzeb klientdw. Nowe typy zagrozeii wymagajq
nowych, niestandardowych rozwiqzat i indywidualnego podejscia do
szeregu problemdw, w tym do sposobu i form transferu ryzyka. Dla-
tego tez w zwiqzku z dynamicznym rozwojem biznesu majqtkowego,
w 2020 r. powotalismy do Zycia nowq spdtke w grupie — MAK Re

— brokera reasekuracyjnego, ktdrego misjq jest dostarczanie swiatowej
klasy ustug i nowoczesnych produktéw ubezpieczeniowych naszym
klientom i partnerom biznesowym.

Dysponujemy obecnie szescioma wykwalifikowanymi, licencjonowa-
nymi brokerami reasekuracyjnymi, ktdrzy posiadajq specjalistyczng
wiedze i wieloletnie doswiadczenie, co pozwala nam oferowac sze-
rokq game konkurencyjnych i innowacyjnych rozwigzari reaseku-
racyjnych. Nasz doswiadczony zespdt nawiqzat relacje z szeregiem
rynkdw lokalnych, regionalnych i miedzynarodowych, z ktérymi
wspdipracujemy w celu wygenerowania wartosci dodanej dla naszych
klientdw.

Jako grupa MAK, coraz bardziej zawwazalng przewage konkuren-
cyjng osiqgamy poprzez przyciqgniecie i zatrzymanie najbardziej
utalentowanych profesjonalnych brokerdw, jednoczesnie pasjonatéw
branzy, ktdrych wspieramy najnowoczesniejszymi rozwiqzaniami
technologicznymi. W ostatnich latach, brokerzy grupy MAK mocno
postawili na specjalizacje i zaczeli oferowac klientom réznego rodzaju
niestandardowe rozwiqzania. Ze wzgledu na szybki rozwdj branzy
ubezpieczeniowej, konkurencyjnos¢ rynku, rosnqce wymagania finan-
sowe i rozwdj technologii, klienci i partnerzy biznesowi ceniq sobie
korzysci plynace z profesjonalnej i kompleksowej obstugi, jakq im
dostarczamy. Dziatamy w ich najlepszym interesie, udzielajac bez-
stronnych porad i catkowitego zaangazowania. Skutecznie staramy
sig tez upowszechniac nasze najnowsze rozwiqzania.

AGNIESZKA JAROSEAWSKA-KOSSAKOWSKA,
zastepca dyrektora ds. reasekuracji, Smartt Re

Trendy w reasekuracii

Rok 2020 byt dla nas wszystkich wyjatkowy,

nie tylko ze wzgledu na wybuch pandemii

i zwigzane z niq zawirowania, ale takze
obserwowangq faze cyklu twardnienia rynku w réZnych liniach biz-
nesu, czy dalsze zaostrzanie restrykgji wobec ryzyk weglowych. Defi-
nicja tych ostatnich zdaje si¢ by¢ na rynkach miedzynarodowych coraz
bardziej pojemna, a rynkdw akceptujgcych dziatalnosci powigzane
z wykorzystaniem wegla jest coraz mniej. Z drugiej strony polski
rynek ubezpieczeniowy, uwaznie sledzqc zmiany na rynku energetyki
i branZ powigzanych, coraz intensywniej przygotowuje si¢ do aran-
Zowania pokrycia duZych inwestycji w odnawialne Zrédla energii.
Dodatkowo, w czasie trwania pandemii, mimo spowolnienia gospo-
darki, zdarzenia szkodowe nie wyhamowaty. Wrecz przeciwnie,
w niektdrych liniach produktowych, takich jak cyber, gdzie wraz ze
wzrostem liczby pracownikdw pracujgcych zdalnie na niespotykang
dotqd skale, systematycznie wzrasta liczba szkdd zachodzacych
w cyberprzestrzeni, atakdw hakerskich, wykradniecia danych. Row-
niez w D&EQO swiatowi reasekuratorzy odnotowali wiecej szkdd
i 0 wyzszej wartosci. Przewiduje sig, Ze mogq pojawic si¢ oczekiwa-
nia wobec czltonkdw zarzqddw w zakresie zwrotu utraconych zyskdw,
braku pozyskania finansowania przedsigbiorstwa, co ma przefoZenie
na bardziej zachowawcze podejscie reasekuratordw do oceny ryzyka,
zaweZanie ochrony, wprowadzanie lub obnizanie limitdw oraz
wzrost skladek.
W 2021 roku nikogo juz nie dziwi wprowadzanie wylqczeri
z zakresu ochrony ryzyka pandemii, przeniesienia chordb zakaZnych,
czy Covid-19 i jego mutacji. Klauzula ta jest juz powszechnie sto-
sowana.
Brokerzy reasekuracyjni nie ustajq w poszukiwaniu alternatywnych
rynkdw oraz rozwiqzaii dla ubezpieczycieli, ktorzy nam zaufali. Nie
zaniedbujqc przy tym dobrych, dtugoletnich relacji z reasekuratorami.
Z ciekawostiq spogladamy w kierunku reasekuratordw oferujacych
ubezpieczenia parametryczne i dyskutujemy o mozliwosci ich zastoso-
wania na rodzimym rynku w dtuzszym horyzoncie czasowym.
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Specjalisci

Budowlano-montazowe

Lp. firma Obsié%'\@g%na

1. Attis Broker 76,24
2. Aon 30,00
3. MAK 25,00
4. GrECo 21,57
5. Howden Donoria 9,75
0. Conecto 6,00
7. Polska Kancelaria Brokerska 2,61
8. STBU 1,98
9. Funk International 1,73
10. Quantum 1,50

*obslugiwana sktadka w min zt wg deklaracji firmy

MARTA PODJACKA,
dyrektor regionalny, Attis Broker

Intensywna praca z klientem
Obecnie perspektywy branzy budowlanej nie
wygladajq najgorzej. Jednak zawwazalne
jest pewne spowolnienie na rynku i mozna
wnioskowac, Ze konsekwencje lockdowndw dopiero bedq ujawniaé
sie w tym i przysztym roku. JuZ teraz nasi klienci borykajq si¢ ze
wzrostem biezqcych kosztdw dziatalnosci, co wynika przede wszyst-
kim z podwyzek cen materiatow budowlanych, oraz problemdw
z pracownikami — czesto pochodzqcymi zza granicy — ze wzgledu
na lockdown i ograniczenie mobilnosci. W zwigzku z tym musie-
lismy zwracac szczegdlng uwage na wstrzymywanie buddw, a co
za tym idzie przedtuzajqcy si¢ okres trwania inwestycji. Wymagato
to z jednej strony wigkszego wysitku, by uswiadamiac klientéw
o potencjalnych skutkach aktualnej sytuacji, a z drugiej musielismy
liczy¢ na wsparcie ubezpieczycieli w zakresie moZliwosci przedtu-
Zania ubezpieczeni ryzyk budowlano-montazowych. Istotng kwestig
stanowity tzw. klauzule covidowe, czyli wylqczenia konsekwencji
szkdd wynikajgcych z zakazen. Szczegdlng wwage musielismy
zwracac na tres¢ tych wylqczen.
Jednoczesnie zawwazalny jest wzrost Swiadomosci wsrdd klientow,
poniewaz w trudnym czasie nasz kontakt z partnerami bizneso-
wymi byl duzo bardziej intensywny, a sprawy, ktdre do tej pory nie
bylyby w centrum zainteresowania, w aktualnej sytuacji byly dys-
kutowane wielokrotnie. Klienci zaczeli doceniac kwestie zwigzane
z business continuity managementem, czyli planem zarzqdzania
zwiqzanym z sytuacjq kryzysowaq, na ktdre my — jako brokerzy —
zwracalismy wwage juz od dluzszego czasu. Ubezpieczeni przeko-
nali sig, Ze wprowadzenie takiego planu moze spowodowac, Ze czas
reakcji i wiedza, jak si¢ zachowad w sytuacji kryzysowej minimali-
zujq potencjalng szkode.
Od strony ubezpieczycieli zauwazZalne jest usztywnienie rynku.
W wigkszosci przypadkdw zmniejszyla si¢ pojemnos¢ i apetyt na

ALMANACH BROKEROW

w CAR/EAR

ryzyko, co z kolei wplyneto na podwyzszenie stawek. Réwnoczesnie
notujemy coraz dtuzszy czas oczekiwania na oferte, nawet w przy-
padku w miarg standardowych inwestycji, ktdre jeszcze niedawno
byty ofertowane w zasadzie od r¢ki. Teraz ocena ryzyka jest duzo
bardziej rygorystyczna i szczegdtowa. W wielu przypadkach fizyczna
lustracja na miejscu budowy byta niemozliwa, ale cz¢s¢ audytow
mogla zosta¢ zrealizowana zdalnie, co mozna ocenic pozytywnie, bo
pozwala oszczedzic czas wszystkim zaangaZowanym stronom.

MARCIN DEMIANCZUK,
dyrektor Departamentu Nieruchomosci i Budownictwa, GrECo

Co poszto nie tak?
Zanim cos powstanie lub bedzie dzialac,
musi by¢ zbudowane lub zmontowane.
I dobrze, jesli nastqpi to w okreslonym czasie
i w zaplanowanych kosztach. Jednak czgsto mamy do czynienia ze
zdarzeniami, ktdre zaktdcq ten harmonogram i spowodujq dodat-
kowe, nieplanowane koszty idgce w miliony zlotych.
Jak to wyglgda na swiecie w ostatnich latach? W zakresie szkdd
w mieniu w trakcie okresu budowy na przykladzie opracowania
Swiss Re Institute 2/2018 w zakresie duzych szkod mozna znaleZ¢
interesujqce pordwnanie, jak przedstawialy si¢ w procentach szkody
wedltug przyczyny. Najwiekszy udzial wciqz majq szkody zwiqzane
z bledami projektowymi, materiatowymi i wykonawczymi, choc ich
udziat spada — jeszcze w latach 90-tych szkody stanowily 54,1%,
w nastepnej dekadzie 44,4%, a juz w latach 10-tych XXI w. tylko
39,4% szkdd.
Mniejszy udzial w zwigzku z uptywem czasu dotyczy szkdd zwiqza-
nych z pozarami i wybuchami — nie wiadomo jeszcze, czy to trwata ten-
dengja, poniewaz w latach 90-tych ich udziat wynidst 20,4%, w latach
zerowych XXI wieku 13,5%, a w latach 10-tych XXI wieku 16,1%.
Trwaly trend wzrostowy jest widoczny natomiast w szkodach,
ktdrych przyczynami sq Zywioty — z 5,7% w latach 90-tych ich
udzial wzrost w latach zerowych XXI wieku do 14,3% a w latach
10-tych juz do 22,3%. Wzrost jest powigzany z globalnym trendem
zwigkszania czestotliwosci oraz dotkliwosci strat w wyniku katastrof
naturalnych.
A jak to wyglgda w Polsce? Na podstawie wtasnych opracowari,
wskazujemy, Ze najwigkszy udzial majq czynniki atmosferyczne
(ulewne deszcze, powodzie), bledne zatoZenia projektowe, pomylki,
niewystarczajqce badania i wadliwe wykonanie prac oraz niewystar-
czajqcy nadzdr nad pracami i koordynacja prac migdzy podwyko-
nawcami.
Widémy zatem do pytania, co moze pdjs¢ nie tak? O ile katastrof nie
mozemy przewidziec, a bledy tez sq dos¢ indywidualnym ryzykiem,
w ramach zarzqdzania ostatniq wymienionq powyzej grupq przy-
czyn mozna wskazac nastepujqce negatywne aspekty:
*  wprowadzenie zmian do projektu na etapie wykonawstwa;
*  niewlasciwa organizacja budowy i nieprzestrzeganie powszech-
nie obowiqzujqcych przepiséw w zakresie bezpieczeristwa pracy
i przepisow ppoz;
e uzycie wadliwych materialdw lub uzycie materiatdw niezgod-
nych z projektem;
*  niedostateczne rozpoznanie podtoza gruntowego oraz warun-
kow wodno-gruntowych inwestycji.
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GRZEGORZ ROMANOWICZ,
dyrektor Biura Sprzedazy i Rozwoju, STBU Brokerzy Ubezpie-
czeniowi

Stuchajmy klientow

Czesto sami sprowadzamy si¢ do roli ,dostar-

czycieli polis”. Chciatbym, Zebysmy jako
brokerzy bardziej kojarzyli si¢ jednak ze specjalistami ksztattujqcymi
zabezpieczeniowy aspekt catego procesu, np. inwestycyjnego. Musimy
jednak zadbac o to sami. Musimy bazowac na wypadkowej doswiad-
czeil i potrzeb klienta.
Rolg brokera nie moze by¢ tylko wskazywanie réznic wynikajgcych
z zastosowania takich, a nie innych warunkdw ubezpieczenia czy tez
przyjecie takich, a nie innych klauzul. Pewnego rodzaju zawodowa
pycha ,pcha” nas w kierunku ,roli omnibusa”, co zwykle prowa-
dzi donikqd. Zbyt duzq wartos¢ nadaje naszym przemysleniom.
W STBU chcemy, by w réwnaniu sktadajgcym si¢ z doswiadczenia
naszej organizacji i potrzeb klienta... ten drugi aspekt byl coraz
mocniej akcentowany. I aby na kanwie tego kreatywnie tworzyc nowe
rozwiqzania czy procesy zabezpieczajqce ryzyko.
Opublikowany w lutym indeks rozpoczetych restrukturyzacji wzrdst
w sektorze budowlanym do 1,32% (z 0,67% rok wczesniej). Wzra-
stajq ceny materiatow (stal osiqga ceny najwyzsze od niemal 10 lat)
oraz paliw. I nasi klienci — szczegdlnie ci wystgpujqcy w roli inwesto-
row — to zauwazajq.
Jeden z nich podkreslil, Ze ze wszystkich ryzyk najbardziej obawia
sig duzej szkody katastroficznej w momencie, w ktérym bedzie bez
ochrony z wwagi na zejscie wykonawcy z placu budowy (np. po jego
bankructwie). Nawet najszczelniejszy program ubezpieczeniowy
wykonawcy nie spetnial jego oczekiwari.
Dopiero zmiana myslenia pozwolita odwrdcic rolg i dac poczucie
wladania procesem zabezpieczenia.
W efekcie powstato rozwiqzanie przenoszqce gestie ubezpieczeniowq
w ryzykach budowy i montazu z wykonawcy na zamawiajgcego.
Pozwolito to na pokrycie kluczowego ryzyka, oszczednosci (nwzgled-
niajqc aspekt podatkowy). Ale najwickszym sukcesem byla satysfakcja
klienta z otrzymania rozwiqzania, ktdrego realnie potrzebowat i miat
— wyraZajqc swoje obawy — istotny wspdludziat w jego tworzeniu.

rrr

r—— 3 D

PATRYK WELNICKI,
Lider Praktyki Technicznej, zastepca dyrektora Biura Ubezpieczen
Klientow Strategicznych, EIB

Rosnace stawki

Obraz aktualnej sytuacji w obszarze ubez-

pieczeri budowlano-montazowych jest
odzwierciedleniem wydarzei, ktdre mialy miejsce w ub.r. Kontekst
rynkowy to przede wszystkim stale rosnqce zapotrzebowanie na polisy
chroniqce ryzyka zwiqzane z montazem instalacji i elektrowni foto-
woltaicznych. Rosnie ono wprost proporcjonalnie do zainteresowania
konsumentow i przedsigbiorcéw tego rodzaju Zrédlami energii. O ile
stale rosnie zainteresowanie ubezpieczaniem inwestycji w OZE, to
Jjuz na palcach jednej reki mozna policzy¢ ubezpieczycieli oferujqcych
tego typu polisy dla energetyki weglowe.
Przez ostatnie miesigce obserwujemy takze wzrost stawek za ubez-
pieczenia CAR/EAR wpisujqcy si¢ w ogdlng tendencje w ubez-
pieczeniach majqtkowych. Poczqtek tego trendu byl juz widoczny
w II potowie 2020 r. i nadal si¢ utrzymuje. Przyczyn tego zjawiska
Jjest wiele. Najwazniejsze to rosngca szkodowos¢ obnizajqca juz i tak
niskq rentownos¢ ubezpieczen korporacyjnych Dziatu II oraz wzrost
cen na rynkach reasekuracyjnych. Pordwnujgc benchmarki stawek
z lat 2018 czy 2019, przy niektdrych rodzajach prac budowlanych
mozemy mdwic o wzrostach nawet kilkudziesigcioprocentowych. Poza
wycenq ryzyka, ubezpieczyciele coraz ostroZniej podchodzq takzZe do
kwestii zwigzanych z jego ocenq (rdwniez pod kqtem realnosci przy-
Jetego harmonogramu realizacji kontraktu).
Chyba nie ma brokera zajmujqcego si¢ ,,budmontami”, ktdry w ciqgu
ostatnich kilkunastu miesigcy nie stanqgt przed koniecznosciq zapewnie-
nia ochrony ubezpieczeniowej w zwiqzku z przedtuzeniem lub prze-
rwaniem realizacji prac w wyniku pandemii. Z moich doswiadczeti
wynika, Ze ubezpieczyciele wobec tej nadzwyczajnej sytuacji stangli
na wysokosci zadania. Juz jednak w II pétroczu 2020 r. pojawily sig
pierwsze symptomy zmian: klauzule wylqczajgce odpowiedzialnos¢ za
szkody spowodowane przez choroby zakaZne, nie tylko czasowe, ale
i kwotowe limitowanie odpowiedzialnosci w okresie wstrzymania prac
oraz krdtsze okresy automatycznego przedtuzenia ochrony ubezpiecze-
niowej. Obawiam sig, Ze cz¢s¢ z nich zostanie z nami juz na stafe.
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ALMANACH BROKEROW

MATERIAL PARTNERA

Dostep do innowacyjnych metod leczenia,
czyli komplementarna ochrona zdrowia

Pandemia, ktdra wstrzymata realizacje wielu biznesowych projektow, pozytywnie wptynefa na

projekt wprowaazenia polis komplementarnych do polskiego systemu ubezpieczen zdrowotnych.

Ich spofeczny wymiar, w dobie utrudnionego dostepu do opieki zdrowotnej, nabrat realnego
znaczenia nie tylko w oczach specjalistow zwigzanych z rynkiem ubezpieczeniowym i ochrony zdrowia,

Piotr Karda,

Prezes zarzadu Laven

Medycyna rozwija si¢ obecnie najszyb-
ciej w historii. Innowacyjne leki, wyroby
medyczne, w tym roboty, mikro- i nano-
technologie oraz ich hybrydy pozwalaja
wydluzyé zycie 1 poprawié jego jako$¢.
Coraz wigcej chordb, niewydolnosci
organéw czy uszczerbkéw na zdrowiu
mozna skutecznie leczyé. Dla przykladu —
w przypadku amputacji, dzigki protezom
bionicznym mozna przywrécié stan zdro-
wia pozwalajacy na funkcjonowanie zbli-
zone do normalnego oraz prac¢ w wielu
zawodach.

SWIADOMOSC | OCZEKIWANIA PACJENTOW
ROSNA

Cho¢ mozliwosci platnicze polskiego spote-
czenstwa rosng, to — Uzywajac porownania
kolarskiego — peleton krajéw wysokoro-
zwinigtych coraz bardziej nam ucieka.
Polska medycyna staje si¢ coraz bardziej
przestarzata. Europejska Agencja Lekéw
(EMA, European Medicines Agency) caly
czas dopuszcza w procedurze centralnej
nowe, lepsze leki do obrotu w Unii Euro-
pejskiej, a wige takze 1 w Polsce. Jednak
nie wszystkie z tych lekéw uzyskuja finan-
sowanie ze Srodkéw publicznych NFZ
czy Ministerstwa Zdrowia, a nawet coraz
wigcej z nich takiego finansowania nie uzy-
skuje: w 2012 r. nie refundowano w Polsce
256 technologii lekowych, ktére zostaly
zarejestrowane w UE, natomiast w 2019 1.
juz 880 technologii lekowych w naszym
kraju pozostawalo poza finansowaniem ze
srodkéw publicznych.

Liczba nowoczesnych metod leczniczych
przy wykorzystaniu innowacyjnych wyro-
béw medycznych dopuszczonych do
obrotu na terenie UE idzie w setki. Nigstety
coraz wiecej nowoczesnych lekow i wyrobow
medycznych, ktore pozwalajg na zastosowanie
najskuteczniejszych metod leczenia, jakie zna
medycyna, nie jest dostepnych dla Polakow.

I choé nasze oczekiwania wobec poziomu

opicki medycznej rosna, to mozliwosci
panistwa w zakresic zapewnienia dostgpu
do nowoczesnych metod leczenia sa bardzo
skromne. Koszyk §wiadczen gwaranto-
wanych w Polsce staje si¢ coraz bardziej
zamknigty na innowagje, a to oznacza, ze
coraz wigcej nowoczesnych technologii
medycznych pozostaje 1 pozostawaé bedzie
poza zakresem finansowanym ze $rodkéw
publicznych.

POLISY KOMPLEMENTARNE OCZEKIWANE
PRZEZ SPOLECZENSTWO

Wedlug wynikéw badania przeprowa-
dzonego na zlecenie Og6lnopolskiej Izby
Gospodarczej Wyrobéw Medycznych
POLMED, az 72% Polakéw uwaza, ze
pagjenci powinni mie¢ mozliwo$é wyboru
doptlaty do diagnostyki i leczenia nowocze-
$niejszymi metodami niz te, ktore w stan-
dardzie oferuje NFZ. Podobny odsetek
ankietowanych (71%) bytby osobiscie zain-
teresowany mozliwoscia takiej doptaty, jesli
gwarantowaloby to uzycie nowoczesniejszej
metody niz ta, ktérej koszt pokrywa NFZ.
Pandemia Covid-19 mogta wpltynaé¢ na
zwigkszenie tego odsetka.

Absolutnym novum na rynku ubezpieczefn
zdrowotnych w Polsce beda polisy ubez-
pieczenia komplementarnego. Wychodzac
naprzeciw oczekiwaniom Polakow, ktorzy
chca mie¢ dostep do najnowocze$niej-
szych metod leczenia, firma Laven S.A.
przygotowata propozycje trzech réznych
polis komplementarnych, obejmujacych
nowoczesne leki i wyroby medyczne
stosowane we wskazaniach medycznych
zgodnie z rejestracja w UE — dotyczy to
lekéw 1 wyrobow, ktére nie sg finansowane
ze §rodkéw publicznych. Czgscia wspdlna
polis sa protezy bioniczne rak i ndg, a takze
druga opinia medyczna z wiodacych klinik
na $wiecie i teleporady lekarzy pierwszego
kontaktu. Zadna z oferowanych w ramach
polis technologia medyczna nie jest

ale i w oczach spofeczenstwa dotknietego pandemicznymi restrykcjami.

dostepna dla osdb, ktdre posiadaja podsta-
wowe ubezpieczenie zdrowotne w NFZ.
Cena takich polis dla $redniej wieku

w grupie 40 lat to od 31,40 zt za pakiet pod-
stawowy do 83,30 zl za pelny pakiet zawie-
rajacy 123 technologie medyczne w tym az
40 technologii onkologicznych.

Polisy komplementarne obejmuja inno-
wacyjne technologie medyczne, ktére nie
zostaty wlaczone do koszyka §wiadczen
gwarantowanych w Polsce 1 nie zostaly
wpisane na wykazy lekéw refundowanych,
przy czym nie chodzi tu o leki i wyroby
medyczne, ktérych zakup nie stanowi wigk-
szego problemu dla chorych i ich rodzin,
ale o takie, ktérych stosowanie jest bardzo
kosztowne. Na polisach Laven S.A. znajdujg

sig technologie medyczne, ktorych zastosowanie
wigze sie z kosztem kilkunastu lub kilkudziesieciu
tysiecy zfotych miesiecznie, a w przypadku cafej
terapii dochodzi do miliona i wigcej ztotych.

Jest to wige ubezpieczenie od powaznych
ryzyk, dzi§ w zaden spos6b niezabezpie-
czonych. W mediach mozna znalez¢ wiele
historii 0séb chorych, ktére zmuszone

byly wyprzeda¢ swoj majatek, korzystaé

z pomocy rodziny czy fundagji i zapozyczaé
si¢. Sa 1 takie przypadki, gdy ostatecznie i tak
nie wystarczato srodkéw na dokoriczenie
niezbe¢dnej terapii. Wigkszo$¢ chorych
nawet jej nie rozpoczyna.

DODATKOWY ATUT DLA PRACODAWCOW
Systemy opieki zdrowotnej na §wiecie juz
teraz musza mierzy¢ si¢ z coraz bardziej
widocznym zjawiskiem starzenia si¢ spole-
czenistw, a jednocze$nie z coraz szybszym
rozwojem medycyny, ktory prowadzi do
dysproporcji pomigdzy dostgpnymi Srod-
kami finansowymi z podstawowej sktadki
zdrowotnej a coraz liczniejszymi, innowa-
cyjnymi metodami leczenia. Tej trudnej
sytuacji nie sprzyja scenariusz globalnego
kryzysu ekonomicznego wywolanego
skutkami pandemii, ktéra takze wplywa na




oczekiwania spoleczne dotyczace bezpiecz-
nego i sprawnego systemu ochrony zdrowia.
Dobrowolne ubezpieczenia komplemen-
tarne stanowia odpowiedz na te bolaczki.
Polisy komplementarne sa od dawna ocze-
kiwane na polskim rynku, zaréwno przez
przedsigbiorcow, jak i pracownikéw. Ankie-
towani agenci ubezpieczeniowi twierdza,
ze od dziesigcioleci wypatruja prawdziwie
innowacyjnych produktéw na rynku ubez-
pieczen zdrowotnych, a polisy komple-
mentarne to strzal w dziesiatke i absolutne
novum na polskim rynku. Novum, ktére
zapewnia spetnienie oczekiwan spotecz-
nych w zakresie dost¢pu do innowacyjnych
metod leczenia, ktdre nie sa finansowane
w ramach NFZ.

3 korzysci, dla ktérych warto kupi¢
ubezpieczenie komplementarne:

1. Dostep do nierefundowanych przez
NFZ nowoczesnych technologii
medycznych dla Twoich pracownikow:
® Pakiety Laven zawierajg od 37
do 123 technologii medycznych,

® Technologie medyczne stosowane
sg w roznych specijalizacjach,
m.in. w onkologii, hematologii,
reumatologii, okulistyce czy kar-
diochirurgii,

® Choroby leczone w ramach ubez-
pieczenia to m.in. rak piersi, rak
prostaty, rak ptuca, biataczka, cho-
roba Parkinsona czy stwardnienie
rozsiane,

® Suma ubezpieczenia to 4 min zi,
a koszty przyktadowej terapii przy
uzyciu leku Besponsa w leczeniu
ostrej biataczki limfoblastycznej
z komérek B wynosi 1,5 min zt.

2. Gwarancja organizaciji i pokrycia
kosztéw leczenia w Polsce. Nasze
ubezpieczenie jest komplementarne
wzgledem NFZ i abonamentéw
medycznych.

3. Ubezpieczenia dodatkowe w ramach
pakietow w zakresie: E-konsultacji,
migdzynarodowej Drugiej Opinii
Medycznej oraz protezy po amputacji
konczyny z limitem do 500 tys. zi.

Ubezpieczenia komplementarne moga
by¢ dostosowane do potrzeb pracowni-
kéw poszezegdlnych przedsigbiorstw. Lista
nowoczesnych lekow i wyrobéw medycznych moze
by¢ tez dostosowana do wielkosci Srodkow, jakimi
dysponuije nie tylko pracodawca, ale i pracownicy,
gdyz wystepuje mozliwoS¢ wspotptacenia za
poszerzony pakiet. Co wigcej, tatwo skalo-
walny zakres polis komplementarnych
moze dotyczyé wybranych zakresoéw zdro-
wotnych czy grup choréb wystepujacych
w mtlodszych lub starszych przedziatach

laven”

wickowych. Wykorzystujac zaawansowany
model aktuarialny, Laven S.A. moze dosto-
sowac zakres polisy do zasobnodci portfela
lub potrzeb grupy pracownikéw danego
przedsi¢biorstwa.

GAME CHANGER NA RYNKU UBEZPIECZEN
GRUPOWYCH

Pandemia uczynita dbalo$é o zdrowie
wiodacym tematem dyskusji towarzy-
skich, politycznych i medialnych. Nie tak
dawno, wsrdd benefitow pracowniczych
dominowaly m.in. karty na sitownie, bony
turystyczne czy... mozliwo$¢ pracy zdalnej.
Dzi$ nie ulega watpliwosci, ze oczekiwania
pracownikéw zmienily sig, a polisy ubez-
pieczen komplementarnych sa najlepsza
odpowiedzig na potrzeby rynku i —w dobie
powszechnosci programéw lojalnosciowych
— mogy staé si¢ oczekiwanym benefitem
warunkujacym trwale zatrudnienie.
Ubezpieczenia komplementarne s3 odpo-
wiednie na kazdy czas, natomiast teraz,
podczas pandemii Covid-19 i po niej, zdro-
wie zdecydowanie wysuwa si¢ na pierwsze
migjsce wirdd potrzeb pracownikow. Pra-
codawcy beda mogli zabezpieczy¢ pracow-
nikéw nie tylko w zakresie podstawowej
opicki medycznej, ale rowniez w zakresie
gwarantowanego dostgpu do nowoczesnych
technologii medycznych i bardzo kosztow-
nego leczenia.

Polisy komplementarne maja liczne prze-
wagi nad benefitami dotychczas propo-
nowanymi pracownikom w programach
lojalnosciowych:

sa skierowane do pracownikéw w kazdym
wieku, zaréwno mlodych, jak i starszych;
koszt polisy moze pokrywaé pracodawca
samodzielnie, ale mozna takze zaplanowaé
wspdlplacenie ze strony pracownika.

POZADANA SPOLECZNA
ODPOWIEDZIALNOSC BIZNESU

Zyjemy w wielkim biznesowym i spo-
fecznym ckosystemie, dlatego korporacje
nie moga juz pomija¢ odpowiedzialnosci
za swoje dzialania w szerszym kontekscie.
Ten kontekst dotyczy takze, a moze nawet
przede wszystkim, zdrowia. Spoleczna
odpowiedzialno$¢ biznesu wymaga dba-
tosci o zdrowie pracownikéw i ich rodzin
w ramach inwestowania w zasoby ludzkie,
co przyczynia si¢ do wzrostu konkurencyj-
nosci przedsigbiorstwa i ksztaltowania nie-
zbednych warunkéw dla zréwnowazonego
rozwoju spolecznego i ekonomicznego.
Rozwdj zawodowy pracownikéw moze

si¢ odbywac tylko w warunkach poczucia
bezpieczefistwa zdrowotnego. Wykupienie
polis komplementarnych stanowi wyraz
dbalosci o dobrostan pracownika.

Ubezpieczenia komplementarne majg wptyw

nie tylko na zasoby ludzkie konkretnego przed-
siebiorstwa, gdyz firmy, ktore wykupig polisy
komplementarne dla swoich pracownikow,
jednoczes$nie odcigzajg publiczny system opieki
zdrowotnej. Dzigki temu przyczyniaja si¢ do
skrocenia kolejek do lekarzy 1 poszerzania
mozliwosci leczenia wszystkich Polakéw
w zakresie metod, ktére zostaly wpisane
do koszyka $wiadczen gwarantowanych.
System opieki zdrowotnej w Polsce jest
niewydolny, a gwarancje dost¢pu do
podstawowych §wiadczen zdrowotnych
sa czgsto tylko teoretyczne. Upowszech-
nienie ubezpieczen komplementarnych
przyczynia si¢ do zmniejszenia deficytu
w systemie publicznym.

LAVEN_MULTI 83,30 zt / m¢*

liczba i rodzaj technologii medycznych:
40 lekowych onkologicznych

80 lekowych nieonkologicznych

3 nielekowe — operacje i zabiegi

LAVEN_PLUS 43,12 zt / m¢*

liczba i rodzaj technologii medycznych:
40 lekowych onkologicznych

3 lekowe nieonkologiczne

3 nielekowe — operacje i zabiegi

LAVEN_START 31,40 zt /mc*
liczba i rodzaj technologii medycznych:
37 lekowych onkologicznych

*koszt skfadki dla sredniej wieku 40 lat

Nowy typ ubezpieczen bedzie miat wplyw
na osoby posiadajace wylacznie ,,ubez-
pieczenie” (a de facto zabezpieczenie)
podstawowe w NFZ. Osoba, ktora jest
obj¢ta ubezpieczeniem komplementarnym,
caly czas placi i bedzie placi¢ podstawowa
sktadke zdrowotna na NFZ, ale w przy-
padku zachorowania skorzysta z polisy

i ujetych tam technologii medycznych,

a nie z opieki finansowanej przez platnika
publicznego. Niewatpliwie ubezpiecze-
nia komplementarne odciazaja system
publiczny, co jest wyrazem spolecznej
odpowiedzialno$ci biznesu.

Tak, jak tkwimy w ogonie peletonu po innowacje
w medycynie, tak w systemie opieki zdrowotngj
wszyscy stoimy dzi$ w korku. Tymczasem dzieki
ubezpieczeniom komplementarnym otworzy

Sie nowy pas ruchu — wszyscy bedziemy mogli
pojechac szybciej. Moze to by¢ tempo takie, jak
w Szwajcarii, Australii czy w Holandii; tam ubezpie-
czenia komplementarne funkcjonujg juz od lat. O

Zapraszamy do kontaktu piotr.karda@laven.pl
lub z Dyrektorem Sprzedazy Laven Krzyszto-
fem Powazka krzysztof.powazka@laven.pl




SPECJALIZACJE PRODUKTOWE

MIESIECZNIK UBEZPIECZENIOWY

ALMANACH BROKEROW

Specjalisci w finansowych

Gwarancje, ubezpieczenia naleznosci

Lp. firma Obsié%'\@g%na

1. Aon 74,00
2. Conecto 26,00
3. MAK 25,00
4, Quantum 21,50
5. Howden Donoria 19,50
0. Attis Broker 17,25
7. Funk International 9,16
8. GrECo 3,58
9. Supra Brokers 2,64
10. STBU 2,44

*obslugiwana sktadka w min zt wg deklaracji firmy

MARIUSZ PEPLONSKI,
Head of Sales — Credit Solution, Aon

Ponad rok z Covid-19

Zacznijmy od podsumowania na rynku global-

nym, kitdry niezmiennie w ok. 70% jest kontro-

lowany przez tzw. Big Three: Euler Hermes,
Atradius, Coface. Gldwnie z uwagi na znaczqce niekiedy dwucyfrowe
spadki GDD, globalny przypis sktadki spadt o 3% w pordwnaniu do
2019 .
W Polsce, pomimo ujemnego PKB (-2,8 w 2020 r.) pienwszy raz od
niemal 10 lat, rynek naleznosti zanotowat 5% wzrost przypisu sktadki do
poziomu ok. 761 mln zl. Warto podkreslic, Ze w ubieglym roku KUKE
zwigkszylo przypis skladki o niemal 30 mln =1, dwucyfrowy wzrost odno-
towala takze Ergo Hestia. Godne wwagi sq rdwniez nastgpujace dane:
wzrost ubezpieczonych obrotéw w Polsce o ponad 40 mld zt (do poziomu
ok. 575 mld z1) oraz wzrost tqcznej ekspozycji (krajowej i eksportowej)
0 2% (do poziomu ponad 168 mld =1).
Finalnie w Polsce nie doszto do podpisania programu wparcia rynku ubez-
pieczeii naleznosti, pomimo Ze przez wiele miesiecy go procedowano. Dla-
czego? Relatywnie niski poziom szkdd u poszczegolnych zaktadéw ubez-
pieczeii za ubiegly rok oraz koniecznos¢ przekazania do Skarbu Patistwa
ok. 80% sktadki brutto zdeterminowaly kadre zarzqdzajgcq ubezpieczy-
cieli, by finalnie do programu nie przystapic. W innych krajach programy
rzqdowego wsparcia tzw. ,reasekuracji” bedq trwaly z reguly jedynie do
polowy 2021 r. (np. w Niemczech), a maksymalnie do korica roku.
Mimo sytuagji opisanej powyzej, I kwartal 2021 r. to zdecydowane oZy-
wienie na rynku, co jest bardzo korzystne dla przedsigbiorcow korzystajq-
cych z ubezpieczenia naleznosci. O ile w 2020 r. KUKE oraz Ergo Hestia
zanotowaly dwucyfrowe wzrosty przypisu skladki, to aktualnie niemalze
wszystkie zaklady ubezpieczeni sq bardziej otwarte na wspdlprace z poten-
galnym klientem w prawie kazdej branzy. Oznacza to przede wszystkim
zdecydowang poprawe poziomu pojemnosci, jak rowniez to, Ze przedsie-
biorcy mogq liczy( na atrakcyjne warunki polis.

JACEK SOPALA,
pefnomocnik zarzadu GB Quantum, Biuro Naleznosci Handlowych

Szanse i zagrozenie
Ubezpieczenie naleznosci handlowych to konse-
kwentnie rozwijana przez GB Quantum linia
biznesowa. Stanowi ona kompleksowe roziwi-
nigcie oferty produktdw ubezpieczeniowych, ktdre proponujemy naszym
klientom, zaspokajajqc ich wszelakie potrzeby ubezpieczeniowe.
Ubezpieczenie naleznosci jest specjalistycznym narzedziem, pomaga-
Jacym zarzqdzac ryzykiem kredytowym, plynnosciq oraz zabezpieczy¢
Jjedne z najcenniejszych aktywdw kazdego podmiotu gospodarczego,
tj. jego wierzytelnosci. Skrojone na miarg rozwiqzania z tego segmentu
ubezpieczen, stworzyly naszym klientom komfort dziatania w nowej
i trudnej rzeczywistosti, jakq wytworzyta pandemia Covid-19.
Pozwolity im skupic calq energi¢ na dostosowaniu si¢ do nowej sytu-
acji. Rowniez ubezpieczyciele naleznosci dziatajgcy na polskim rynku,
nauczeni doswiadczeniami sprzed dekady, zachowali si¢ bardzo
dojrzale i nie zredukowali drastycznie swojej ekspozyji limitowej.
Pozwolito to unikngc paniki na rynku.
Gdy analizujemy aktualng sytuacje przez pryzmat ponad rocznego dzia-
tania w warunkach kryzysu, zauwazamy Ze nie nastqpil istotny wzrost
liczby oraz wartosti szkdd. Z kolei z danych o zrealizowanych obrotach,
przekazywanych przez naszych klientdw do ubezpieczycieli wynika,
Ze wigkszos z nich osiggneta w tych trudnych warunkach dwucyfrowy
wzrost sprzedazy. W5rdd ostatnich trenddw mozna zaumwazyc wigkszy
apetyt ubezpieczycieli na ryzyko, co ma swoje odbicie w oferowanych od
poczqtku biezqcego roku stawkach ubezpieczeniowych.
Pamigtajmy tez o zagroZeniach. Dane za I kwartat 2021 r. juz wska-
zujq na wzrost liczby niewyplacalnosci polskich przedsigbiorcdw do
538 podmiotéw, co stanowi wzrost 0 105% r/r. Dodatkowo wielkimi
krokami zblizajq si¢ terminy rozliczenia subwencji finansowych otrzy-
manych przez przedsigbiorcéw w ramach Tarcz Finansowych PFR,
co jest dodatkowym elementem ryzyka i moze wplynqc na zwickszong
liczbe szkdd. To moze spowodowac réwniez zmiang trendu na ponownie
utwardzajqcy si¢ rynek ubezpieczeni naleznosci w niedalekiej przyszlosci

ARKADIUSZ BURY,
dyrektor Departamentu Ubezpieczen Finansowych, Polish Brokers
Group

Wsparcie klientéw przy finansowaniu

dziatalnosci

Od kwietnia zaczqlem przygodg z Polish Brokers
Group, oddawszy uprzednio w dobre rgce ,,moje dziecig” — linig gwarangji
kontraktowych w Axa/Uniqa. Pierwsze wraZenie: to trochg jak przejs¢
z funkgji oficera na duzym okrecie na motordwke ,,specjalséw”.
W projekcie Polish Brokers Group zafascynowato mnie szerokie spoj-
rzenie na potrzeby klienta. Z jednej strony obstuga we wszystkich
liniach ubezpieczei majqtkowych i Zyciowych, z drugiej doradzanie
klientowi w szeroko rozumianym finansowaniu dziatalnosci. Wspie-
ramy naszych klientdw m.in. w obszarach: gwarancji finansowych,
kredytow kupieckich, lecz réwniez we wspdtpracy z partnerami jeste-
Smy zaangaZowani w obszar dotacji unijnych dla duZych podmiotéw
czy tarcz PFR.
Polish Brokers Group — juz w samej nazwie zaszyta jest nasza wartos¢
dodana. Po co angielska nazwa dla polskiego brokera? Tak — jestesmy
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brokerem opartym na polskim kapitale i fachowcach z wieloletnim
doswiadczeniem na tutejszym rynku, ktdrzy doskonale znajq potrzeby
polskiego klienta, ale z drugiej strony znajgcym najnowoczesniejsze
rozwigzania z migdzynarodowego rynku ubezpieczeniowego. Przyklad
z mojego podwdrka: jestesmy gotowi dostarczyC klientowi pojemnos¢
gwarancyjnq zardwno w zaktadach ubezpieczeri zarejestrowanych na
polskim rynku, jak i dziatajgcych w innych krajach a zainteresowanych
polskim rynkiem.

W przeciwieristwie do migdzynarodowych korporacji brokerskich

— jestesmy elastyczni w szukaniu rozwigzati dla klienta, bo pozba-
wieni procedur napisanych w Londynie czy Nowym Jorku. Natomiast
w przeciwieristwie do lokalnych posrednikow typu ,one-man-show”,
mamy szerokie kontakty w miedzynarodowym swiecie dostawcow
ubezpieczeri.

Co tu duzo méwié, wsrdd brokerdw na rynku finansowym pojawita sie
nowa sita — Polish Brokers Group. Broker o mocnych kompetencjach
w liniach ubezpieczeri medycznych i Zyciowych, kontynuuje strategie
rozwoju organicznego poprzez angazowanie do wspdlpracy najlepszych
fachowcow z rynku. Motordwka , specjalséw” szybko zmienia sie

w okret, a jednym z moich wyzwai jest zachowanie jego zwinnosci.

MACIEJ KALBUS,
zastepca dyrekiora Departamentu Ryzyk Kredytowych
i Politycznych, Marsh

Rollercoster (coz to byt za rok)

Gdy rok temu w wigkszosci rozwinietych

pafistw swiata zamykano kolejne sektory
gospodarek, w branzy ubezpieczenia naleznosci trudno byto zapanowac
nad pojawiajqcymi si¢ obawami.
Po poprzednim duzym kryzysie, ktdry do Polski zawitat w 2009 r.,
spodziewalismy si¢ nie tyle powtdrki z turbulencji na rynku ubezpie-
czenia naleznosci, co ,twardego lgdowania”.
Najczarniejsze przewidywania nie spetnity sie. Istotna pomoc
publiczna dla wielu branz w Polsce i w innych krajach, do ktdrych
kierowany jest polski eksport nie tylko zahamowata wzrost upadto-
$ci, ale rowniez zmniejszyta bieZqce przeterminowania naleznosci.
W tym czasie zaczely pojawiac si¢ takze sygnaly o rozmowach ubez-
pieczycieli naleznosci z rzqdami paristw na temat udzielenia wsparcia
dla branzy.
W wielu krajach taka pomoc zostata udzielona. W Polsce, w slad za
ustawq o wsparciu nie zostaty podpisane umowy reasekuracyjne, ale
efekt i tak zostat osiqgniety. Brak pogorszenia sytuacji i zapowiedZ
uruchomienia pomocy rzqdowej wystarczyty, aby na rynku ubezpieczeri
naleznosci zapanowata wzgledna stabilizacja.
Patrzqc na wyniki, w 2020 r. ekspozycja limitowa wzrosta nieznacznie
w pordwnaniu do roku 2019 — 0 5% za granicq i o 1% w przypadku
naleznosci krajowych. Sktadka z ubezpieczeri komercyjnych wzrosta
0 5%, osiqgajqc kwotg ok. 760 mln zt. Wartos¢ odszkodowari wzrosta
wprawdzie o 13%, niemniej szkodowos¢ na poziomie 50% byta daleka
od pesymistycznych przewidywaii z marca/kwietnia 2020 r.
W 2021 r. wchodzilismy petni zardwno nadziei, jak i obaw towarzy-
szqcych nam z wwagi na pojawiajqce niekorzystne prognozy dotyczqce
wyplacalnosci firm oraz catych branz.
Powstat dysonans pomiedzy optymistycznymi przewidywaniami
naszych klientdw a ostroznym podejsciem czesci ubezpieczycieli, ktdrzy
przestrzegali przed nadciggajqcymi problemami.
Wyglada na to, Ze jednak biznes miat racje. Najlepszym tego dowodem
jest rosnqcy apetyt ubezpieczycieli na ryzyko, ktéry widzimy w zwick-
szajqcych sie limitach kredytowych i spadajgcych cenach. Ponadto ubez-
pieczyciele odeszli nieco od tematu wsparcia rzqdowego.
Zambknigcie tego rozdziatu traktuje jako poczqtek kotica tego trudnego
roku, ktdry zaczqt si¢ w potowie marca 2020.

IWONA FRYDRYSZEK,
prokurent, dyrektor Biura Regionalnego w Bydgoszczy,
PWS Konstanta

Gwarancija nie jest ubezpieczeniem

Dzisiaj najtrudniejszym wyzwaniem sq gwa-

rangje z dlugim terminem odpowiedzialnosti
ponad 10 lat, a takze gwarangje wystawiane na obcym prawie. Jednak
najwigkszym problemem sq tresci gwarancji i brak ujednoliconych wzorcdw,
ktdre najezesciej przygotowywane sq przez benefigentdw z nieprecyzyjnymi
i wygdrowanymi oczekiwaniami, nieakceptowanymi przez zaklady ubez-
pieczeri.
Spegjalizacja pozwolita nam na rozwiqzywanie najtrudniejszych przy-
padkdw i wspdlne tworzenie z zakladami ubezpieczeri nowych rodzajéw
gqwarangji jak np. gwaranga srodowiskowa, czynszowa. Dzigki specjaliza-
gji z sukcesem aranzujemy gwarangje na rzecz benefigientow z krajow Unii
Europejskief ale tez Rosji, Biatorusi, USA, a nawet Brazylii.
Tivorzqc autorskq ankietg zaakceptowanq przez wszystkie 17 ubezpie-
czycieli, ktdre prowadzq t¢ linig biznesu znacznie usprawnilismy proces
pozyskiwania gwarangji.
W 2010 1. stworzylismy system I'T e-gwarancja, dzigki ktdremu klienci
poprzez platformg dostepng 24 h na dobg po zalogowaniu si¢ mogq
zobaczyc swoje umowy generalne podpisanie z zakladami ubezpieczer.
Na biezqco mogq sprawdzac dostgpne limity i zaangaZowanie, mogq tez
eksportowac te dane do Excela i sporzqdzac zestawienia pozabilansowe
do rdznego rodzaju statystyk. A przy wykorzystaniu kalkulatora mogq
samodzielnie obliczyc sktadke. Majq tez dostgp do wszystkich skandw
wystawionych gwarangji. Dodatkowo system zawiera wyroki KIO w spra-
wach gwaranji, bo to gldwnie orzeczenia KIO uksztattowaly praktyke
w zakresie gwarancji.
Ostatni rok i okres pandemii przyspieszyt dtugo oczekiwany proces elektro-
nizacji gwaranji, jedynymi analogowymi dokumentami pozostaly weksle,
ktdre podpisywane sq w sposdb tradycyjny jako zabezpieczenie umdw
generalnych.
A przyszlosé — w krdtkoterminowej perspektywie w zwiqzku z inflacjq
i zerowym oprocentowaniem rachunkdw bankowych i lokat mozna spo-
dziewac sig, Ze czest przedsigbiorstw posiadajqcych nadptynnos¢ srodkdw
finansowych zrezygnuje z krdtkoterminowych gwarancji wadialnych
wystawianych na 30, 60, 90 dni oraz z krdtkoterminowych gwarangji
dobrego wykonania kontraktu do 2 lat. Z ekonomicznego punktu widzenia
ponoszenie kosztu gwarancji bedzie nieoptacalne i powrdcq one do depono-
wania gotowki. Dla zakladdw ubezpieczeri jest to sygnal, aby we wlasciwy
sposdb skalkulowac stawki za tego typu gwarancje.
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MIESIECZNIK UBEZPIECZENIOWY

0C ogdlne, zawodowe

Lp. firma O%ﬂ%%%%na
1. Aon 107,00
2. Attis Broker 74,95
3. Supra Brokers 74,70
4, MAK 35,00
5. GrECo 22,89
0. MAI 20,95
7. Howden Donoria 19,50
8. STBU 18,48
9. Polska Kancelaria Brokerska 18,29
10. WDB 8,72
*obsfugiwana skiadka w min zf wg deklaracji firmy
DAGMARA SZCZECHOWICZ,

Client Director, Aon Global Client Network

Eksperyment medyczny a badanie kliniczne
Z poczgtkiem 2021 r. musielismy przeana-
lizowac portfolio naszych klientéw z branzy
medycznej, ktdrzy prowadzq badania kliniczne
z udziatem ludzi, ze wzgledu na fakt wejscia w Zycie nowelizacji
ustawy z 5 grudnia 1996 r. o zawodach lekarza i lekarza dentysty.
Rozszerzyla ona m.in. zakres pojecia eksperymentu medycznego oraz
wprowadzita obowigzkowe ubezpieczenie OC dla podmiotu, ktdry go
przeprowadza.
Eksperyment medyczny przeprowadzany na ludziach moze byc ekspe-
rymentem leczniczym albo eksperymentem badawczym. Badanie kli-
niczne produktu leczniczego jest eksperymentem medycznym z uzyciem
produktu leczniczego przeprowadzanym na ludziach w rozumieniu
przepisdw ustawy z dnia 5 grudnia 1996 r. o zawodach lekarza i leka-
rza dentysty, natomiast nie kazdy eksperyment medyczny ma status
badania klinicznego.
Przywotujqc art. 2 pkt 2 ustawy Prawo farmaceutyczne, badaniem
klinicznym (produktu leczniczego) jest kazde badanie prowadzone
z udziatem ludzi w celu odkrycia lub potwierdzenia klinicznych, far-
makologicznych (w tym farmakodynamicznych) skutkdéw dziatania,
zidentyfikowania dziataii niepozqdanych lub sledzenia wchtaniania,
dystrybucji, metabolizmu i wydalania jednego lub wickszej liczby
badanych produktow leczniczych, majac na wzgledzie ich bezpieczeri-
stwo i skutecznost.
Zgodnie z komunikatem Ministra Zdrowia z 23 grudnia 2020 .
przepisy w zakresie ubezpieczenia eksperymentu medycznego, ktory
jest badaniem klinicznym, pozostajq wytacznie w obszarze dziatania
ustawy Prawo farmaceutyczne. Pozostate eksperymenty medyczne
zostaly uregulowane w ustawie o zawodach lekarza i lekarza dentysty.
Oznacza to, Ze eksperyment medyczny, ktdry jest badaniem klinicz-
nym, nie podlega unormowaniom ustawy o zawodach lekarza i lekarza
dentysty w przedmiocie obowigzku ubezpieczenia.

ALMANACH BROKEROW

Specjalisci w OC

ALFRED KORYCKI,
kierownik Dziafu Likwidacji Szkdd, Attis Broker

Szkod nie zabraknie

Sposdb funkgjonowania w nowej rzeczywisto-

sti gospodarczej wygenerowat zupetnie nowe

obszary pojawiania si¢ roszczeri. Od niezwykle
medialnych préb odzyskania utraconego zysku z ubezpieczenia BI, przez
szkody w zaktadach produkcyjnych, ktdre pojawialy si¢ w trakcie braku
eksploatacji wywotanej lockdownem, az po masowe szkody w sprzgcie
biurowym, ktdry pracownicy wykorzystywali podczas wykonywania
swoich obowigzkdw w domu.
Najblizszy czas zapewne réwniez dostarczy wielu scenariuszy szko-
dowych, ktdre bedq zwigzane z pandemiq i naturalnymi kierunkami
w tym zakresie wydajq si¢ byc roszczenia z ubezpieczeri D&EO oraz
cyber. W ubezpieczeniu wiadz spdtki przedmiotem roszczeri bedg
zapewne niewyplacalnosci oraz ewentualne btedy zarzqdzajacych, ktdre
do niniejszej doprowadzily, a w zakresie ryzyk cybernetycznych tak
ogromna liczba procesow przeniosta si¢ do sieci, Ze trudno sobie wyobra-
zi¢ brak konsekwencgji szkodowych przy tak zwigkszonej ekspozygji.
Rdéwnie waznym, choc juz niezwiqzanym z pandemiq zagadnieniem
bedzie efekt aktualnego orzecznictwa SN i TSUE, ktdre rzuca nowe
Swiatto na zakres tak elementarnej dla rynku ubezpieczeri instytucji jak
zakres obowigzkowego ubezpieczenia OC ppm. Niniejsze bedzie miato
zapewne niebagatelne skutki w zakresie rozpoznawania roszczeri na
styku tego ostatniego i ubezpieczenia OC w zakresie prowadzonej dzia-
talnosci gospodarczej.

PIOTR RUDZKI,
Lider Prakiyki Financial Lines/Financial Institutions, GrECo

Trudne czasy dla financial lines

Rok 2020 byt nie tylko czasem rozwoju swia-

towej pandemii Covid-19, ale takze czasem

znacznego ograniczenia apetytu ubezpieczycieli
na wiele z linii finansowych. Oczywistie podtoZe tego trendu jest trochg
inne — wynika gtdwnie z braku rentownosti ubezpiecze DEQ oraz cyber,
do czego doprowadzily stosunkowo tagodna selekcja ryzyka oraz niskie
stawki oferowane w poprzedzajqcych latach. Rok 2021 tylko kontynuuje
ten trend — menedZerowie sq pod olbrzymiq presjq wynikajacq z potrzeby
dostosowania si¢ do nowych czaséw, a praca zdalna i przenoszenie proce-
sow do cyberprzestrzeni sprzyja rozwojowi cyberprzestepczosci.
Zagraniczne rynki DEO notujq znaczne podwyzki stawek i ograni-
czanie pojemnosci — podobne trendy odnotowujemy na naszym rynku.
Zwlaszcza firmy z branz dotknigtych pandemiq muszq liczy¢ si¢ czy to
ze znaczng podwyzkq stawki, zmniejszeniem limitu, bqdZ wylqczeniem
bankructwa/braku finansowania, bqd# nawet w ogdle z brakiem oferty.
Organy wladzy publicznej nie utatwiajq prowadzenia dziatalnosci gospo-
darczej. Rosng maksymalne wartosci mandatéw i grzywien, jakie mogq by¢
natoZone za wykroczenie i przestgpstwa skarbowe. Obserwujemy wzmo-
Zongq aktywnos¢ organdw kontroli skarbowej. Duzym zainteresowaniem
cieszq si¢ ubezpieczenia podatkowe z ubezpieczeniem osobistej odpowie-
dzialnosci wynikajqeej z Kodeksu karnego skarbowego na czele.
Takze niektorzy ubezpieczyciele obecni na polskim rynku cyberubezpieczeri
ograniczajq swdj apetyt i odpowiedzialnost — zauwazamy zwigkszanie
udziatdw wlasnych czy redukowanie podlimitéw dla ryzyka cyber wymu-
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szefi. Wynika to wprost z faktu, Ze ryzyko ransomware stato sig obecnie
najpowazniejszym zagroZeniem cybernetycznym dla przedsiebiorcdw.

NATALIA MATLEGA,
specjalista ds. ubezpieczen Zespdt Financial Lines, STBU Broke-
1zy Ubezpieczeniowi

D&0 ma swoja cene

Ryzyko roszczeri zwigzanych z odpowiedzialno-

Seig cztonkow wladz bezdyskusyjnie wzrosto. Tak,
jak nasility sie ktopoty finansowe wielu spétek. Powazne decyzje operacyjne,
np. zamykanie biuy, zmiana trybu pracy czy wstrzymanie podrozy stuzbo-
wych — mogq stanowic podstawg do wezwania czlonkdw zarzqdu do finan-
sowej odpowiedzialnosci. Polisa D&O moze by¢ wykorzystana chociazby
na potrzeby pokrycia kosztéw ochrony prawnej. Nawet jeZeli zarzuty bedg
nieuzasadnione.
D&O zapewnia ochrong réwniez w sytuagji niezloZenia w terminie
wniosku o upadtost spdtki (o ile w umowie nie ma wylqczenia bankruc-
twa). Przydatne jest rowniez w temacie bezpieczeristwa cybernetycznego
organizagji. Interesariusze dotknigci cyberatakiem mogq podnosic zarzuty,
Ze zarzqdowi nie udalo si¢ odpowiednio ochronic organizacji przed
zagroZeniami i opracowac planu reagowania na atak.
Klienci dostrzegajq te korzysti, chetniej siggaja po DEO, ale... ma to
swojq ceng. Globalny wzrost liczby i wartosti zgtaszanych szkdd z tytutu
D&O i wyzej opisane ryzyka zwiqzane z zarzqdzaniem, przeloZyly sie
na bardziej restrykcyjne podejscie do ofertowania przez ubezpieczycieli.
Ponadto, w nowych umowach reasekuracyjnych zostaly zmniejszone
pojemnosci. Ubezpieczyciele ograniczyli swdj apetyt na branze takie jak
gastronomia, turystyka, budownictwo czy produkgja odziezy.
Jesli nawet przedstawiq oferte, moze ona byc ograniczona zakresowo,
a koszt polisy DEO moze byd znaczqco wyzszy niz w latach ubieglych.
Dilatego firmy, ktore decydujq si¢ na zawarcie polis DEO po raz pierwszy,
majq nieco trudniejszq sytuacje niz w przypadku spdtek, ktdre skorzystajq
z odnowienia.

PAWEL KRAK,
pefnomocnik zarzadu GB Quantum, Biuro Ubezpieczeri
Finansowych

Ubezpieczenia POSI — wyzwania na rok 2021

W kwietniu 2021 r. KNF opublikowal

raport ,,Rynek ofert publicznych akgji w Polsce
w 2020 roku”, zawierajqcy zbiorczq informacje o ofertach publicz-
nych w naszym kraju. Analiza raportu wskazuje, Ze w pordwnaniu
do 2019 mielismy ponad 13-krotny wzrost wartosci ofert publicz-
nych, z kwoty 1 mld zt do ponad 13 mld zt, ale co istotniejsze ponad
4-krotny wzrost liczby ofert publicznych z 77 do 364.
Warty podkreslenia jest fakt, Ze 18 ofert publicznych akgji o wartosci ponad
11 mld =t miato postac IPO, czyli oferty publicznej, potqczonej z debiutem
na rynku regulowanym lub ASO. Wigkszos¢ ofert publicznych miata miej-
sce po 3 i 4 kwartale 2020 ., kiedy rynek finansowy i gospodarka okrzepla
po pierwszym szoku wywotanym pandemiq.
Praktycznie niezawwazalnie przeszla dla rynku ubezpieczeni, a zwlaszcza
czesci zaktaddw ubezpieczeni, zmiana prawa dotyczqcego oferty publicznej,
co jako Grupa Brokerska Quantum widzimy niekiedy w konstrukgji ofert
D&EO, OWU, a wrecz w braku zainteresowania ubezpieczeniem oferty
publicznej papierdw wartosciowych dla MSP
W dniu 21 lipca 2019 1. weszlo w Zycie Rozporzqdzenie Parlamentu
Europejskiego i Rady (UE) 2017/1129 z dnia 14 czerwca 2017 r.
w sprawie prospektu, ktdry ma byc publikowany w zwigqzku z ofertq
publiczng papierdw wartosciowych lub dopuszczeniem ich do obrotu na
rynku regulowanym oraz uchylenia dyrektywy 2003/71/WE, ktdre wpro-
wadzito rewolucyjng definicje oferty publicznej, zrownujac praktycznie
oferte prywatng z ofertq publiczng.

Rok 2021, wedlug danych PwC, zapowiada si¢ rdwnie dobrze, czego dowo-
dem jest 1 kwartal 2021 w catej Europie. Spodziewac sig nalezy nowych
ofert publicznych akgfi, w tym w drodze IPO, w branzach nowych technolo-
gii. A przeciez oferty papierdw wartosciowych to nie tylko oferty akgji.

SYLWIA KOZLOWSKA,
Head of FINEX and Casualty, Leader for Financial and Services
Sector, dyrektor Dziatu Ubezpieczeri OC, Willis Towers Watson

Rozkwit ubezpieczen 0C

Dzis w zasadzie tylko pomystowos¢ nas ograni-

cza w tworzeniu nowych wordingéw. Oczywistie
wiele z nich dotarto do nas za posrednictwem zagranicznych ubezpieczy-
cieli oraz reasekuratorow. Wiele zawdzigczamy tez zagranicznym firmom,
ktdre przyzwyczajone do standardéw rynkdw kraju pochodzenia zaczety
narzucac swoje rozwigzania. Powoli przyzwyczaili polskie przedsi¢bior-
stwa do nowych wzorcdw. Na to natozyla sie tez rosnqca roszczeniowa
postawa poszkodowanych.
Myslg, Ze trendu wzrostowego w ubezpieczeniach OC i innych zbliZonych
do OC produktach nie mozna zmienic. Mimo wzrostu swiadomosci wiele
pracy przed brokerami, agentami i underwriterami, by tym ubezpiecze-
niom nadac takq range, jakq posiadajq na swiecie. Parafrazujqc angielskie
powiedzenie, Ze juz po 300 latach mozna spodziewac si¢ wysmienitych
trawnikdw, mysle, Ze tak samo jest z ubezpieczeniami OC. To kwestia
czasu, kiedy rozmowy o produktach z grupy 13 i jej pokrewnych stanq sig
naturalng kolejq rzeczy. Kiedy nie bedq si¢ juz pojawiac pytania, ,,czy”,
ale , jakie” ubezpieczenie OC bedzie wiasciwe. Dzisiejszy, pandemiczny
Swiat tez dokonuje swoistego przelomu. Doskonale pamigtam proste OWU
zawierajqce si¢ na kilku stronach. Nikt nie myslat wtedy o tym, czym jest
trigget, limit w agregacie czy klauzule. Teraz umowy ubezpieczenia to
opaste dokumenty, a do ich zrozumienia i analizy potrzebni sq specjalisci.
Teraz jednak duzo czescief korzystamy z tych umdw, duzo czescief cigzar
finansowy wyplaty odszkodowania przechodzi na ubezpieczycieli.

WERONIKA CHMIELEWSKA,
dyrektor Biura w Warszawie, PWS Konstanta

Wyzwania trudnych czasow

W ostatnim okresie doswiadczamy dynamicznych

zmian w zakresie ubezpieczenia ryzyk finan-

sowych. Obserwowalismy je szczegdlnie przy
odnowieniach duzych ryzyk D&O, OC zawodowego czy spegjalistycznych
produktow dla instytucji finansowych.
Sadzg, Ze wigkszos¢ brokerdw odczuta u klientéw wymagajacych zaanga-
Zowania reasekuracji trudnosci w odnowieniach — wzrost kwotowan przy
braku szkdd, redukgje limitow odpowiedzialnosti czy zmiang zakreséw
ochrony. Powyzsze, to m.in. poklosie wcigz nieadekwatnego wyceniania
niektdrych ryzyk w Polsce, znaczna liczba roszczeii oraz szkdd przy
rosnqcych kosztach likwidacji. Sporo rynkdw ograniczylo swojq obecnos¢
w ubezpieczeniu/reasekuracji ryzyk finansowych. Wielu odnowieniom
towarzyszyla trudnos¢ w znalezieniu partnersw w swietle ograniczenia
pojemnosci. W ryzykach DE&EO skutkuje to bardzo niebezpiecznym
zjawiskiem, jakim jest de facto przerwanie cigglosti ubezpieczenia, a jest
zwigzane z obowigzkiem zloZenia nowych oswiadczeri gwarancyjnych.
Stawialo to klientdw i brokerdw w trudnej sytuacji: nawet bezszkodowy
klient, po kilku latach u tego samego ubezpieczyciela stawat przed dylema-
tem, czy obnizyc sumg gwarancyjng, czy dokupowac nadwyzkowe pokrycie
w kolejnych warstwach, czy tez dopuszczac nowego koasekuratora, ale przy
ryzyku sktadania oswiadczeri gwarancyjnych.
Na powyzsze nakladato si¢ kolejne wyzwanie — kontakt z klientem. Cheg
wierzyc, Ze mimo tych trudnosci wielu klientéw docenito, a moze w nowym
Swietle ujrzato rolg brokera, jako proaktywnego i kreatywnego partnera
poszukujqcego najlepszych rozwiqzari w oparciu o uwazne wystuchanie
czesto zmieniajqcych sie potrzeb klientdw.




Joanna Grudnik,
Dyrektor Departamentu Ubezpieczen
Grupowych w Unum Zycie TUIR S.A.
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Pandemia wiele zmienita na rynku pracy i znaczaco wptyneta na oczekiwania pracownikow wzgledem

pracodawcy. A co za tym idzie mocno przetasowata system benefitow pracowniczych. W poczatkowym etapie

lockdownu pracodawcy masowo z nich rezygnowali, dzi$ jednak termin ,benefit pracowniczy” nabiera zgota

nowego znaczenia i nie kojarzy sig jedynie z kartg sportowg i owocowymi czwartkami w biurze, a stanowi

realng odpowiedz na troski pracownika. Jak rynek ubezpieczen moze wspiera¢ pracodawcow? Na jakie potrzeby

zarowno pracodawcow, jak i pracownikow mozemy wspalnie odpowiadac?

Aby méc odpowiedzieé na pytania musimy z uwaznoscia
i empatia podejs$¢ zarébwno do pracownikéw, jak i pracodawcow.

JAK SIE DZIS CZUJEMY?

Nowa rzeczywisto$¢ to w duzej mierze poczucie chaosu

i koniecznos¢ adaptacji do ciagle zmieniajacych sig wytycznych.
Zycie w cieniu ciaglej zmiany i niepewnosci co do ksztaltu przy-
szlo$ci wplywa nie tylko na nasze samopoczucie, ale réwniez na
system naszych wartosci i priorytetéw. Z niedawnego badania
przeprowadzonego przez Ipsos ,,Covid.365+"wynika, ze 49%
badanych Polakéw przewarto$ciowata przez ostatni rok swoje
zycie. Dla 72% badanych najcenniejsza wartoscia jest wlasne
zdrowie, a dla 68% zdrowie ich bliskich. Na trzecim miejscu
(53% wskazan) byly relacje z partnerem/partnerka. Zdrowie oso-
biste i bliskich stalo si¢ wazniejsze w ostatnim roku dla ponad
polowy badanych. Majac jednak na wzgledzie otaczajaca nas
rzeczywisto$¢ w postaci utrudnionego dostepu do stuzby zdro-
wia, troska o zdrowie budzi wigcej trudnych niz pozytywnych

emocji. Dodatkowo towarzyszy nam lgk o przysztosé. Dla 79%
badanych przyszto$é wydaje si¢ bardziej niepewna, niz przed
wybuchem pandemii. Trudno jest nam réwniez przewidzied,
kiedy pandemia si¢ skoniczy. Te troski widoczne sa w wynikach
pokazujacych wprost nasz stan emocjonalny. To, co najczgsciej
odczuwamy w ostatnim czasie to gtéwnie napigcie (41%), przy-
gnebienie i smutek (39%) oraz znudzenie (35%). Nic dziwnego,
wigkszo$¢ naszych dni wyglada podobnie (dla 74% badanych
Polakdéw), a potowa respondentéw nie ma na nic ochoty. To
istotnie wplywa na oczekiwania pracownikéw wzgledem praco-
dawcow.

NOWE POTRZEBY

Tak jak $wiat si¢ zmienil, zmienily si¢ nasze priorytety. Z krét-
kiego badania przeprowadzonego przez Unum Zycie wéréd
przedstawicieli HR zrzeszonych w Polskim Stowarzyszeniu
Zarzadzania Kadrami jasno wynika (co potwierdza tez trendy
wskazane przez wspomniane juz badanie IPSOS) ze to, co liczy
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si¢ najbardziej dla pracownikéw to zdrowie — to fizyczne i psy-
chiczne, réwnowaga mi¢dzy zyciem prywatnym a zawodowym
oraz poczucie stabilizacji i bezpieczefistwa. Kryzys zdrowotny
wszystkim nam uzmystowil, ze zdrowe jest niezwykle kruche.
Natomiast nagta, globalna zmiana, z jaka przyszlo si¢ nam
mierzy¢ w polaczeniu z dtugotrwalym zyciem w cieniu zagro-
zenia, izolacja spoleczna i przytlaczajacy strach o zdrowie swoje
i bliskich to elementy, ktdre nie pozostaja bez wpltywu na nasze
zdrowie psychiczne. To ogromny obszar do zaadresowania dla
pracodawcdw, ktérym na sercu lezy dobrostan psychofizyczny
pracownikow.

Docenianymi i potrzebnymi benefitami bgda réwniez wszyst-
kie te, ktore wspieraja pracownika w laczeniu rdl rodzinnych

z zawodowymi np. warto$ciowe spotkania z ekspertami, ktorzy
pomoga w wyzwaniach rodzinnych, wydarzenia angazujace
dzieci bliskich lub objecie pracownika i jego rodziny ochrona
ubezpieczeniowa. Potwierdzeniem tego jest choéby ostatni
raport Sodexho Motywacyjny (Re)start, gdzie ubezpieczenie na
zycie wskazywane jest jako najbardziej pozadany benefit zaraz za
dofinansowaniem do wypoczynku.

Kolejnym istotnym elementem jest poczucie bezpieczefistwa,
tego osobistego, jak i finansowego. Tu doskonata odpowiedzia,
spajajaca zaréwno troske o zdrowie, jak i poczucie bezpie-
czefistwa sa rOwniez ubezpieczenia grupowe na zycie. Coraz
chgtniej wybierany benefit, ktdry zapewnia pracownikowi pie-
nigdze na wypadek choroby lub wypadku, a takze Srodki finan-
sowe dla jego bliskich na wypadek $mierci pracownika. Jego
wprowadzenie do firmy wymaga dzi§ minimum formalnosci,
a przystapienie do ubezpieczenia moze by¢ dla pracownikéw
w petni zdalne.

Glowna rola ubezpieczen jest finansowe bezpieczenstwo w obli-
czu nieoczekiwanego. Dzi§ wszyscy wiemy, ze to, co jeszcze rok
temu wydawalo si¢ nam nierealne, nagle stalo si¢ prawdziwym
ryzykiem. Wyniki badaf przeprowadzonych na zlecenie Unum
przez Ipsos jasno wskazuja, z jaka niepewnoscia finansowsa
mamy dzi§ do czynienia. Kiedy pytaliémy respondentéw na

jak dlugo wystarczytoby im oszcz¢dnosci w przypadku $mierci
gtéwnego zywiciela rodziny, jeszcze rok temu badani szacowali
niespelna 3 miesiace (38%). W edycji badania z listopada 2020
zdecydowana wigkszo$¢ respondentéw (47%) miata trudnosé

z oszacowaniem tego okresu.

Trudnosci finansowe, z jakimi mierzg si¢ Polacy po utracie
pracy lub obnizeniu dochodu jako skutkami pandemii to dodat-
kowy powdd do zmartwien. W obliczu tych trudnosci topnieja
oszczednosci na tzw. ,czarng godzing” i znéw to wlasnie ubez-
pieczenia grupowe moga by¢ pomocne. W dobrych programach
ochrona na wypadek powaznego zachorowania nie tylko zapew-
nia wyplat¢ §wiadczenia, ale tez organizacje i pokrycie kosztow
wielu ustug, jak konsultacje medyczne, druga opinia medyczna,
badania i zabiegi. To ogromna oszcz¢dno$é dla pracownikéw

i realna pomoc w najtrudniejszych momentach ich zycia.

JAK NA TO ODPOWIADAMY?

Z badan Unum Zycie wynika, ze 32% sposrod ankictowanych
0s06b, objetych jest wlasnie ochrona grupowa, bardziej popularna
i znana w Polsce niz ubezpieczenia indywidualne. Wydawatoby
si¢ zatem, ze polisy grupowe sa seniorem w wielkiej rodzinie
ubezpieczen w Polsce. Jednak patrzac na aktualne potrzeby

i ewolucj¢ ubezpieczenr grupowych, dzi$ senior ten przypomina
bardziej witalnego, energicznego i rozwaznego dzentelmena,
ktory urzeka klasa, poniewaz:

e (tacza ochrong
Dobre polisy grupowe to te, ktdre maja szeroki zakres
ubezpieczenia. Chronig nie tylko na wypadek $mierci, ale
tez powaznej choroby, niezdolnosci do pracy, uszczerbku
na zdrowiu. Wysokie sumy ubezpieczenia, adekwatne do
wysokosci juz dwuletnich wynagrodzen, daja pracownikom
poczucie bezpieczenstwa finansowego w rdznych sytuacjach
zyciowych.

e Jest nowoczesny
W obecnej sytuacji papierowe formularze i wnioski to prze-
starzata forma przystapienia, ktéra dodatkowo wymusza
na pracownikach obecno$é w biurze. Dobre ubezpieczenia
grupowe oferuja zdalny proces przystapienia. Co wigcej,
oferuja rowniez dost¢p do portalu, w ktdrym pracownicy
moga samodzielnie zmienia¢ dane osobowe, wybraé wariant
ubezpieczenia, pobraé certyfikat, sprawdzi¢ warunki ubez-
pieczenia, czy ztozyé wniosek o wyplate $wiadczenia.

e 7 uwaznoS$cig stucha potrzeb
Kiedys polisy grupowe to rowna i jednakowa ochrona dla
wszystkich pracownikéw. Dzi§ mamy do czynienia z indy-
widualnym podejSciem do potrzeb grupy, co oznacza, ze
kazdy uczestnik programu ubezpieczenn moze dobraé taki
wariant, ktory najlepiej pasuje do jego sytuacji. Zrdznico-
wanie oferty moze dotyczy¢ zardbwno sum ubezpieczenia,
jak i zakresu ochrony, a takze mozliwosci objecia ochrona
cztonkéw rodziny.

e Jest Swiadomy aktualnych zdarzen i przysztych ryzyk
Dobre ubezpieczenie ma na tyle szeroka ochrong, ze jest
w stanie zapewni¢ ochrong na jutro, ktdre nie wiadomo co
przyniesie. Przykladem moga by¢ polisy Unum. Nie musie-
liSmy reagowad na pojawienie si¢ pandemii szukaniem
nowych rozwiazan. Ubezpieczeniem objete sa zdarzenia
spowodowane koronawirusem, ale réwniez wiele innych
zdarzen bedacych nastgpstwem chordb wspdlistniejacych.

e Jest wspierajacy w wielu sferach zycia
Mobwiac o ochronie nie sposdb ograniczy¢ si¢ jedynie do
wyplaty $wiadczenia. W sytuacji powaznej choroby pra-
cownika, jak nowotwor czy udar badz zawal, jego zycie
diametralnie ulega zmianie. Dobre ubezpieczenie przycho-
dzi na pomoc, wyplacajac pieniadze, a takze oferujac szereg
ustug pomocnych w zyciu zmienionym choroba. To pomoc
w badaniach, konsultacjach medycznych, pomoc psycho-
loga, organizacja transportu czy remont mieszkania, by
dostosowac je do nowych potrzeb pacjenta.

Odpowiedz na potrzeby pracownikéw wymaga dzi§ znacznie
szerszego ekosystemu laczacego kulturg, wartosci i troske o pra-
cownika w danym przedsigbiorstwie oraz taka oferta, ktora spaja
to, co najlepsze z rynku: wiedzg¢, doSwiadczenie brokerdéw oraz
warto§ciowa ochrong i wsparcie ubezpieczyciela. Jest elastyczna,
dopasowana do specyfiki i aktualnych wyzwan oraz stanowi
realng pomoc dla pracownikdéw i ich bliskich, a dla pracodawcow
cenna pomoc w ksztattowaniu miejsca pracy uwaznego i empa-
tycznego. U
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Specjalisci w transportowych

Transportowe (OCPD, cargo, casco)

Lp. firma Obsié%'\@g%na

1. MAK 30,00
2. Polska Kancelaria Brokerska 15,40
3. Aon 15,00
4, wDB 14,53
5. Conecto 13,00
0. Howden Donoria 9,75
7. STBU 8,94
8. MAI 4,09
9. GrECo 3,99
10. Attis Broker 2,94

*obslugiwana sktadka w min zt wg deklaracji firmy

RAFAL. WITKOWSKI,
Kancelaria Brokerska WTB, grupa Conecto Broker

Waga klauzul brokerskich

Najwazniejszym zadaniem brokera jest

wlasciwa ocena ryzyka, bo to ona wyznaczy

celowos¢ dla dodatkowych klauzul brokerskich
rozszerzajqcych zakres ochrony. Sq one nieodzowne, gdyZ standardowe
klauzule oferowane przez zaklady ubezpieczeri nie chroniq nalezycie
klientéw. Zwykle wnioskujemy o rozszerzenie ochrony ubezpieczeniowej
0 klauzule typu: opdZnienia w dostawie, kradziezy i rabunku (rozboju),
razqcego niedbalstwa, klauzule ATP i ADR, zatadunku/rozladunku,
kosztéw uprzqtnigcia pozostatosci po szkodzie, utylizacji, sktadowania
i przesortowania towaru, szkdd wyrzqdzonych przez podwykonawcow,
klauzule wynikajqce z art. 24 Konwencji CMR, kompensaty roszczer
kontrahenta z frachtu, klauzula nieterminowego podstawienia pojazdu
pod zaladunek, waznosci dokumentéw kierowcy i pojazdu, czy postoju
poza parkingiem strzeZonym.
Jak wazne jest wprowadzenie dedykowanych klauzul brokerskich do
standardowych umdw ubezpieczeniowych pokazuje przyktad przewoZ-
nika zajmujqcego sig transportem pisklgt. Standardowe klauzule ATP
nie miaty zastosowania w tym przypadku. Konieczne bylo opracowanie
indywidualnych klauzul, ktdre rozszerzyly ochrong ubezpieczeniowq
na przewdz zwierzqt w wymaganej temperaturze. Do polisy tego prze-
woZnika zostata dotoZona réwniez inna, dedykowana, niestandardowa
klauzula, zwickszajqca odpowiedzialnos¢ do petnej sumy ubezpiecze-
nia w przypadku szkody zwigzanej z upadkami kurczqt oraz koniecz-
nosciq ich uboju wynikajqcq z opdZnienia w dostawie. W zaleZnosci od
oceny ryzyka, klauzul brokerskich jest nawet kilkadziesigt.
Firmy transportowe na ,wlasnej skdrze” przekonaly sig, Ze tylko
dedykowane, indywidualnie negocjowane programy ubezpieczeniowe
zapewniajq skuteczng ochrong i bezproblemowq likwidacje szkdd,
a ich podejscie do kwestii ubezpieczeri jest coraz bardziej profesjonalne.
Poprzedni rok byt kolejnym rokiem wzrostu zainteresowania audy-
tami flot pod kqtem bezpieczeristwa, ktdrych elementem byta réwniez
ochrona ubezpieczeniowa. Pomimo sceptycyzmu wielu klientéw uda-
walo si¢ osiqgnqc lepsze parametry dotyczqce bezpiecznej jazdy kierow-
0w, co przektadalo si¢ na optymalizacje kosztéw polis OC i AC.

O)
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ZBIGNIEW FOLTYNSKI,
dyrektor zarzadzajacy, Obszar Ubezpieczer Morskich
i Transportowych, STBU Brokerzy Ubezpieczeniowi

Ubezpieczenia morskie: Walka

0 przetrwanie?

Sytuacje w ubezpieczeniach morskich ksztaltujq
dwa niekorzystne czynniki. Czy oznacza to nieuchronny kryzys dla catego
sektora? Nie do koiica, nie brakuje bowiem i sygnaldw optymistycznych.
Z jednej strony, organizacje dziatajqce w gospodarce morskiej muszq
sobie radzi¢ z tymi samymi problemami, co reszta Swiatowego
przemystu. Slowa: restrykcje, ograniczenia, lockdown regularnie
powtarzane sq we wszystkich jezykach i odmieniane przez wszystkie
przypadki.

Na domiar zlego na biznes morski nakltada si¢ trwajqcy co najmniej
od 2 lat proces uzdrawiania sytuacji ubezpieczeniowej. Efekt to wzrost
stawek, sktadek, obostrzenia w warunkach. Rynek angielski, w tym
Lloyd’s, stara si¢ odzyskac rentownos¢ i odczuwajq to polscy ubezpie-
czyciele, ktdrzy pozyskujq z niego ochrong reasekuracyjng.

Pozostaje nam walka o przetrwanie? Niekoniecznie.

To wlasciwy czas na wykorzystanie odktadanych pomystow rozwo-
Jowych, innowacyjnosci. Postepuje na przyktad dekarbonizacja flot.
Tempa nadajq jej wymogi konwencyjne i trendy spoleczne. Europa
ustepuje Azji, jesli chodzi o produkgje tradycyjng — masowcdw, tan-
kowcdw, kontenerowcdw. W aspekcie zielonych napedow ciggle jest
jednak innowatorem. I moze by liderem w kolejnych dekadach, nawet
Jjesli bedzie produkowata 5-10% tonazu, to ma szanse na stanowienie
20-30% wartosci rynku.

Musimy byc réwniez innowacyjni w ubezpieczeniach. I takie wyzwania
podejmujemy w STBU. Odpowiadamy na wymagania klientéw, stqd
na przyklad angazujemy si¢ w promocje swiezego produktu, jakim jest
ubezpieczenie powtok malarskich. Szukamy rozwiqzait niekonwencjo-
nalnych. Doprowadzilismy do mariazu rynku zagranicznego i krajo-
wego, stworzylismy umowe koasekuracyjng tqczqcq pojemnosci obydwu.
Efekt — niesamowity, zadowoleni — wszyscy, a szczegdlnie klient.

I to jest wlasnie najwazniejsze. Relacje. Innowacje popychajq nas wszyst-
kich w rozwoju — muszq jednak stuzyc ludziom. Bedziemy o tym pamie-
tac, nie tylko w czasie kryzysu, ale i w procesie wychodzenia z niego.
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JAROSEAW SZYMANSKI,
dyrektor Oddziatu | Warszawa, Mentor

Ubezpieczenia lotnicze — perspektywy rozwoju
Nie ma dnia, abysmy nie zobaczyli na niebie
samolotu lub smiglowca. Przed pandemiq porty
lotnicze bity rekordy obstugiwanych pasazerdw,
wigc mogloby si¢ wydawac, Ze w naszym kraju ubezpieczenia lotnicze
sq powszechnie dostgpne. Nic bardziej mylnego — to w dalszym ciqgu
niszowe ryzyka, oferowane raptem przez paru ubezpieczycieli, a w nie-
ktdrych obszarach wrecz zmonopolizowane. Prowadzqcy dziatalnos¢
lotniczq oraz uzytkownicy statkdw powietrznych nie majq wiec zbyt
duzego wyboru ofert, nie bardzo mogq tez liczy¢ w tej kwestii na pomoc
brokerdw czy agentow. Oczywiscie kazdy z nich zapewnia, Ze jest
ekspertem w ubezpieczeniach lotniczych, ale tych jest w Polsce raptem
kilkunastu; wigkszos¢ posrednikdw nie ma wystarczajqcej wiedzy ani
o0 poprawnym sformutowaniu zakresu ochrony, ani o procesie likwidacji
szkdd lotniczych.
W Polsce mamy plytki rynek ubezpieczeii lotniczych, ale za granicq
weale nie jest zdecydowanie lepiej bowiem zauwwazalnym od jakiegos
czasu trendem sq zwyzki stawek reasekuracyjnych, w szczegdlnosci
w ubezpieczeniach statkdw powietrznych. Wyzsze stawki w ryzy-
kach lotniczych wynikajq glownie ze wzrostu szkodowosci, a niektore
generujqce je zdarzenia znamy wszyscy z przekazéw medialnych, jak
chocby tragiczne w skutkach katastrofy samolotéw Boeing 737 Max
w latach 2018-2019, w ktorych tacznie zginelo 346 osdb.
W ostatnich latach dalo si¢ zawwazyc sukcesywny rozwdj branzy lot-
niczej, zardwno w dzialalnosti, jak i uZytkowaniu statkdw powietrz-
nych. Osrodki szkoleniowe rozbudowujq i unowoczesniajq flote, ,,czas
to pieniqdz” wigc coraz wigcej podmiotdw kupuje samoloty i smigtowce
do lotéw biznesowych i dyspozycyjnych na potrzeby wiascicieli firm
oraz najwyzszej kadry kierowniczej, samolot ultralekki mozna mie¢
za ceng dobrej klasy samochodu, tatwo si¢ nim przemieszczac co z kolei
wplywa na szybki rozwdj tej wtasnie kategorii, niemal 30 podmiotow
posiada uprawnienia na przewozy pasazerdw, mamy zarejestrowa-
nych ponad 60 lotnisk cywilnych i ponad 400 lgdowisk — to wszystko
daje nadzieje na dalszy rozwdj branzy i pozwala sqdzic, Ze wraz
z niq bedzie si¢ rozwijal takZe rynek ubezpieczeii lotniczych. Oferty
ubezpieczenia przedstawiane przez leasingi lub dystrybutorow statkdw
powietrznych nie zawsze sq dostosowane do rodzaju operacji lotniczych
wykonywanych przez uzytkownikdw, podmioty prowadzqce dziatal-
nos¢ lotniczq czesto nie majq wystarczajqcej wiedzy, aby samodzielnie
przygotowac umowe ubezpieczenia w petni chroniqcq ich interesy, a to
oznacza, ze brokerzy — eksperci od ryzyk lotniczych majq perspektywe
rozwoju i nowych wyzwar.
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ADAM PAJAK,
prezes zarzadu Transbrokers.eu

Transport intermodalny
Transbrokers, we wspdtpracy z Wienerem,
wdrozyt ubezpieczenie OC operatordw trans-
portu intermodalnego, ktdre w kompleksowy
sposéb zabezpiecza interesy prawne tej grupy przewoZnikdéw. Produkt
ten jest dostepny dla kazdego brokera ubezpieczeniowego, ktdry obstu-
guje OTL
Aby rozwigzad kluczowy problem (czesto nie wiadomo, kiedy doszto
do szkody, nie wiadomo, ktdry z przewoZnikéw ponosi za nig odpo-
wiedzialnos¢), przyjete zostaty dwie zasady odpowiedzialnosci cywilnej
operatordw transportu intermodalnego:
1. zasada sieci — gdy wiadomo, kiedy doszlo do szkody,
2. zasada zunifikowanej odpowiedzialnosci intermodalnej — gdy tego
nie wiadomo.
Zasada sieci znajduje zastosowanie w tych przypadkach, gdy wiadomo,
na ktdrym etapie transportu intermodalnego doszto do szkody i w kon-
sekwencji jest jasne, ktdry akt prawny powinien miec zastosowanie
w procesie likwidacji szkody. Mowa oczywiscie o Prawie przewozo-
wym, Konwencji CMR oraz Konwencji COTIF CIM.
Odpowiedzialnos¢ operatora transportu intermodalnego jest limitowana,
zgodnie z tresciq przepisdw prawnych, majacych zastosowanie do
danego rodzaju transportu intermodalnego.
Druga z regul, zasada zunifikowanej odpowiedzialnosci intermodalnej
znajduje zastosowanie w przypadku, gdy nie mozna stwierdzic, na
ktérym etapie transportu intermodalnego doszlo do szkody i okresla
limit odszkodowania na poziomie najnizszego z limitdw, przewi-
dzianego w jednym z ww. akcie prawnym, ktdry znajduje w danym
przypadku zastosowanie oraz przestanki wylqczajgce odpowiedzialnos¢
ubezpieczonego za szkode w zakresie nie szerszym niz wynikajqcy
z aktu prawnego, o ktdrym mowa powyzej.
Jednak zasady zunifikowanej odpowiedzialnosci intermodalnej nie
mozna zastosowac tak po prostu. Operator transportu intermodalnego
powinien postugiwac sig wzorem umowy o Swiadczenie ustug trans-
portowych lub ogdlnymi warunkami transportu intermodalnego, ktdry
w taki sam sposéb ksztaltuje jego odpowiedzialnos¢ cywilng wobec jego
klientéw. Wzorzec ogdlnych warunkdw swiadczenia ustug transporto-
wych, z ktdrego operatorzy transportu intermodalnego mogq bezplatnie
skorzystad, stanowi zalgcznik do umowy ubezpieczenia OC operatora
transportu intermodalnego.
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MIESIECZNIK UBEZPIECZENIOWY

Specjalisci

DAWID NIZIOLEK,
Meritum Broker, grupa Conecto Broker

Ubezpieczenia dedykowane

Profesjonalna i szeroka wiedza produktowa po

stronie brokera, poparta stalq analizq rynku,

jest niezbedna do zapewnienia wlasciwego
poziomu obstugi klienta. W ramach pojedynczych kontraktow potrzeby
ubezpieczeniowe klienta mogq bowiem dotykac wielu grup ubez-
pieczen, tj. gwarancje ubezpieczeniowe, ubezpieczenia z grupy OC
(w tym OC wykonawcy, OC zawodowe), ubezpieczenia techniczne
(w tym CAR/EAR, CPM), ubezpieczenia osobowe (NNW), a nawet
ubezpieczenia transportowe (cargo). Poza ubezpieczeniami ,kontrak-
towymi” sam klient posiada zwyczajowo réwniez wlasny majqtek
(Srodki trwate/majqtek obrotowy/flota pojazddw), jak i zasoby perso-
nalne (kapitat ludzki), ktdre rdwniez wymagajq odpowiedniej obstugi
ubezpieczeniowej.
W ciggu ostatniego roku zamwazylismy zwickszajqceq si¢ liczbe kon-
traktow, w ktdrych zamawiajqcy (inwestorzy) wymagajq od wyko-
nawcedw zawierania polis OC dedykowanych pod kontrakt. Rowniez
w zakresie wymagaii zakresowych dla poszczegdlnych polis zauwa-
Zalna jest tendencja wzrostowa — zamawiajqcy coraz bardziej precyzyj-
nie i szczegdlowo okreslajq wymagania zakresowe dla poszczegdlnych
polis. Zapewne jest to zwiqzanie z rosnqcq swiadomosciq ubezpie-
czeniowq po stronie inwestordw, jak réwniez z checiq zabezpieczenia
po stronie wykonawcy ubezpieczenia na poziomie odr¢bnych limitow
gwarancyjnych (poza generalnymi polisami wykonawcdéw). Taka ten-
dencja zwigksza oczywiscie potencjat sktadkowy u klientow w branzy
budowlanej, jednak pociqga za sobq rosngce koszty dla wykonawcdw,
ktdre w przypadku braku odpowiedniego analitycznego przygotowania
na etapie kalkulacji ceny oferty, mogq wyraZnie uderzac w rentownos¢
realizowanych kontraktdw.
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RENATA SZATKOWSKA,
dyrektor Zespotu Ubezpieczen Majatkowych i Likwidacji Szkdd,
WDB

Ubezpieczenia skarhowe

Utrzymujqca si¢ na wysokim poziomie nie-

przewidywalnosé zmian w zakresie prawa
podatkowego, niespdjnosc orzecznictwa oraz uszczelnianie systemu
podatkowego przekladajq si¢ na wzrost ilosci postgpowari karnoskarbo-
wych. Rosng liczba skazanych oraz srednia wartos¢ sporu podatkowego.
Powodugje to niepewnos¢ po stronie przedsigbiorcdw oraz poszukiwania
dostepnych _form wsparcia i zabezpieczenia.
Jednq z kluczowych form dziatania w ramach prewengji jest biezqca
wspdtpraca z doradcami podatkowym oraz wyspecjalizowanymi kance-
lariami prawnymi.
Na te potrzebe odpowiada réwniez rynek ubezpieczeniowy, ktdry
oferuje dedykowane produkty ochronne. Jednym z nich jest znane
dobrze od wielu lat ubezpieczenie odpowiedzialnosci cztonkdw wiadz
spdtek kapitatowych tzw. D&O, ktdre obejmuje ochrong ubezpiecze-
niowq m.in. konsekwencje zaniedbari w obszarze szeroko rozumianej
ksiggowosci z poziomu menedzerskiego, tj. przez cztonkdw wladz,
petnomocnikdw, prokurentéw czy gtdwnych ksiggowych. Na rynku
polskim pojawily si¢ réwniez nowe produkty, tzw. ubezpieczenia skar-
bowe, ktdre oferujq ochrong ubezpieczeniowq dla 0séb z innych szczebli
zarzqdzania, np. wykonujqcych czynnosci ksiggowe w ramach umowy
o prace lub innej cywilnoprawnej.
Zakresy obu wspomnianych produktdw w czesci si¢ pokrywaja, doty-
czy to na przyklad kosztow obrony zardwno w sprawach karnych, jak
i karnoskarbowych. W odréznieniu od tradycyjnych produktow ubez-
pieczeniowych w przypadku tych ubezpieczeri duzy akcent potoZony
Jjest na zaangaZowanie si¢ ubezpieczyciela w proces obrony ubezpieczo-
nego, poprzez zapewnienie lub pokrycie kosztéw porady prawnej.
Ubezpieczenie skarbowe refunduje kary finansowe wynikajqce z postepowa-
nia karnoskarbowego, podczas gdy DEO ukierunkowane jest bardzie na
koszty dodatkowe np. poreczenia, stawiennictwo, wsparcie psychologiczne.
Majqc na uwadze powyzsze w celu zapewnienia optymalnej ochrony
ubezpieczeniowej najlepiej polqczyc celowanqg prewencje oraz dwa
wspomniane wyzej produkty ubezpieczeniowe.

WOJCIECH BEDNAREK,
manager w Polskiej Kancelarii Brokerskiej

Klienci s zadowoleni, gdy ptaca wieksza

sktadke

Stwierdzenie powyzsze nie jest intuicyjne.

Zawsze gdy odwiedzam klienta, jego pierwsze
pytanie dotyczqce rekomendacji brokerskiej brzmi: ,Dlaczego znow tak
drogo?”. Z czasem jednak, temu pytaniu towarzyszy szeroki usmiech
na twarzy klienta.
W zespole Polskiej Kancelarii Brokerskiej od 20 lat traktujemy tego
rodzaju pytanie jako prosbe, wniosek o wyjasnienie, jakq ochrong oraz
korzysci otrzyma klient w ramach opracowanego przez brokera programu
ubezpieczen. W efekcie takich rozmdw cena w zestawieniu z warto-
Sciami, jakie ptynq z programu ubezpieczeniowego zaczyna schodzic na
dalszy plan. Przez kilkanascie lat pracy z klientami, w ktdrej koncentro-
walismy si¢ w komunikacji na ksztattowaniu swiadomosci ubezpiecze-
niowej, zauwazytem zmiang ich postawy. Dzis informacja, Ze mozna
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ubezpieczyc cos znaczenie taniej budzi w nich niepokdj, ktéry wywotuje
szereg pytaii i watpliwosci: Czy partner jest wiarygodny? Czy wyptaca
odszkodowania? Jak wyglada proces likwidagji szkdd? Czy na pewno
zakres ubezpieczenia jest toZsamy z tym, jakiego oczekujenty?

Podczas spotkaii klienci nieraz relacjonowali mi rozmowy z innymi
posrednikami, ktdrzy obiecywali im znacznie taiisze ubezpiecze-

nie. Zawsze wtedy sam reaguje i pytam: ,Swietnie, moze w koricu
wybierzecie Patistwo najtaiiszy wariant ochrony ubezpieczeniowej?”.
Uwierzcie mi, na tysigce rozmdw, nikt nigdy nie zdecydowat si¢ na to,
pod warunkiem, Ze wczesniej w rozmowach koncentrowalismy si¢ na
funkgji, jakq petnic ma umowa ubezpieczenia.

Oczywiscie sq sytuacje, szczegdlnie gdy spotykam sie z klientem po raz
pierwszy, w ktdrych od poczqtku nastawienie do ubezpieczeri jest nega-
tywne. Najczescief taka postawa wynika z wezesniejszych doswiadczen.
Klient nie widzi sensu podwyzszania skladki na ochrone, a swoje obawy
uzasadnia perspektywq braku uzyskania odszkodowania w procesie
likwidagji szkody. Takie komunikaty sq dla mnie sygnatem, Ze nie pro-
wadzono wezesniej rozmow pozwalajgcych mu dostrzec funkgje, jakq
petni dobrze opracowany program ubezpieczeniowy. Klient z minimalng
wiedzq ubezpieczeniowq koncentruje si¢ na wyborze ubezpieczenia za
najnizszq ceng. Taki tez cel stawia brokerowi. Mylnie rozumiana funkcja
brokera sprowadza si¢ do tego, Ze ten zamiast skupic si¢ na profesjonal-
nym doradztwie, koncentruje si¢ na realizacji zadania — pozyskania
ubezpieczenia z dodatkowaq piecioprocentowq znizkq.

HANNA RUDOLF,
dyrektor Biura Ubezpieczer Gospodarki Ocpadami, Mentor

Specjalizacja: odpady

Gospodarka odpadami to niezwykle dyna-

micznie zmieniajqca si¢ gatqZ rodzimej gospo-

darki. Nie zmienia si¢ jedynie podejscie rynku
ubezpieczeri — stowo-klucz ,,odpady” kwalifikuje do czarnej listy trud-
nych ryzyk. I z takimi wlasnie przedsi¢biorcami z przyjemnosciq pra-
cuje od kilku lat Biuro Ubezpieczeii Gospodarki Odpadami Mentor.
Ubezpieczenia gospodarki odpadami to waska specjalizacja. Specyfikq
sq limity na ryzyko poZaru i wysokie franszyzy. Oferte poprzedzajq
lustracje ryzyka i liczne zalecenia z zakresu bezpieczeristwa pozaro-
wego. Z perspektywy Mentora audyt zakladu ubezpieczeii jest tylko
jednym z elementdw pozyskania ochrony ubezpieczeniowej, natomiast
statq opieke¢ w zakresie zarzqdzania ryzykiem petni Biuro Oceny
i Zarzqdzania Ryzykiem.
W 2014 . na blisko 1,4 tys. kontroli m.in. skladowisk odpadow i sor-
towni dla ponad 300 obiektdw odnotowano nieprawidlowosti w zakresie
zaopatrzenia w wodg i stanu drdg pozarowych. Rzeczywiscie kilka lat
temu pytalismy najpierw, czy w razie pozaru bedzie wystarczajqca ilos¢
Srodka gasniczego. Obecnie rozmawiamy o systemach sygnalizacji poZaru
i statych urzqdzeniach gasniczych. Firmy, ktdre podjely z nami prace
nad ryzykiem, dzis nie muszq si¢ martwic o speltnianie wymogow rynku
ubezpieczeni. Kluczem do poprawy bezpieczeristwa sq jednak nie tylko
rozwiqzania techniczne, ale przede wszystkim rozwigzania organiza-
cyjne, a takzZe swiadomos¢ ryzyka i jego biezqca kontrola. Niewqtpliwie
katalizatorem pozytywnych trendow w zakresie bezpieczeristwa poza-
rowego byt rynek ubezpieczeni, ale nalezy tez docenic inicjatywe ustawo-
dawcy po fali poZardw w roku 2018.
Stawiamy na edukacje, te w skali mikro, prowadzong w ramach
indywidualnej wspdlpracy z klientem, ale takzZe szeroko rozumiang.
Mentor byl m.in. organizatorem cyklu konferencji dla przedsiebiorstw
gospodarki odpadami pt. ,, Bezpieczeristwo RIPOK — wymogi, roz-
wigzania, skutecznos(”. Podczas spotkari branzowych prowadzimy
prelekcje z zakresu zarzqdzania ryzykiem, zagrozeii specyficznych dla
branzy czy rozwiqzaii technicznych dedykowanych gospodarce odpa-
dami. Wipieramy tez wymiang wiedzy pomiedzy naszymi klientami.

Budowlana
Lp. firma O%ﬂ%%'%%na
1. Conecto 35,00
2. GrECo 33,24
3. Aon 30,00
4, Howden Donoria 19,50
5. Polska Kancelaria Brokerska 12,50
0. STBU 8,17
7. WDB 3,07
Grupy zawodowe
Lp. firma O%i‘%%'ﬁva%na
1. WDB 78,22
2. Polska Kancelaria Brokerska 22,27
3. Howden Donoria 9,75
4, Conecto 5,00
Rolnicza, spozywcza
Lp. firma O%ﬂ%%'&éapa
1. Aon 110,00
2. Conecto 15,00
3. Howden Donoria 9,75
4, STBU 2,57
5. WDB 1,27
Samorzady i administracja
Lp. firma obsstj%%%a*na
1 Maximus 116,51
2 Supra Brokers 70,82
3 Conecto 45,00
4 GrECo 23,58
5 Howden Donoria 19,50
6 WDB 9,26
7 STBU 5,95
8 Polska Kancelaria Brokerska 4,87
Mate i Srednie przedsigbiorstwa
p. fima dbeiugyene
1 wDB 70,94
2 Conecto 35,00
3 Polska Kancelaria Brokerska 22,27
4 Howden Donoria 19,50
5 Maximus 12,95
6 Supra Brokers 2,44

*obslugiwana skladka w min zt wg deklaracji firmy
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Michat Jakubowski,
Dyrektor Biznesu Korporacyjnego
Aegon Towarzystwo Ubezpieczen na Zycie S.A.

Innowacyjnosc

| szZybkosSc

procesow

— ubezpieczenie grupowe od Aegon

Pandemia i zmiany w coaziennym funkcjonowaniu, jakie wywolafa, odciskajg swoj Slad na wielu dziedzinach zycia i biznesu.
Nie inaczej jest w przypaaku ubezpieczen grupowych. Epidemia Covid-19 sprawita jednak, Ze jeden z najstarszych benefitow

pracowniczych, zyskat drugie zycie.

Miniony rok nie pozostawil watpliwosci,
ktore benefity pracownicze w obecnych
czasach s3 najwazniejsze i buduja war-
to$¢ pracodawcy. Pracownicy mniejszych
i wigkszych firm s3 w swoich opiniach
jednoznaczni, wskazujac na grupowe
ubezpieczenia na zycie jako najistotniej-
szy benefit pozaplacowy. Z tego powodu
takze dla przedsi¢biorcéw, mimo niepew-
nej sytuacji spowodowanej pandemia,
zapewnienie dobrego ubezpieczenia
grupowego swoim pracownikom stato si¢
niezwykle istotne. Koronawirus uswiado-
mit im, jak wazng rol¢ w procesie utrzy-
mania pracownika i rekrutacji odgrywaja
grupowe ubezpieczenia na zycie.

GRUPOWKA - DOBRY BIZNES DLA
POSREDNIKA | BROKERA

W ciagu ostatniego roku wyraznie wzro-
sto zainteresowanie tego typu benefitem
zar6wno ze strony pracownikow, jak i ich
pracodawcdw. Ochrona zycia polaczona

z dobrym pakietem ubezpieczenia zdro-
wotnego nie tylko powoduje wzrost zado-
wolenia pracownika z miejsca pracy. Daje
tez mu niezbedne poczucie bezpieczeni-
stwa, ktore jest kluczowe w obecnych,
trudnych czasach. Tym samym, nieco
yzakurzony” benefit, standardowo wyste-
pujacy w wielu pakietach socjalnych, ale
rzadko modyfikowany, zyskal na zaintere-
sowaniu i stat si¢ kluczowym elementem
w budowaniu wizerunku pracodawcy.
Firmy, ktére do tej pory nie oferowaly
takiego benefitu swoim pracownikom,
zaczely interesowac si¢ grupowymi poli-
sami na zycie. Co jednak bardziej zna-
mienne, ten sam trend dotyczy takze tych

przedsigbiorstw, ktére takie $wiadczenie
maja od dawna w pakiecie socjalnym.
Warunki pandemiczne spowodowaly, ze
firmy zaczely weryfikowaé swoje dotych-
czasowe umowy ubezpieczenia grupo-
wego. Jak obserwujemy, czgsto w trakcie
tego procesu okazuje sig, ze zaklady pracy
maja stare, nigdy niecod$wiezane umowy
ubezpieczenia, nierzadko z do$é niskimi
sumami ubezpieczenia i waskim lub mato
elastycznym zakresem, ktore nie do konca
spelniaja obecne oczekiwania. W efekcie
jest to grupa klientéw mocno zaintere-
sowanych zmiana swojego dotychczaso-
wego ubezpieczenia grupowego na zycie.

PODSTAWA DOBRY PRODUKT
Ubezpieczenia grupowe staly si¢ wiec
jeszcze lepszym biznesem zaréwno dla
posrednika, jak i ubezpieczyciela. Staly
si¢ tez istotne z biznesowego punktu
widzenia dla pracodawcy. Oczywiscie
pod pewnymi warunkami. Zadaniem
ubezpieczyciela, brokera i pracodawcy
jest stworzenie takiego programu ubez-
pieczeniowego, ktory wpasuje si¢ w spe-
cyfike danego przedsigbiorstwa, a przede
wszystkim oczekiwania pracownikow.
Kluczem do sukeesu jest produkt, ktory
umozliwia ,szycie na miarg¢” oraz pod-
party dobra strategia cenowa.

W Aegon, tworzac ubezpieczenie ,,Razem
w przyszlo§¢”, postawiliSmy na konkuro-
wanie elastyczng konstrukcja produktu,
dzigki ktérej klient otrzymuje spersona-
lizowany zakres ochrony. Ubezpieczajacy
sami decyduja o sumie ubezpieczenia —
nie narzucamy goérnego limitu. Maja tez

do wyboru blisko 70 rideréw, z ktérych
finalnie powstaja dedykowane programy
ubezpieczeniowe. Firmy w zaleznosci od
wielkosci, reprezentowanej branzy czy
nawet struktury demograficznej moga
mieé zupelnie inne potrzeby. Nasz pro-
dukt znakomicie uwzglednia te réznice.
Standardowo programy ubezpieczenn
grupowych na zycie kierowane s3 do
zatrudnionych pracownikéw 1 ich rodzin.
W Aegon umozliwiamy ubezpieczenie sig
wszystkim osobom, ktére maja zwiazek

z danym przedsigbiorstwem niezaleznie
od rodzaju zawartej umowy. ZréwnaliSmy
tez w prawach i mozliwosciach ochrony
malzonkéw, partneréw zyciowych i doro-
ste dzieci z pracownikami. Kazda z tych
0s6b przystepuje do ubezpieczenia grupo-
wego na tych samych warunkach.

NIEOCENIONA ROLA BROKERA

Od decyzji brokera i udzielonych przez
niego rekomendacji zalezy poczucie kom-
fortu i bezpieczenstwa jego klientéw i ich
pracownikéw. Dlatego nie do przecenia-
nia w procesie ofertowania ubezpieczen
grupowych na zycie jest rola brokera

i jego wybor polecanej oferty oraz towa-
rzystwa ubezpieczeniowego. Dzigki swo-
jej wiedzy i do§wiadczeniu w dziedzinie
ubezpieczen zyciowych i zdrowotnych,
umiej¢tnosci analizy potrzeb ubezpiecze-
niowych i rozumieniu specyfiki swoich
klientdéw, moze przygotowaé dopasowany
program ubezpieczenia grupowego.

Z perspektywy klienta istotne jest to,

aby miatl najlepszy mozliwy produkt za
optymalng ceng. Oczekuje tez, ze jego
posrednik zadba, by rekomendowany




przez niego wybor ubezpieczyciela

i oferty wigzat si¢ z realnymi udogodnie-
niami i wsparciem, poczawszy od oceny
rzeczywistych potrzeb, poprzez zebranie
deklaracji 1 wystawienie polisy, jej biezacej
obstugi, az po najwazniejszy sprawdzian
jakosci obstugi, czyli obstugg szkody

i wyplate Swiadczenia lub odszkodowania.
Z tego powodu cechy takie jak: zaawan-
sowanie technologiczne, uproszcze-

nia procesdéw i dobre przygotowanie
narz¢dziowe ubezpieczyciela, zwlaszcza
w dobie pandemii, takze powinny znalez¢é
si¢ na liScie wyr6znikéw oferty zyciowych
ubezpieczen grupowych. Za ich sprawa
zwigksza si¢ efektywno$¢ zardwno po
stronie dostawcy produktu, jak i posred-
nika, gdy przygotowuja ztozone programy
ubezpieczeniowe, a nast¢pnie je obstu-
guja. Oszczedzaja tez czas pracodawcy
ijego pracownikom.

Z tych tez powodéw w obecnej rzeczy-
wisto$ci roénie rola zdalnych narze¢dzi do
porozumiewania si¢ na linii firma-bro-
ker-ubezpieczyciel. Przykladowo jeszcze
niedawno przystapienie do ubezpieczenia
grupowego bez papierowej deklaracji byto
w wigkszosci przypadkéw nie do wyobra-
zenia. Obecnie brak zdalnych mozliwosci
zawarcia umowy ubezpieczenia moze

by¢ dyskwalifikujace w wyScigu o klienta
Lgrupowek”.

DIGITALIZACJA | WSPARCIE NARZEDZIOWE
W Aegon mamy jedna z najszerszych
ofert w zakresie grupowych ubezpieczeni
pracowniczych. Od samego poczatku
zapewniamy tez petne wsparcie technolo-
giczne oraz narz¢dziowe przy wdrazaniu

i obstudze ubezpieczenia grupowego na
zycie ,Razem w Przyszto$¢”. Mamy tez
sprawdzone narze¢dzia obstugowe i w pelni
zdalny proces. Bylo to zreszta jedno z klu-
czowych zalozen przy tworzeniu naszego
produktu grupowego. Zauwazyli$my, ze
niezaleznie od tego, czy pracujemy w rze-
czywistoSci z pandemia czy nie, klienci

w XXI wicku cheg procesu prostego,
szybkiego oraz catkowicie zdalnego. I to
na wszystkich etapach — od przygotowania
i zaprezentowania oferty elektronicznie,
poprzez spotkania wdrozeniowe z pra-
cownikami (w standardzie lub na zyczenie
online z wykorzystywaniem komunikato-
réw), mozliwo$¢ zapisania si¢ do ubezpie-
czenia bez wychodzenia z domu poprzez
e-deklaragje, az po wystawienie polisy
elektronicznej oraz elektronicznych certy-
fikatéw dla kazdego ubezpieczonego.
Dodatkowo pracownicy ubezpieczaja-
cego, dedykowani do obstugi naszego

produktu otrzymuja dost¢p do intuicyj-
nego i przyjaznego uzytkownikowi Gru-
powego Portalu Obstugowego (GPO).
GPO to online’owy sposéb prowadze-
nia wszystkich czynnosci zwigzanych

z codzienna, biezaca obstuga ubezpie-
czenia grupowego na zycie w danym
zakladzie pracy — m.in. zglaszanie nowych
pracownikéw i ich rodzin do ubezpiecze-
nia, wystgpowanie pracownikéw z ubez-
pieczenia, zmiany w deklaracjach, listy
ubezpieczonych, platnosci skladek itd.
Nasi klienci — rozpoczynajac wspolprace
— przekonuyja sig, ze dzigki profesjonal-
nym narz¢dziom udaje si¢ im zaoszcze-
dzi¢ sporo pracy, czasu i... papieru.

Patrzac na proces z perspektywy ubez-
pieczonego najwazniejsze jest to, ze
moze przystapi¢ do ubezpieczenia,
wybraé¢ odpowiedni wariant, a nawet
wypelni¢ ankietg medyczna (jesli zacho-

dzi taka potrzeba), bez wychodzenia

z domu. Wykorzystanie zdalnych narzg-
dzi sprawia, ze ubezpieczenie grupowe
Aegon mozna wdrozy¢ réwniez w tych
zakladach pracy, w ktorych cz¢$¢ lub
wigkszo$¢ zatogi pracuje zdalnie lub

w trybie hybrydowym.

W Aegon jeste$Smy dumni z tych roz-
wigzan oraz z faktu, ze klienci, ktorzy
zdecydowali si¢ na wyb6r naszego ubez-
pieczenia grupowego bardzo sobie chwalg
uproszczenia w procesie, oraz mozliwo-
Sci, jakie daja zastosowane rozwiazania
technologiczne, np. narzg¢dzia i aplikacje
zardwno dla pracownikéw, jak i zespoléw
HR w danej firmie.

Zapraszam wszystkich brokeréw do kon-
taktu z Aegon 1 przesylanie nam zapytari
na grupowe ubezpieczenia na zycie —
zapewniam, ze staniemy na wysokosci
zadan, jakie przed nami postawicie. 4

Narzedzia w procesie sprzedazy
i obstugi ubezpieczen grupowych na zycie
w Aegon Towarzystwo Ubezpieczen na Zycie S.A.

Sales Force - aplikacja CRM do zarzgdzania wspofpracag
z potencjalnymi Klientami grupowymi dla Sprzedawcéw Aegon
(np. eliminuje podwadjne oferty dla jednego Klienta/Brokera)

Kalkulator — narzedzie do przygotowania kalkulacji sktadek,
sum ubezpieczenia oraz do ustalenia zakresu ubezpieczenia
dla Klientéw oraz reprezentujgcych ich Brokerow

Bl Publisher — narzedzie, ktére kwotacjg z kalkulatora w czasie
rzeczywistym (on-line) konwertuje w profesjonalng graficznie
oferte dla klienta i brokera — przyjazna do analizy

E-Deklaracja — aplikacja do bezpapierowego (on-line)

zapisywania sig do ubezpieczenia grupowego pracownikow
i cztonkow ich rodzin (niepotrzebny podpis)

Grupowy Portal Obstugowy — aplikacja do elektronicznej
obstugi ubezpieczenia grupowego przez tzw. Panig Zosig

lub innego pracownika wskazanego przez ubezpieczajgcego,
ze wszystkimi funkcjonalnosciami niezbednymi do biezgcej

obstugi polis grupowych

Strona WWW — mozliwos$¢ zgtoszenia wnioskow o wypfate
Swiadczen poprzez strong WWW i dedykowang temu

procesowy aplikacje
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Specjalisci

KAMIL MUDLAFF,
broker ubezpieczeniowy, PWS Konstanta

KAROL JOZWIAK,
broker ubezpieczeniowy, PWS Konstanta

Branza meblarska w Polsce

Zaklady ubezpieczeri nie dajq przedsigbiorcom

z branzy meblarskiej powoddw do radosti,
poniewaz na przestrzeni ostatniego 1,5 roku wyraZnie zaostrzyta sie
polityka oceny ryzyka ubezpieczeniowego dla tego sektora. Dodatkowymi
negatywnym czynnikami, ktdre utrudniajq pozyskanie satysfakcjonujgcej
ochrony ubezpieczeniowej jest konsolidacja towarzystw ubezpieczenio-
wych, co prowadzi do zmniejszenia si¢ potencjalnych Zrddet uzyskania
oferty ubezpieczenia lub zbudowania poolu ubezpieczeniowego. Sumujgc
to z ofigjalnym wycofaniem si¢ czesci ubezpieczycieli z ofertowania ubez-
pieczenia mienia i utraty zysku producentow mebli, realna sytuacja rynku
ubezpieczeniowego znacznie ogranicza mozliwos¢ zabezpieczenia sig
polisq w tym zakresie.
W tych wyjgtkowych czasach oferta ubezpieczenia zawierajgca wysokie
stawki ubezpieczeniowe, znaczne udziaty wlasne oraz wprowadzone
niskie limity odpowiedzialnosci ubezpieczyciela dla ryzyk poZarowych
w polisach mienia i utraty zysku, niejednokrotnie dopetnione wymogiem
instalagji systemu sygnalizacji poZaru i/lub instalacji detekcji wykrywa-
nia i gaszenia iskier, moze by czyms surrealistycznym i abstrakcyjnym
dla kadry zarzqdzajqcej, cheqcej w nalezyty sposéb zabezpieczyC interes
przedsigbiorstwa.
Brokerzy PWS Konstanta kreujqcy wysoce zindywidualizowane stan-
dardy obslugi tak wymagajacej branzy poprzez swojq wiedzg, bezpo-
Srednio przyczynili si¢ m.in. do znacznego obnizenia kosztow realizacji
zaleceri wydanych przez ubezpieczyciela. W jednej z obstugiwanych grup
kapitatowych pienwotny koszt ich wykonania oscylowat na poziomie
225 tys. zl. W ramach merytorycznych negogjacji z inZynierami towarzy-
stwa ubezpieczeniowego, finalny koszt wykonania zaleceri przez naszego
klienta wynidst jedynie 27 tys. zl (przy jednoczesnym pozyskaniu srod-
kow zewngtrznych na poprawe ryzyka z zaktadu ubezpieczeri w kwocie
30 tys. zt). Innym przykladem dzialaii PWS Konstanta w sektorze
meblarskim moze by¢ zawarcie umowy wieloletniej w I kwartale 2021 r.
dla podmiotu produkujqcego meble biurowe bez wymogu instalacji systemu
sygnalizacji poZaru przez najblizsze 3 lata — gdzie z uwagi na aktualng
kondycje finansowq firmy, koszt rzedu 270 tys. zt na przedmiotowq insta-
lacje nie byt dla przedsigbiorstwa wydatkiem pierwszej potrzeby.

JAROSEAW WYSOCKI,
dyrektor Biura Obstugi Szkdd, Maximus Broker

Odpowiedzialno$¢ gminy

W wynajmowanym przez gming mieszkaniu

doszto do zalania mieszkania ponizej. Gmina

wskazala, Ze przyczynq szkody bylo pekniecie
plastikowej rurki przy kabinie prysznicowej. Gmina poczula si¢ do
odpowiedzialnosci. Ubezpieczyciel poprosit o dokladne wskazanie przy-
czyny awarii tzn. o jaki doktadnie element instalacji chodzi.

ALMANACH BROKEROW

w branzach

Ustawa z dnia 21 czerwca 2001 r. 0 ochronie praw lokatordw,
mieszkaniowym zasobie gminy i o zmianie Kodeksu cywilnego okre-
sla zakres obowigzkdw w zakresie dbania/konserwacji cigzqcych na
wlascicielu (wynajmujgcym) i najemcy (lokatorze).
Wynajmujqcy jest obowiqzany do zapewnienia sprawnego dziatania
istniejqcych instalacji i urzqdzeii zwigzanych z budynkiem umoz-
liwiajgcych najemcy korzystanie z wody, paliw gazowych i ciektych,
ciepla, energii elektrycznej (art. 6a)

Do obowigzkdw wynajmujqcego (gminy) nalezy m.in.:

*  naprawa i wymiana wewngtrznych instalacji: wodociggowej,
gazowej i cieplej wody — bez armatury i wyposazenia, instalacji
kanalizacyjnej, centralnego ogrzewania wraz z grzejnikami,
instalacji elektrycznej, anteny zbiorczej — z wyjqtkiem osprzetu,

*  wymiana piecow grzewczych, stolarki okiennej i drzwiowej oraz
podldg, posadzek i wyktadzin podtogowych, a takze tynkdw.

Do obowigzkow najemcy (lokatora) nalezy naprawa i konserwacja

m.in. (art. 6b):

*  trzondw kuchennych, kuchni i grzejnikdw wody przeptywowej
(gazowych, elektrycziych i weglowych), podgrzewaczy wody,
wanien, brodzikdw, mis klozetowych, zlewozmywakdw i umy-
walek wraz z syfonami, baterii i zawordw czerpalnych oraz
innych urzqdzeri sanitarnych, w ktdre lokal jest wyposaZony,
lqcznie z ich wymiang;

*  osprzetu i zabezpieczeni instalacji elektrycznej, z wylqczeniem
wymiany przewoddw oraz osprzetu anteny zbiorczej;

*  przewoddw odptywowych urzqdzeii sanitarnych az do piondw
zbiorczych, w tym niezwloczne usuwanie ich niedroZnosci;

Gmina w wyjasnieniach wskazata, Ze ,plastikowa rurka byta ele-

mentem doprowadzajqcym wode do baterii w kabinie prysznicowej”.

Zatem zgodnie z ww. ustawq awaria miata miejsce na elemencie

instalacji wodociggowej, za ktdrq odpowiedzialnos¢ ponosi wynajmu-

jaca pomieszczenie gmina.

Nalezy tez pamigtac, Ze zgodnie z art. 6f w umowie najmu lokalu

niewchodzqcego w sktad publicznego zasobu mieszkaniowego, strony

mogq ustalic odmiennie prawa i obowiqzki wymienione w art. 6a-6e.

W praktyce, strony umowy najmu lokalu rzadko kiedy modyfikujq

zakres obowiqzkdw okreslony powyzej.

PRZEMYStAW ADAMUS,
Dyrektor Biura Ubezpieczer Sektora Publicznego w Howden
Donoria

Transparentno$¢ i zarzadzanie ryzykiem

filarem wspofpracy z sektorem publicznym

Nasze dotychczasowe doswiadczenia pozwolity
na nowo zdefiniowac ustuge brokerskq dedykowang podmiotom sektora
publicznego. Zespdl ztozony ze specjalistow od lat wspdlpracujgcych na
réznych plaszczyznach zarzqdzania ryzykiem stworzyl rozwiqzania,
ktdrych celem jest zapewnienie naszym klientom kompleksowej i sper-
sonalizowanej ustugi doradczej w wielu aspektach prowadzenia ich
dziatalnosci.
Jednostki Samorzqdu Terytorialnego stajq si¢ naszym coraz wazniej-
szym partnerem i sq bardzo dobrym przykladem, opracowywania poli-
tyki ubezpieczeniowej uwzgledniajacej petng ich strukture — od jed-
nostek organizacyjnych poczqwszy, przez zaklady budzetowe i spotki
sprawa handlowego, a na SPZOZ-ach koriczqc.
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Samorzqdy jako znaczqcy wlasciciele podmiotéw branzy gospodarowania
odpadami oczekujq fachowego doradztwa w zakresie znacznie szerszym
niz tradycyjnie pojmowana ustuga posrednictwa ubezpieczeniowego.
Oistatnie lata dla tych podmiotdw to niestety diametralna zmiana podej-
Scia zakladow ubezpieczeti do oceny ryzyka, ograniczenie samego kregu
zainteresowanych wykonawcow oraz wypadkowo wzrost kosztow
ochrony lub jej catkowity brak. Przykladamy stqd bardzo duzq wwage do
analizy zagrozeii oraz prewencji w zakresie potencjalnych zdarzer poza-
rowych. Nasze dzialania sq indywidualnie przygotowywane dla kazdego
z klientéw z osobna na podstawie struktury przedsigbiorstwa, zakresu
jego dzialalnosti oraz faktycznego stanu zabezpieczeni.

Ustalone harmonogramy wspdltpracy w zakresie poprawy jakosci
ryzyka oraz fakt stalej opieki inZynierskiej pozwalajq na tagodzenie
trendow rynkowych. Dodatkowym elementem jest zaangaZowanie bro-
kera w tworzenie alternatywnych metod transferu ryzyka na zaklady
ubezpieczen, dajgcy naszym klientom poczucie petnego wykorzysta-
nia mozliwosci rynku lokalnego oraz — jezeli wymaga tego sytuacja

— zagranicznego. Tu czerpiemy doswiadczenia w ramach swiatowej
struktury grupy Howden.

ROBERT KAZMIERCZAK,
Wroctawskie Biuro Brokerskie, grupa Conecto Broker

Mieszkalnictwo: potrzeby coraz wigksze

W sektorze mieszkalnictwa obserwujenty

wyraZny wzrost zapotrzebowania na ustugi

brokerow ubezpieczeniowych, jako specjalistycz-
nych partnerdw dla spoldzielni mieszkaniowych oraz zarzqdcdw wspdl-
not mieszkaniowych i TBS. Coraz powszechniejsza jest swiadomosc,
Ze gruntowna analiza ryzyk oraz rynku pod kqtem produktow najlepiej
pokrywajqcych zidentyfikowane potrzeby ubezpieczeniowe, to droga do
skuteczniejszej i bardziej zoptymalizowanej kosztowo ochrony, a takze
szybszej likwidagji szkdd. Rozwiqzania dla mieszkalnictwa oferowane
przez brokerdw zrzeszonych w grupie Conecto Broker, to aktualnie
najbardziej kompleksowe propozycje na rynku. Uzyskujemy najczesciej
brak franszyz redukcyjnych i integralnych, ubezpieczanie budynkdw do
wartosci odtworzeniowej, dedykowanego likwidatora szkdd, elastyczne
sumy gwarancyjne, szerokq ochrong uwzgledniajacq potrzeby spotdzielni
i wspdlnot mieszkaniowych, wreszcie jedne z najnizszych sktadek ubez-
pieczeniowych na rynku. Nowatorskim rozwiqzaniem wprowadzonym
w programach jest klauzula assistance dla cztonkdw wspdlnot mieszka-
niowych. Ubezpieczeniami dla mieszkalnictwa rzucilismy wyzwanie
dotychczasowemu status quo na rynku.

.
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Transport, spedycja, logistyka

SPECJALITACJE BRANZOWE

Lp. firma O%ﬂ%%'%%na
1 Conecto 85,00
2 MJM Brokers 75,94
3 Aon 30,00
4 Howden Donoria 29,25
5 wDB 23,86
6 Polska Kancelaria Brokerska 18,09
7 STBU 14,85
8 GrECo 11,50
9 Supra Brokers 9,56
Przemyst, produkcja
Lp. firma O%%%%‘&Va%na
1 Aon 360,00
2 GrECo 71,06
3 Conecto 65,00
4 Howden Donoria 58,50
5 Supra Brokers 44,69
6 Polska Kancelaria Brokerska 25,05
7 STBU 19,28
8 WDB 4,33
Stuzba zdrowia
Lp. firma O%ﬁ%%%%na
1 Supra Brokers 160,96
2 Howden Donoria 9,75
3 Conecto 5,00
4 GrECo 3,75
5 Polska Kancelaria Brokerska 2,78
6 WDB 1,68
Finansowa
Lp. firma O%ﬂ%%'&g%na
1 Aon 380,00
2 GrECo 13,19
3 Howden Donoria 9,75
4 Polska Kancelaria Brokerska 3,48
5 WDB 1,91

*obsfugiwana skiadka w min zt wg deklaracyi firmy




MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY

SAMI O SOBIE

ALMANACH BROKEROW

W $wiecie petnym niepewnosci, Marsh pomaga klientom z roznych branz lepiej szacowac i zarzadza¢
ryzykiem oraz wspierac rozwoj ich biznesu.

Powigzane spdtki brokerskie: spdtki nalezace do Grupy Marsh & Mclennan Companies na swiecie
Powiagzane spdtki agencyjne: Marsh Services

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogdlnie

Ubezpieczenia na zycie
Ubezpieczenia majgtkowe:  ogotem

w tym komunikacja

» 1 355,60 min zt
» 230,60 min zt
» 1 125,00 min zt

WYBRANE DANE FINANSOWE
i _przychody
Rok ogoinie 7 dzialaino$ci brokerskiej zysk netto
2020 333,17 min zt 39,17 min zt
2019 331,91 min zt 58,59 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
o = : »
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naleznosci finansowe doradztwo zwigzane  komunikacia, floty,  ustugi doradcze reasekuracja
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zasobami ludzkimi zarzadzania ryzykiem
branzowe
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paliwowo- energetyczna budownictwo, instytucje sektor publiczny  transport, spedycia,
petrochemiczna infrastruktura finansowe logistyka
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ALMANACH BROKEROW

InterRisk :‘

MATERIAL PARTNERA

VIENNA INSURANCE GROUP

Mozna na nas polegac

Wywiad z Danielem Kaliszukiem, Cztonkiem Zarzadu InterRisk

Epidemia trwa. Czy InterRisk przystosowat si¢ do zmiany
warunkéw?

Branza ubezpieczenn moze wydawacé si¢ tradycyjna w kontekscie
dziatalno$ci. Jednak, jak pokazat ostatni rok, jest bardzo ela-
styczna. Nowe technologie nie sprawiaja jej problemu, a wrecz
sa codzienno$cig. Mimo wymagajacej sytuacji, firmy ubezpie-
czeniowe utrzymaty dobre wyniki i udowodnity, ze potrafia

si¢ dostosowaé. Bylo to efektem réowniez wzglednie stabilnej
sytuacji w naszym kraju.

Przychodzi mi na mysl kilka obszaréw, ktore zadecydowaly

o tym, ze poradziliSmy sobie bardzo dobrze. Chcialbym podzig-
kowaé Brokerom za zaufanie. Nasza wspdlpraca zyskala jeszcze
wigkszego znaczenia w epidemicznej rzeczywisto$ci. Osiagng-
liSmy wzrost w kluczowych liniach biznesowych ubezpieczen
detalicznych i1 korporacyjnych. Jest to takze zastuga catego
zespotu InterRisk, ktdry rozumial, jak istotne jest przestawienie
si¢ na zdalne formy kontaktu i rzetelne wykonywanie zadan.
InterRisk zapewnit niezb¢dne narze¢dzia, aby zachowad ciaglosé
dziatania i by¢ do dyspozycji Klientdéw i Partnerow.

Jakie inne obszary miaty wptyw na to, ze InterRisk poradzit
sobie z praca podczas epidemii?

Zdecydowanie byly to inwestycje w informatykg oraz przemy-
§lane i wlasciwie wdrazane procesy. Wiele os6b nie wyobrazato
sobie zdalnego procesu oferowania i zawierania uméw ubezpie-
czeni korporacyjnych, jednak urzeczywistnilo si¢ to.

W InterRisk przeprowadzamy oceng ryzyka na podstawie audy-
téw inzynierskich, a takze informacji czy dokumentéw zlozonych
przez Klienta lub reprezentujacego go Brokera. Do zawarcia
umowy wykorzystujemy podpis elektroniczny, réwniez w przy-
padku gwarancji ubezpieczeniowych, anckséw do tych uméw,
ustanawiania zabezpieczen czy wystawiania listéw gwarancyjnych.
Ubezpieczenia sa nieodzownie zwigzane z innymi branzami.
Gwarangcje ubezpieczeniowe, a tym samym secktor budowlany
poradzil sobie z pierwsza i druga fala pandemii bardzo dobrze.
InterRisk odnotowal wzrost przychodéw w tej linii biznesowej,
co byto poktosiem stabilnej i ugruntowanej polityki underwri-
tingowej oraz szybkiego dostosowania si¢ do zmieniajacych si¢
warunkéw. Pracowalismy zdalnie, jednak w razie potrzeby nasi
pracownicy byli do dyspozycji stacjonarnie, co poskutkowato zdo-
byciem nowych Klientéw, dla ktérych kontakt osobisty z naszymi
ekspertami byt niezbedny. Dla przykladu, od zeszlego roku udzie-
lamy gwarancji w segmencie odnawialnych Zrédel energii.

Czy InterRisk przygotowuje lub byé moze zostaly juz wdro-
. zone inne udogodnienia?

Nieustannie pracujemy, aby podnosi¢ poziom zadowolenia
Brokeréw ze wspolpracy z nami. Stuchamy rynku i mamy $wia-
domos¢, jakie s rzeczywiste potrzeby naszych Posrednikéw

1 Klientéw. Na poczatku tego roku wdrozyliSmy nowy produkt
— Puls. Bedzie przydatny dla pracodawcow, ktérzy dzigki niemu
moga zabezpieczy¢ si¢ przed ponoszeniem ryzyk finansowych.

Pracownicy z kolei beda mieli
poczucie, ze chronia to, co dla nich
najcenniejsze, czyli zdrowie swoje

i najblizszych, a takze majatek.
Niezmiennie stawiamy na nowo-
czesne technologie, wige produkt
ten wspierany jest przez rozwijzania
informatyczne ulatwiajace jego
zakup 1 obstugg.

Polegamy na nowych technologiach
takze w zakresie flotowych ubezpie-
czef komunikacyjnych. JesteSmy

w trakcie tworzenia narzedzia dla
Posrednikéw ulatwiajacego proces
sprzedazy. Planujemy go wdrozy¢

w najblizszych miesiacach i jesteSmy

przekonani, ze zapewni najwyzsza

jakos¢ obstugi. Wprowadzimy tez zmodyfikowany produkt
Mikroflota przeznaczony dla matych i §rednich przedsigbiorstw.
Klienci posiadajacy od 5 do 30 pojazddéw bgda mogli otrzymaé
ofert¢ zgodnie z uproszczona procedura, w ktorej proces kalku-
lacji skfadki i obstugi jest bardziej ustandaryzowany niz w przy-
padku duzych flot.

. InterRisk nie spoczywa na laurach. Jakie dziatania planuje
W najblizszej przyszitosci?

W najblizszej przyszlosci konieczne bedzie dostosowanie poli-
tyki underwritingowej w zakresie ubezpieczen korporacyjnych
do wyzwan o charakterze kosmopolitycznym, takich jak destruk-
cyjny efekt globalnego ocieplenia czy wplyw pandemii na stan
gospodarki §wiatowej. Jako stabilny partner bedziemy pracowaé
nad stworzeniem rozwigzan gwarantujacych optymalna ochrong
ubezpieczeniowsy i bezpieczefistwo finansowe.

Réwnie istotne jest przedstawienie oferty adekwatnej do zmie-
niajacych si¢ potrzeb rynkowych, szczegdlnie w rozwoju ubez-
pieczeni dla branz prockologicznych. Planujemy poszerzenie
oferty produktowej w zakresie ubezpieczen dla branzy energii
odnawialnej. W kwestii odpowiedzialno$ci cywilnej stale udo-
skonalamy ubezpieczenie obejmujace ochrong zabezpieczenie
zaplaty roszczen dotyczace gospodarowania odpadami w kontek-
Scie zmieniajacych si¢ wymogéw stosownych organéw prowa-
dzacych egzekucje obowiazkow.

. Co InterRisk chciatby jeszcze osiagnaé?

Stale rozwijamy umicj¢tnosci naszych ckspertow, w tym takze
underwriteréw oraz specjalistoéw oceny ryzyka, na podstawie
nabytej wiedzy praktycznej oraz szkolent zewngtrznych, row-
niez wykorzystujac bogate doswiadczenia Grupy VIG. Jednym
z naszych celdéw jest rozszerzenie udziatu InterRisk w tych
branzach, w ktdrych nie byt do tej pory nalezycie eksponowany.
Dazymy takze do tego, aby zwigkszy¢ nasza obecno$¢ w obsza-
rach, w ktorych juz dzis jeste$Smy istotnym graczem. U




MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY
ALMANACH BROKEROW

SAMI O SOBIE

Naszym atutem jest doskonata znajomo$¢ rynku i branzy klienta, co zawdzigczamy najlepszym w swojej
dziedzinie ekspertom. Ponadto, globalny zasieg firmy umozliwia zdobywanie i wymiane doswiadczen,
ktore wykorzystujemy w naszej pracy z klientami, zawsze oferujgc sprawdzone rozwigzania w obszarach
Zwigzanych z zarzadzaniem ryzykiem, ubezpieczeniami, reasekuracjg i zarzgdzaniem zasobami ludzkimi.

1AY4
1y

Powigzane spdtki agencyjne. Aon Polska Services
Powigzane spdtki brokerskie: Grupa Aon
Inne: Aon Sp. z 0.0.

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 1521,00 min zt
Ubezpieczenia na zycie » 124,00 min zt
Ubezpieczenia majgtkowe: ogotem » 1 397,00 min zt

w tym komunikacja » 626,00 min zt

WYBRANE DANE FINANSOWE

I _przychody
Rok ogolnie 7 dziataino$ci brokerskiej zysk netto
2020 297,85 min zt 90,73 min zt 20,84 min zt
2019 293,77 min zt 76,76 min zt 16,18 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
o= X X oTle A
== 1m o) [
naleznosci osobowe budowlano- komunikacja,  cyber, M&A, D&O, lotnicze,  majatek, OC
handlowe montazowe leasingi Intellectual Property
branzowe
- o
instytucje budownictwo/  petrochemiczna FMCG lotnictwo, transport,
finansowe infrastruktura rafineryjna Ioglstyka spedycja
. UBEZPIECZYCIELE
Kluczowi
PZU / PZU Zycie Ergo Hestia / HDI Warta Generali / VIG/
Ergo Hestia Zycie Generali Zycie Compensa Zycie

specjalistyczni

1 2 3 4 5

Euler Hermes Coface Unum KUKE Atradius
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Willis
Towers
Watson

SAMI O SOBIE
Silna koncentracja na kliencie, nacisk na prace zespofowa, niezachwiana uczciwo$¢, wzajemny szacunek
oraz ciggte dazenie do doskonafosci to wartosci lezace u podstaw bogatej historii Willis Towers Watson.

Na podstawie strony internetc

owey lirmy

’ OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 1 700,00 min zt
Ubezpieczenia na zycie » (10%)
Ubezpieczenia majgtkowe:  ogotem » (90%)

w tym komunikacja » (60%)

WYBRANE DANE FINANSOWE

i _przychody
Rok ogoinie 7 dzialaino$ci brokerskiej zysk netto
2020 247,70 min zt
2019 242,00 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
A 6 oIT|e 0o .E
[ "] g Jé} | 1" =
majatek komunikacja 0C l\;\ityng) D&O, CAR/EAR osobowe specjalistyczne
, cyber
branzowe
S: 4 W £ e \
finansowe budownictwo, transport, zasoby przemyst telekomunikacija
nieruchomosci logistyka naturalne rolno-spozywczy i media
. UBEZPIECZYCIELE
Kluczowi
Allianz Axa Ergo Hestia PZU Warta

specjalistyczni

1 2 3 4 5

Allianz Axa Ergo Hestia PZU Warta




MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY
ALMANACH BROKEROW

SAMI O SOBIE

Sukces zbudowalismy na umiejetnosci dopasowania do rzeczywistych potrzeb klientéw. Wyrznia nas nie
tylko wszechstronna wiedza, ale takze unikalne rozwigzania produktowej informatyczne. Stanowig one dla nas
fundamenty dfugotrwatych, opartych na zaufaniu relacji.

W kazdym naszym dziafaniu kierujemy sie przekonaniem, ze najwazniejsi sg ludzie.

1AY4
1y

Powigzane spaotki brokerskie: MAK International, STBU, Polski Holding Brokerski, MAK Re, MAK — Wanicki Broker
Inne: Mdj Serwis Likwidacyjny

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 1 255,00 min zt
Ubezpieczenia na zycie » 150,00 min zt
Ubezpieczenia majatkowe:  ogotem » 1 105,00 min zt

w tym komunikacja » 805,00 min zt

WYBRANE DANE FINANSOWE

i _ przychody
Rok oglnie 7 dzialaino$ci brokerskiej zysk netto
2020 217,00 min zt
2019 201,00 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
vy o o N == G
leasing na zycie floty majatek finansowe 0C
branzowe
— z ‘ o ,
m 2 = 8 9 =8
transport cigzki firmy leasingowe dealerzy firmy produkcyjne  energetyczna rolnicza
samochodowi
- UBEZPIECZYCIELE
kluczowi
Ergo Hestia Warta PZU PZU Zycie VIG

specjalistyczni

1 2 3 4 5

Great American Great Lakes Helvetia Schweizerische ZK Lev Ins Tokio Marine
International Insurance Versicherungsgesellschaft HCC
Insurance in Liechtenstein




ALMANACH BROKEROW

MATERIAL PARTNERA

Dziekuje!

Mamy cigzkie czasy. | choc brzmi to banalnie, (niestety) trafnie odnosi

sie do aktualnej sytuacji. Pewnie nie bede jedyny, ktory wyrazi podobng

opinie w tegorocznym wydaniu Almanachu brokerow. Nie mam zamiaru

jednak narzekac, poniewaz widze bardzo pozytywny trend. W tej

powaznej sytuacji sobie radzimy i to radzimy catkiem dobrze. Nie

zapominamy przy tym o najwazniejszym. | za to Wam wszystkim azigkuje!

0 CZtOWIEKU W NIELUDZKICH CZASACH
Przez lata méwiliSmy o technologii.
Ttumaczylismy, Ze jesteSmy mato atrak-
cyjni dla Klientéw, bo jej brakuje. Nie-
ktérzy z nas stwierdzali, ze marnujemy
czas na ,,dzi§”, a przeciez trzeba patrzeé
w przysztosé. To, co okreslalismy jako
nasze problemy, chcieliSmy rozwigzywaé
narzg¢dziami, systemami, automatyzacja.

I méwilismy o tym, réwniez w poswigco-
nym nam, brokerom rokrocznym wyda-
niu ,Miesi¢cznika Ubezpieczeniowego”.
Rozumiem zachwyt nad technologia,
sam jestemn jej wielkim fanem. Oczywiste
jednak jest, ze ludzkie spojrzenie jest nie
do przecenienia — przeciez to czlowiek
uzywa IT, analizuje wyniki, a na koniec
wyciaga z nich wnioski. Kreatywne,
tworcze, przelomowe. Chyba nie wszyscy
o tym pamigtaja. Albo nie pamigtali, gdy
w marcu ubieglego roku rozpoczgli pracg
w home office.

Za nami ponad 12 miesigcy zbierania
trudnych do§wiadczen. Chcac nie cheac
przekonali$my sig, ze jednak najwazniej-
szy jest Czlowiek.

KRYTYCZNIE, ALE BEZ IGNORANCJI
Doceniam i szanujg¢ rozwéj technolo-
giczny, nie oszukujmy si¢, by¢ online to
nie kwestia wyboru. Dzisiaj to koniecz-
nos¢. Nie da si¢ komunikowa¢ z innymi
ludZmi, nie da si¢ pracowad, nie da si¢
zarejestrowac na szczepienie. Bez wyko-
rzystania technologii nie da si¢ tez rozbu-
dowywacé swojego biznesu.

W Grupie MAK wiemy to doskonale.
Nie przez przypadek wazne miejsce

w naszej strukturze zajmuje spétka MAK
IT, kolejny rok z rzgdu inwestujemy

ok. 10 mln zl w szeroko rozumiane roz-
wiazania IT. Nie przez przypadek setki

tysi¢cy pracownikéw przystepuje za
naszym poSrednictwem do ubezpieczen
grupowych i programéw zdrowotnych,
wypelniajac e-deklaracje.

Ale na pewno da si¢ znalezé w tym
wszystkim balans. Bo MAK IT to nie
komputery, ale ludzie, ktdrzy potrafia je
Swietnie wykorzystywaé. Podobnie jest

w calej Grupie MAK, ktora jest przeciez
czyms$ wigkszym, niz firmy, ktdre sa do
niej przypisane 1 wymienione w ,,Ran-
kingu brokerdéw”. Z jednej strony to
oczywiste, ze aplikacje, CRM-y czy rekla-
mowe formaty pomagaja nam dociera¢ do
klientéw. Z drugiej — tak jak nasi klienci,
mozemy patrzeé we wspdlnym kierunku.
A ten jest okreSlony bardzo jasno i kla-
rownie.

WSPOLNY KIERUNEK

Wszyscy jesteSmy na biezaco ze staty-
stykami dotyczacymi branzy i na pewno
widzimy, ze ostatnie miesiace uSwiado-
mily naszym klientom, jak ksztattuje si¢
w ich firmach katalog rzeczy najwaz-
niejszych. Na migjscu pierwszym: cheé
zadbania o bezpieczenstwo pracownikow,
ich zdrowie i zycie.

Mozemy to potraktowaé tylko bizne-
sowo. Na co jesteSmy gotowi 1 wspieramy
klientéw w budowaniu tej ochrony. Co
zauwazamy i 0 czym méwimy wspolnym
glosem.

Mozemy tez zrobié jeszcze wigcej.

W czasach, gdy przysz1osé to jednak
pewna niewiadoma, gdy wiemy, ze czeka
nas dtuga droga do wyjscia z kryzysu
(ckonomicznego, spolecznego) — to
ludzie wokoét nas bedg stanowid sife,
dzigki ktérej bedziemy mogli si¢ dZwi-
gnad 118¢ z wyprostowanymi plecami.
Pewnie, we wspolnym kierunku.

Andrzej Wasilewski,
Prezes MAK Ubezpieczenia

Dzi¢ki naszym ludziom planujemy, ze
2021 bedzie dla nas rokiem bardzo dyna-
micznego rozwoju. Ustaliliimy ambitne
cele — dwucyfrowe wzrosty z ,dwojka”

z przodu... ale po cichu, z mlodzieficza
fantazja my$limy: ,,a moze nawet z trojka
z przodu?”.

O swoich ludzi musimy zadba¢. Musimy
zapewni¢ im swobodg i komfort pracy.
Musimy zadbaé o ich bezpieczefistwo —
jesli mamy takie mozliwosci, jak w Gru-
pie MAK, to réwniez w temacie szczepien
przeciw Covid-19.

Musimy przede wszystkim — im podzig-
kowac.

Za utrzymanie balansu w trudnej sytu-
acji. Za to, ze mimo odleglosci i tego,

ze nie mogg by¢ fizycznie przy naszych
klientach, to s blisko klientow. Bo efekt
koncowy widaé¢ w zestawieniu, ktore jest
motywem przewodnim tego wydania.

I za to wszystko, swojej zalodze — wszyst-
kim ludziom zwigzanym z Grupa MAK
— bardzo serdecznie dzickuje! U




REKINY

MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY

SAMI O SOBIE
Jestesmy silng i efektywna firma brokerska. Swiadczymy ustugi doradztwa i doboru produktéw
ubezpieczeniowych madrze i nieszablonowo. Cechuje nas eksperckos¢, zaufanie i odpowiedzialnosc.
Partnerski charakter wspotpracy z klientami bezposrednio przektadamy na wysoka jako$¢ naszej pracy.
Docieramy do firm cenigcych bezpieczenstwo, poniewaz na pierwszym miejscu stawiamy satysfakcje,
zadowolenie i spokdj naszych klientow.

Ogdlnie

Ubezpieczenia na zycie
Ubezpieczenia majgtkowe:

Powigzane spdiki brokerskie: MAK Ubezpieczenia

ogotem
w tym komunikacja

WYBRANE DANE FINANSOWE

ALMANACH BROKEROW

»
»
»
»

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

101,40 min zt
16,19 min zt
85,21 min zt
17,66 min zt

rzychod
z dziafaﬁ)noé’ci brgkerskiej

zysk netto

18,14 min zt

15,65 min zt

Rok ogolnie
2020 18,20 min zt
2019 15,71 min zt
SPECJALIZACJE
- A
_— (7]
morskie majatek,
0C ogolne
= %
morska

produktowe

wm & e

D&0 komunikacja

transportowe nazycie

branzowe

»

b W &

przemyst, transport, spedycja,  budownictwo petrochemiczna sektor publiczny

produkcja

Warta

Chubb

- UBEZPIECZYCIELE

2

PZU

2

Colonnade

logistyka

kluczowi

3 4

Ergo Hestia InterRisk

specjalistyczni

3 4

Aviva PZUW

5

Compensa

5

TUw




MAJ 2021 REKINY

SAMI O SOBIE

Jestesmy brokerem ubezpieczeniowym dziatajgcym na rynku polskim od 1994 r.

Wyr6zniamy sie umiejetnym stosowaniem wiedzy i doSwiadczenia w zarzadzaniu ryzykiem,

ocenie technicznego stanu przedsigbiorstwa, systemie likwidacji szkod.

Na szczeg6ing uwage zastuguja stworzone przez nas wyjgtkowe rozwigzania dostepne w trybie online.
Zaufaniem obdarzajg nas najbardziej wymagajacy klienci. To dla nich stworzyliSmy w strukturze firmy
ponad 20 wyspecjalizowanych biur, z ktorych kazde przeznaczone jest dla innej sfery gospodarki.

Mentor

Powigzane spotki brokerskie: Mentor Business & Travel Insurance, MedRisk
Inne: MentorRe

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 721,37 min z{
Ubezpieczenia na zycie » 399,54 min zi
Ubezpieczenia majatkowe:  ogotem » 321,83 min z{

w tym komunikacja

WYBRANE DANE FINANSOWE

I _Pprzychody
Rok ogolnie 7 dziafaino$ci brokerskiej zysk netto
2020 74,42 min zt 73,21 min zt 4,23 min zt
2019 74,59 min zt 72,36 min zt 3,11 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
9 A = [ 5 00
O
) N o 4 : "
nazycie majatek floty lotnicze D&0 osobowe
branzowe
o ° — 0 000
Y & 2 0O . ®
energetyka budowlana samorzady stuzba zdrowia administracja grupy zawodowe
panstwowa
. UBEZPIECZYCIELE
kluczowi
PZU PZU Zycie Ergo Hestia Warta PZUW

specjalistyczni

1 2 3 4 5

Atradius Coface Concordia KUKE Euler Hermes




REKINY MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY

ALMANACH BROKEROW

SAMI O SOBIE

Jestesmy brokerem ubezpieczeniowym, specjalizujgcym sie w obstudze klienta masowego, ze szczegdinym
naciskiem na ubezpieczenia komunikacyjne.

Naszym wyrdznikiem jest rozbudowany i podparty wtasnymi systemami informatycznymi system likwidacji
szkod oraz Scista wspotpraca z afiliowang siecig warsztatow naprawczych.

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 690,40 min zt
Ubezpieczenia na zycie » 1,89 min zt
Ubezpieczenia majgtkowe:  ogotem » 688,51 min zt

w tym komunikacja » 683,71 min zt

WYBRANE DANE FINANSOWE

przychody

Rok ogolnie 7 dziafaino$ci brokerskiej Zysk netto
2020 74,00 min zt
2019 42,00 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
bl = -
@ 2 m 2 L ©
BN s i 1= (1)
komunikacja floty fransportowe 0C zawodowe 0C assistance
branzowe
"4 iy « PwTE —_—
z ~ il =
- 3 E I N 3
firmy leasingowe dealerzy car fleet banki transport Klienci
samochodowi management indywidualni
. UBEZPIECZYCIELE
Kluczowi
PZU Ergo Hestia Warta Compensa Axa

specjalistyczni

1 2 3 - 3

Europ Assistance AWP P&C Inter Partner Assistance Colonnade Concordia

Dane dla grupy BIK.




ALMANACH BROKEROW

MATERIAt PARTNERA

CRB: Kompleksowy program ubezpieczeniowy

Grupe brokerskg CRB tworzg doswiadczeni specjalisci

z takich dziedzin jak: ubezpieczenie naleznosci, gwarancje
ubezpieczeniowe, ubezpieczenia majatkowe, a takze
faktoring. Jako licencjonowany broker ubezpieczeniowy
wspotpracujemy z segmentem korporacyjnym, ale doradzamy

rowniez matym i Srednim przedsiebiorstwom.

W 2012 r. powstala pierwsza spotka

z grupy CRB - Credit Risk Brokers, ktra
byla wtedy jedna z pierwszych, niezalez-
nych firm brokerskich, specjalizujacych
si¢ w ubezpieczeniach naleznosci (w kre-
dytach kupieckich). 0d poczatku celem i ideg
grupy CRB byto dbanie o naleznosci naszych
klientdw, zapewnienie stabilnego funkcjonowania
przedsiebiorstwu klienta oraz zapewnienie mu
bezpieczensiwa finansowego — charakteryzuje
Pawet Leszczuk, Prezes Credit Risk Bro-
kers i pomystodawca Grupy CRB. Wraz

z uplywem lat nasi klienci coraz czgsciej
pytali o0 mozliwo$¢ wsparcia brokerskiego
w pozostatych dziedzinach swojej dzia-
falnosci. Dzigki temu dostrzegliSmy na
rynku dodatkowe mozliwosci i miejsce,
ktore nie zostalo wezedniej zagospodaro-
wane. Zacz¢liSmy wige tworzy¢ kolejne
spolki z grupy, odpowiadajac na zglaszane
przez klientdw potrzeby.

Z PODZIALEM NA SPECJALIZACJE

Kiedy powstala pierwsza spotka z grupy

- Credit Risk Brokers, wyszlismy z zalto-

zenia, ze jezeli kto§ jest w czyms$ dobry,

warto to wykorzysta¢ do budowania

kolejnych specjalizacji. Podzial branzowy,

na ktéry si¢ zdecydowaliSmy zaowoco-

wal powstaniem organizacji, oferujacej

wsparcie w zakresie obstugi ubezpieczen

nalezno$ci, majatkowych i osobowych

oraz gwarancji ubezpieczeniowych.

Do grupy CRB naleza:

® Credit Risk Brokers oraz CRB
Centrum, specjalizujace si¢ w ubez-
pieczeniach naleznosci,

® CRB Insurance Solutions, obstugu-
jaca linie majatkowe oraz osobowe,

® CRB Surety Bonds, odpowiadajaca
za gwarancje ubezpieczeniowe.

Spoétka CRB Centrum réwniez zajmuje
si¢ ubezpieczeniami naleznosci, ale dziata
w centralnej 1 wschodniej czgsci Polski.

Dzi¢ki temu, mozemy z powodzeniem
obstuzy¢ Klientdéw w calej Polsce. Ostat-
nia z naszych specjalizacji jest spotka
CRB Faktoring, oferujaca szeroki
wachlarz produktéw faktoringowych oraz
dostep do kilkunastu faktorow.

PELEN ZAKRES W JEDNYM MIEJSCU
Decydujac si¢ na wspoétprace z Grupa
CRB, klient — oprécz klasycznego wspar-
cia polegajacego na doborze czy ade-
kwatnosci programu ubezpieczeniowego
— moze liczy¢ réwniez na nowatorskie
podejscie do konstruowania programu
ubezpieczeniowego. Podejscie takie jest
mozliwe dzigki strukturze grupy. Klient
otrzymuje od nas kompleksowy program ubez-
pieczeniowy obejmujacy poszczegdine obszary:
naleznosci, majatek, gwarancje, za ktore odpo-
wiadajg wyspecjalizowani liderzy, posiadajacy
bardzo duze doswiadczenie w swoich dziedzi-
nach — podkre$la Mirostaw Gaj, Prezes
CRB Surety Bonds. I tym samym jeste-
Smy w stanie stworzy¢ program, ktdry ma
wyzsza jako§¢ niz gdyby przygotowywat
go jeden broker. Za kazdym razem
chcemy obstuzy¢ klienta kompleksowo.

PRACOWNIK = JAKOSC OBSLUGI

W spdtkach z branzy ustugowej, takich jak
nasze, szczeqolng wartoscig jest pracownik.
Kadra CRB faczy doswiadczenie z mfodo-

$¢ig — dodaje Arkadiusz Biaty, Prezes
CRB Insurance Solutions. Z jednej
strony jest dojrzala i do§wiadczona, ale
z drugiej strony — mloda, energiczna,
chlonna wiedzy, majaca nowatorskie
spojrzenie na rynck. Liderzy z wiclolet-
nim do$wiadczeniem, ktdre zdobywali
w duzych firmach, wspdtpracuja z oso-
bami mtodymi, zaangazowanymi i chca-
cymi si¢ rozwijac. Takie polaczenie
stanowi warto$¢, ktora klienci doceniaja.

SZEROKI ZASIEG TERYTORIALNY

Jako grupa CRB jestesmy blisko klienta. Ofe-
rujemy szeroki zasieq terytorialny: zarowno

W kraju, jak i za granicq — zauwaza Marcin
Rézycki, Czlonek Zarzadu odpowie-
dzialny za biuro w Krakowie. Klienci
zainteresowani wspdtpraca, moga sko-
rzysta z pomocy z jednego z pi¢ciu biur
regionalnych w Polsce: w Szczecinie,
Lublinie, Krakowie, Warszawie i Pozna-
niu. Daje nam to mozliwo$¢ dziatania na
terenie calej Polski.

Dodatkowo dziatamy réwniez w mig-
dzynarodowej grupie Farosol. Obecnie,
dysponujac rozbudowana siecia mig-
dzynarodowych kontaktéw, mozemy
Swiadczy¢ profesjonalne ustugi na catym
Swiecie. Dzigki szybkiemu dostgpowi

do informacji o kontrahentach i pomocy
w windykacji mi¢gdzynarodowej wspie-
ramy cksport ustug. Wdrazamy praktyki
oraz rozwigzania stosowane na Swiato-
wych rynkach ubezpieczen naleznosci na
polskim rynku.

Wigcej informacji o grupic CRB
mozna znalez¢ na stronie internetowej
www.grupacrb.pl. 4




Miesiecznik

Ubezpieczeniowy

|_skladka | P
—— 2020 | 2020

Ranking brokerow 2021

Przychody spétek wg KRS

2019 | 2019 | 2018 |

[ 2017 [ 2016 [ 2015 |

,,,,,,,,, 1| 1 |GrupaMarsh&McLennan | 135560( 333,17 | 33191
Marsh Warszawa Artur Grzeskowiak 69,35 60,73 69,37 55,52 50,06 43,77 41,49
Krzysztof Nowak e 48,71| 37,17| 116,06/ 100,94 7594 62,11
Jean-Paul D'Offay (c 31,60 26,29 23,42 18,51 13,73
Axel Flo6ring (czt. zarz.) 8,81 10,65 5,30 2,39 3,11
e 1521,00| 297,85 |  .293,77| .
Dominika Kozakiewicz 80,08 74,68 69,40 65,92 61,77 60,00 54,25
1700,00( 247,70 |  242,00|
Barbara Timofiejuk 136,35| 119,54| 152,85| 132,13 92,64 72,16 63,43
1.255,00
Andrzej Wasilewski 57.05 60,26 56,27 54,08 51,76 40,29
Bartosz Grzeskowiak |
DariuszDaraz
STBU Brokerzy Ubezpieczeniowi Sopot Adam Lewandowski 101,40 18,20 15,71 15,67 14,20 13,69 14,55 15,35 17,47 18,34
5 5 |Mentor Torun Marek Kaliszek 721,37 74,42 74,59 74,59 69,04 65,46 58,63 50,45 49,31
6 [ 69040( 7400 | 42,00|
Roman Czarnowski 17,73 21,89 19,08 16,22 14,17 13,00
... 6480 | | 64.05|
Krzysztof Bromka 61,60 59,46 54,87 49,39 47,19 47,33 42,39
Sebastian Btaszkiewicz 2,44 0,85 0,91 0,56 0,56
626,80 6433 | 3482
Dariusz Pokrowski 22,26 11,36 10,50 8,59 6,90 8,23 6,65
TomaszLlibront 12,14 10,24 8,53 4,11 1,95 1.77 2,47
Wojciech Rzepka 5,99 2,94 0,00
30847| 4512 | 3828
10,48 10,30 10,26 9,06 6,88 6,44 517
ariusz Goetze 6,11 6,16 5,11 1.49 0,06
Mariusz Antczak 1,75
10 8 |[EIB Torun Rafat Kaszubowski 351,03 37,45 33,54 30,90 31,28 32,08 31,54
271,19 3924 | 33,04
Feliks Zotadek . 3,98 4,02 3,22 2,81 2,87 2,70 3.36
Tomasz Witkowski ..2,88 2,42 2,57 1,73 1,63 1.63 1.54
2,01 1.79 1,38 0,99 0,65 0,24
,,,,,,, 1,99 1,81 1.75 1,35 1,11 1,06
1,93 1.77 1,52 1,13 0,29
,,,,,,, 1,50 1,51 1,40 1.40 1.39
Pawet Btaszczyk 2,03 1,29 1,32 1,14
Rafat Podosek 1,31 1,27 1,04 0,94 0,84 0,82 0,82
Aleksandra Godlewska-Szulc (czt.zarz) | 0,59
Mateusz Cieslik 1.32 0,96 0,82 0,61 0,46 0,34 0,12
BB Arteria Jolanta Ciepacz 1,33 1,13 0,97 0,81 0,85 0,79 1,07
12| 10 |PWS Konstanta Bielsko-Biata Jacek Kliszcz 407,08 35,00 33,05 33,05 30,93 28,32 25,93 24,43 25,88 28,35
13| 13 |Supra Brokers Wroctaw Marcin Fory$ 288,56 31,55 27,66 27,06 25,09 23,10 21,87 21,65
,,,,,,, 14| 31’|Grupa WDB 194,53| 2601 | __2518|
,,,,,,,,,,,,,,,,,, WDB . |Wysoka Mariusz Muszynski 20,97 7.51 6,10 5,02 4,86 4,41 4,17
Transbrokers.eu Wysoka Adam Pajak 4,21 3,91 2,84 2,26 1,46 0,64
15 Fincon Tychy Przemystaw Krukowski 25,65 23,03 12,36 9,79 16,25 18,02 13,20
,,,,,,, 16| 14 |GrupaHowden | 195,00 2500 | 2430
Howden Torun Dariusz Zajaczkowski 18,79 17,33 25,59 12,53 11,35
17 16 |MAI Warszawa Piotr Cieslak 130,67 21,79 19,26 19,25 18,21 12,78 12,88 10,74 9,01 8,29
18| 12 |Polska Kancelaria Brokerska Wroctaw Pawet Janczak 112,18 20,88 32,84 32,84 32,78 32,67 25,71 2,54 1,67 1,19
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, 230,15 20,26 | . 1522|
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, Warszawa Pawet Paluszynski 14,86 21,03 18,46 18,47 21,67 36,41 37.74
Poznan Jacek Bobinski 3,13 3,19 2,87 2,07 2,06
20| 19 |Maximus Broker Torun Remigiusz Brenski 129,45 14,97 13,76 13,70 12,65 10,96 10,64 10,51 10,32 10,04
21| 23 |Alfa Brokers Torun Tomasz Chojnowski 14,79 11,34 12,54
22| 21 |FunkInternational Warszawa Wojciech Goc 130,00 14,52 12,00 12,00 10,80 9,14 7,23 6,45 6,04 5,48
23| 20 |Quantum tédz Jacek Cieptucha 105,00 14,50 13,10 13,10 11,77 10,08 8,58 7,15 6,38 6,36
,,,,,,, 24| _40’|Grupa PBG 6208| 1324 | ___496|
Polish Brokers Group Warszawa Alexander Konopka 0,91 0,65
25| 24 |Inter-Broker Torun Robert Kozuchowski 89,65 12,90 12,34 12,34 11,22 9,76 8,38 8,56 9,07 8,20
26| 25 |Merydian todz Andrzej Wychowaniec 10,75 10,07 9,56 9,06 8,30 8,07 8,04
,,,,,,, 27| .. |Grupalnsurance Brokers | ..10,57. 1086
Insurance Brokers Nowy Dwoér Maz. Jacek Wydrych 5,64 4,70 5,52 2,84
28| 26 |Odys Bydgoszcz Krzysztof Bethke 10,50° 9,75 8,22 7,03 6,42 5,96 5,71 5,90
29| 27 |Eurobrokers Bydgoszcz Andrzej Frydryszek 70,14 10,15 9,52 9,52 9,49 9,61 8,17 7,02 6,05
,,,,,,, 30| 32°|GrupamBrokerNet | 918
,,,,,,,,,,,,,,,,,, mBroker Net ~|Poznan Michat Mantura 559 743 7,42 3,99 3,32 2,89 2,47 1,99 1,70
inBroker Net Poznan Michat Mantura 3,58 0,14
31 30 [SPB Warszawa Tomasz llczuk 8,85 8,39 6,94 5,24 3,32 4,39 4,49
32) 28 |RKB Wroctaw Robert Kaglik 8,00 9,13 8,02 7,15 8,39 7,34 9,41
34| 35 |[FST-Management Torun Przemystaw Terminski 7,84 5,92 12,08 22,73 25,21 23,68 25,62
35/ 34 |Riskman Warszawa Krzysztof Chechtacz (czt. zarz.)’ 7,76 6,12 4,30
36/ 56 |HFB Broker Poznan Robert Hejzner 86,30 7,58 3,53 3,53 2,57 2,58 2,08 1,64 1,63 1,23
,,,,,,, 37| 36°|Grupa Exito 4511 741 . 597|
,,,,,,,,,,,,,,,,,, Exito Broker Warszawa Krzysztof Mleczak 4194 680 | 566 5,66 6,43 5,82 3,81 3,27 3,16 2,95
Eko Broker Warszawa Matgorzata Mleczak 3,17 0,61 0,31 0,31 0,30 0,30 0,09
38| 33 |Maxima Fides toédz Matgorzata Hynek-Lewandowska 7,27 6,93 6,30 4,45 4,06 3,99 511 5,44
39, 41 |Aspergo Krakéw Grzegorz Szwejser 33,31 5,77 4,74 4,86 4,80 3,84 2,94 2,52 1,92 1,91
40| 38 |Carbo Asecura Pszczyna Jacek Jucha 39,60 516 5,36 5,36 4,75 4,43 4,19 3,81 3,86 3,92
41| 44 |KJF-Broker Poznan Jerzy Figlewski 5,008 4,51 4,46 4,18 4,19 4,43 4,63 4,65
42| 42 |Akma Brokers Katowice Roman Grzywacz 4,85 4,76 4,31 1,24 4,87 561 10,67
43| 48 |Polonica Broker Torun Grzegorz Derkowski 4,63 3,73 3,11 2,99 2,48 2,36 2,05
44| 43 |Modus Warszawa Leokadia Trebska 4,56 4,12 3,48 3,14 2,80 2,74 2,44
45| 46 |IRCA Warszawa Jerzy Lisiecki 4,07 4,07 4,06 3,62 3,27 2,50 2,25 2,09 2,27
46| 49 |Klim Brokers Gorzéw WIk. Krzysztof Klimczak 26,66 3,87 3,36 3,35 3,13 2,78 2,62 2,50 2,45 2,07
47| 50 |MRC Broker Poznan Patrycjusz Marcinkowski 3,75 3,34 3,44 2,85
48| 54 |Rema Broker Warszawa Bogdan Regulski 32,54 3,61 3,01 1,65 1,32 1,29 1,30 141 1,29 1,47
49, 51 |ZBU Gotebiewska Bydgoszcz Jacek Trawczynski 3,53 3,29 3,31 3,17 2,82 2,69 2,40
50| 55 |Saga Brokers Poznan Krzysztof Karczewski 3,23 2,83 2,76 2,53 2,40 2,26 1,95
51 52 |M Broker Gzin Lech Pawtusik 2,82 3,21 3,08 3,46 3,63 3,34 3,23
52| 58 |Alfa Strategy Warszawa Urszula Kubat 2,65 2,41 2,31 2,20 2,46 2,53 2,65
53 Metropolis KBU Poznan Jacek Banasiak 2,56 2,17 1,88 1,75 1,22 1,37
54| 57 |Pol Brokers Sopot Krzysztof Kalina (dyrektor) 2,53 2,45 2,21 2,05 2,45 2,41 2,40
55| 67 |April Broker Warszawa Magdalena Rosiak 2,43 1,65 1,28 1,48 1,55 1,58 1,63
56| 59 |Majkowski Starogard Gdanski Ireneusz Majkowski 2,26 2,33 2,28 2,25 2,35 2,91 3,85
57| 60 |ActioBroker Bydgoszcz lwona Frydryszek 59,42 2,14 2,12 2,12 2,27 2,10 1,58 1,02
58| 66 |Equinum Broker Sosnowiec Anna Hajduk 2,13 1,66 1,54 1,39 1,61 1,37 1,20
59| 64 |Prospector Warszawa Robert Andrychowicz 2,10 1,72 1,45 1,67 1,52 1,43 1,47
60 TSL Brokers Wroctaw Grzegorz Jedrzejczyk 16,24 2,08 1,29 1,29 0,12 0,10
61 Benefit Solution Warszawa Krzysztof Zglinski 2,06 1,91 1,73 1,81
62| 45 |Sol-Broker Warszawa Piotr Wegner 2,04 4,29 4,27 4,73 4,92 3,05 0,00
63 Integrum Broker Wroctaw Adam Zimon 17,47 1,99 0,78 0,78
64| 62 |Proffman Broker Szczecin Matgorzata Gliick 1,96 1,92 1,73 1,30 1,01 1,03 0,96
65| 68 |Adler Warszawa Joanna Krolikowska-Bochericzyk 1,96 1,64 1,64 1,33 1,18 1,13 1,14 0,92 1,02
66| 61 |L+O International Radom Radostaw Trzosek 1,94 1,97 1,85 1,63
67 In Alium Warszawa Ewa Basiak 1,93 0,05
68| 72 |TUF Brokers Warszawa Anna Banasik 1,89 1,45 1,59 1,22 1,27 1,44 1,20
69| 65 |Sedina Broker Szczecin Hubert Borys 1,77 1,70 1,61 1,17 0,99 0,86 0,68
70| 73 |Consensus Gdansk Karol Wéjcik 1,71 1,43 1,47 1,32 1,23 1,25 1,35
71 71 |Protektor Biuro Zachodnie Poznan Mirostaw Trzeciak 1,51 1,52 1,42 1,26 1,32 1,18 1,34
72| 69 |April Medbroker Warszawa Magdalena Rosiak 1,49 1,63 1,37 1,17 0,98 1,18 1,08
73| 70 |FSG Broker Poznan Ewa Mizik-Kobisz 1,47 1,60 1,41 1,21
74| 83 |Hetman Wroctaw Ewa Hetman 1,45 1,20 1,34 1,28 1,25 1,41 1,11
75| 79 |GBU Global todz Danuta Koztowska 1,41 1,25 1,12 1,01 1,24 1,18 1,20
76| 86 |Profika Broker Warszawa tukasz Wawrzenczyk 1,38 1,18 1,25 0,76 0,48 0,34 0,11
77| 77 |Dashwood Olsztyn Tomasz Krukowski 1,37 1,31 1,25 1,19 1,23 1,45 1,50
78| 76 |Optimum Krakow Anna Jaszczur 1,35 1,32 1,09 0,88 0,87 0,98 1,62
79| 85 |[EM Brokers Warszawa Marek Bader 8,93 1,32 1,33 1,18 1,25 1,28 1,28 1,43 1,35
80| 89 |Sawiko Szczecin Sabina Sawicka 1,31¢ 1,12 1,13 0,98 1,10 1,06 1,17 1,20
81 78 |Certo Broker Sopot Daniel Zdzinski 44,82 1,30 1,30 1,30 0,37
82 AFG Broker Warszawa Piotr Kania 7,46 1,28 0,49 0,49
83 Promesa Broker Warszawa Andrzej Jarczyk (wiceprezes)® 1,25 1,35 1,33 0,60 0,67
84 Business Insurance Brokers Gdansk Grzegorz Modliszewski 1,25 0,88 0,22
85 80 |Lewczuk Lublin Tadeusz Lewczuk 1,24 1,23 1,30 1,30 1,22 1,41 1,38
86 Arcun Broker Warszawa tukasz Kacprzycki (czt. zarz.)° 1,23 0,96 2,02 0,65 0,74 0,21
87 AB Broker Zamos¢ Zbigniew Andruszek 1,22 1,14 0,96 0,69 0,45 0,25 0,00
88| 81 |WGB Poznan Jacek Purgat 1,21 1,23 0,97 0,21 0,22 0,21 0,24
89| 82 |QBroker Warszawa Wiestaw Mroz 13,98 1,19 1,22 0,69 0,35
90| 84 |NAU Warszawa Anna Rowicka (czt. zarz.)" 1,18 1,20 1,16 1,07 0,74 0,50 0,35
91 Gestum Broker Warszawa Artur Korczykowski 1,17 0,89 0,79

rédho: Dane z ankiet i KRS w min zt W tabeli uwzgledniono firmy brokerskie prowadzqce dziatalnosc w formie spétek akcyjnych i spétek z ograniczonq odpowiedzialnoscig, kidre w 2019 r. uzyskaty ponad 1 min 2t przychoddw (91 pierwszych pozycji). Brokerzy zostali uszereqowani wedhig najnowszych danych dotyczqcych ich przychoddw.
'Matthew Cunningham (czt zarz.),; *w ub.r. dane dla spoiki; *w sktad grupy wchodzq jeszcze: Winsers, Expectum Broker, KB Quattro, Wroctawskie Biuro Brokerskie, Meritum Broker, BB Silesia, Faktor, My Broker, Promesa, KB Profesja, Lugano, Optima Broker, KB tukasz Grabania, Sukurs, Prospective, Cargo Broker, KB Brokerzy, SGC Broker, BMK;
“wehodzi w skfad grupy CRB, tqcznie 7 CRB Insurance Solutions, CRB Surety Bonds, CRB Centrum, “Maciej Szulc (czt zarz.); *dane za KRS, “Tomasz Drebot (czt zarz.); *Roman Chwesiuk (wiceprezes); *Marek Majsterek (czt zarz.); “Magdalena Danilczuk (czt. zarz.)



REKINY

MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY

ALMANACH BROKEROW

SAMI O SOBIE

Grupa Nord zatrudnia ponad 200 pracownikow na terenie catego kraju, ktdrzy dzieki posiadanej przez nas
strukturze organizacyjnej i ciggtemu rozwojowi starajg sie odpowiada¢ rosngcym potrzebom klientow

w zakresie Swiadczonych ustug.

Wierzymy, iz wytrwatos$¢ w dziataniu i lojalno$¢ wobec naszych klientow umozliwig nam dalsze budowanie
silnej pozycji marki Nord, jak rowniez realizowanie celow spotecznych poprzez naszg Fundacijg.

Na podstawie Strony internetowey rirmy

Powigzane spdiki brokerskie: Nord Re

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.*

Ogolnie » 474,71 min zi
Ubezpieczenia na zycie » 75,85 min zi
Ubezpieczenia majgtkowe: ogotem » 398,86 min zi

w tym komunikacja

WYBRANE DANE FINANSOWE

. przychody
Rok ogolnie 7 dziataino$ci brokerskiej Zysk netto
2020 64,80 min zt 64,80 min zt 7,37 min zt
2019 64,05 min zt 64,05 min zt 6,10 min =t
SPECJALIZACJE
produktowe
Ll =
A By o J ', 9
[ ] o s (+ =\ ad
majatek komunikacja floty 0C ogolne, D&O 0C zawodowe nazycie
branzowe
- o =
Se i A ?0
finansowa (leasingi) energetyka chemiczna samorzady transport przemyst
UBEZPIECZYCIELE
Kluczowi
Warta PZU Zycie Ergo Hestia Uniga PZU

Dane dla grupy Nord (Nord Partner, Nord Re).




A R T N E R

BROKER
UBEZPIECZENIOWY

P

Nord Partner to:

« zesp6t ludzi, dla ktérych Klient
i jego potrzeby sg najwazniejsze,

« doswiadczeni brokerzy
o wysokich kwalifikacjach
i wiedzy,

« pracodawca godny zaufania,
odpowiedzialny, zaangazowany
spotecznie,

« marka doceniana przez Klientéw
i partneréw biznesowych,

« obecnaw branzy energetycznej,
finansowej, transportowe;j.

Ponad 20 lat
dbamy o bezpieczeifistwo
naszych Klientow.

87-100 Torun, ul. Lubicka 16
tel. 56 651 43 00, 654 76 97
fax 56 651 43 01
torun@np.com.pl

BIURO ZARZADU

01-230 Warszawa

ul. Skierniewicka 14

tel. 22 507 80 80, 646 44 18
fax 22 646 44 53
warszawa@np.com.pl

www.nordpartner.pl



REKINY MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY

ALMANACH BROKEROW

SAMI O SOBIE

Grupa GIA jest wspotwtascicielem kilku firm posrednictwa ubezpieczeniowego, a rozwdj grupy generowany jest
dzieki olbrzymiemu doswiadczeniu naszych menedzeréw, brokerow i agentow ubezpieczeniowych, gotowosci
tworzenia ciekawych projektow skoncentrowanych na optymalizacji ochrony ubezpieczeniowej klientow jako
strategicznym priorytecie, ekspansji kapitatowej oraz —w dobie pandemii — statemu udoskonalaniu zdalnych
systemow cafoSciowej realizacji procesu ubezpieczenia.

Migjsce w Scistej czotowce w Polsce oraz nowe czasy podwojnie zobowigzuija!

Powigzane spdtki brokerskie: Polska Grupa Brokerska, GSU Broker, International Brokers Group
Powigzane spotki agencyjne: GSU Polisa, Superpolisa GSU

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie % 308,47 min zt
Ubezpieczenia na zycie
Ubezpieczenia majgtkowe:  ogoétem

w tym komunikacja

WYBRANE DANE FINANSOWE

il _ przychody
Rok ogdinie 7 dzialaino$ci brokerskiej zysk netto
2020 45,12 min zt
2019 38,28 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
& n
[ ) X A e J oy
) i1 N o o "=
na zycie osobowe majatek floty 0C ogolne komunikacja
branzowe
000 \ — — 0
2 X m o e &
grupy zawodowe ustugi transl?ort, s;l)(%dycja, stuzba zdrowia przemyst samorzady
ogis
- UBEZPIECZYCIELE
kKluczowi
PZU Warta Generali Europ Assistance VIG

specjalistyczni

1 2 3 . 5

PZU Warta Generali Europ Assistance VIG




ALMANACH BROKEROW

MATERIAL PARTNERA

W Generali stawiamy na partnerstwo

Profesjonalny zespdt, indywidualne podejscie do Klientow | partnerdw, elastycznosc w tworzeniu oferty, innowacyjne
rozwigzania produkiowe —to przewagi, dzieki kiorym Generali chce byc dla brokerow pewnym partnerem na lata.
Jak to realizuje w poszczeqolnych obszarach, opowiadajg Hubert Choszczyk, Joanna t.gka-Walach i Stawomir Przybulek.

Hubert Choszczyk,
Dyrektor Departamentu Sprzedaiy Ubezpieczen
Korporacyjnych
Caly czas szukamy lepszych, korzystniejszych
rozwiqzat, ktdre majq wspierac naszych klien-
tow i maksymalnie zabezpieczyc ryzyko prowa-
dzonej przez nich dziatalnosci. Jako jedni z pierwszych na polskim rynku
zaoferowalismy niestandardowe jednolite warunki ubezpieczenia mienia
w szerokiej formule, w ramach ktdrej do ochrony sq wigczone réwniez
ryzyka ubezpieczenia sprzetu elektronicznego, maszyn od uszkodzen,
a takze szkody finansowe po tych produktach.
Ktadziemy bardzo duzy nacisk na oceng ryzyka, dlatego oddajemy do dys-
pozygji naszych klientow i brokerdw wiedze naszych inzynierdw ryzyka
i firm z nami wspdlpracujacych. Ponownie, jako jedni z pierwszych, przy
wsparciu zewnetrznego doradcy, zaproponowalismy naszym klientom
pomoc przy budowaniu plandw cigglosti dziatania, wspdtfinansujqc ten
proces. Dzigki takiemu podejsciu rwniez broker moze byc postrzegany
przez swoich klientdw jako partner, ktéry mysli nieszablonowo i wpiera
Sfirme w zarzqdzaniu ryzykiem. W obszarze ubezpieczeti odpowiedzial-
nosci cywilnej rowniez stale rozwijamy swojq oferte produktdw. Poczqwszy
od naszych OWU OC ogdlnej — najbardziej kompleksowego produktu
tego typu na rynku, poprzez dajace moZliwost dopasowywania do potrzeb
klientow produkty DEO czy OC zawodowej, a skoticzywszy na specjali-
stycznym ubezpieczeniu wycofania produktu z rynku (CPI).
Nie poprzestajemy na tym: obecnie koriczymy prace nad wdroZeniem
ubezpieczenia Cyber, ktdre jest odpowiedzig na zagroZenia czyhajqce na
nas wszystkich w zwigzku z korzystaniem z technologii tele-informatycz-
nych. Wkrdtce bedzie ono juz dostepne dla naszych klientcw.
Caly czas pracujemy rdwniez nad rozwojem platformy sprzedazowej.
Chcemy, aby w niedalekiej przyszlosci zostata ona udostgpniona rowniez
brokerom, dzigki czemu bedq mogli szybko, samodzielnie przygotowal
proste oferty i polisy.
Bardzo duze doswiadczenie naszych underwritertow, ciqgta wymiana
wiedzy poprzez omawianie cieckawych i trudnych przypadkéw réwniez
z kolegami z innych krajow Grupy, sprawiajq, Ze doskonale rozumiemy
si¢ z brokerami. Wiemy tez z czym mierzq si¢ w relacjach ze swoimi
klientami. Uwzgledniamy to na kazdym etapie codziennej wspdipracy,
a naszym gldwnym celem jest: by dla naszych wspdlnych klientow partne-
rem na lata.

Joanna taka-Watach,

Dyrektor Departamentu Sprzedazy Ubezpieczen na Zycie

We wspdlpracy z brokerami Generali stawia na

otwartos¢ i indywidualne podejscie zardwno do

tworzenia ubezpieczeri na Zycie, procesu sprze-

dazy, jak i obstugi szkdd.
Generali szybko odpowiedzialo na sytuacje wywolanq pandemiq i dostar-
czylo brokerom narzedzia, ktdre pozwolity na obstuge klientdw oraz
sprzedaz ubezpieczeii zdalnie. Udato nam sig catkiem wyeliminowac
papierowq obstuge roszczeni. Wprowadzilismy moZliwos¢ przystapienia do
ubezpieczenia za pomocq e-deklaracji. Kazdq ze zmian wypracowalismy
wspdlnie z brokerami.

Za pomocq e-deklaraji ubezpieczylismy juz ponad 65 tys. oséb. Przez
system online, w ciqgu roku, nasi klienci zglosili ok. 180 tys. szkdd. Dzigki
rozwigzaniom online zaoszczedzilismy ponad 2,5 tony papieru. Do
wyprodukowania tony papieru trzeba wykorzystac az 17 drzew, wigc
ochronilismy ponad 40 drzew!

Dbamy o to, aby miec staty kontakt z naszymi partnerami, dlatego w pierw-
szym kwartale tego roku zaprosilisimy ich na serig szkoleri online. Spotkania
cieszyly sig ogromnym zainteresowaniem i juz wiemy, Ze bedziemy je konty-
nuowad w drugiej potowie roku.

Kazdemu z brokerdw zapewniamy indywidualne wsparcie w procesie sprze-
dazowym. Opieka nie koriczy si¢ w momencie finalizacji zawarcia ubezpie-
czenia. Nasi partnerzy mogq rowniez liczyc na wsparcie dedykowanego ich
sprawie spegjalisty w zespole likwidagji szkad.

Generali stucha partnerdiw, czego najlepszym dowodem jest nasze ubezpiecze-
nie grupowe Covid-19. To produkt, do ktdrego stworzenia zainspirowali nas
brokerzy. Mingt rok, od kiedy wprowadzilismy go na rynek, a ubezpieczenie
cieszy sig nieslabngcym zainteresowaniem. W kwietniu uzupelnilisimy zakres
0 nowe swiadczenia. Pracownik ze zdiagnozowang w trakcie ochrony chorobq
Covid-19 moze liczyc na jeszcze wigksze wsparcie z naszej strony. Do ustug
assistance dodalismy transport dziecka, zakup lekdw i opieke nad zwierzetami.

Stawomir Przybutek,
Dyrektor Departamentu Sprzedazy Dealerskiej
Ogromngq przewagq ubezpieczeri flotowych
w Generali jest elastyczna oferta, ktdrq dopaso-
wujemy indywidualnie do potrzeb konkretnej
branzy, a nawet firmy.
Mamy duze doswiadczenie w ubezpieczaniu matych i srednich flot liczq-
cych juz od 5 pojazdow. Tym nie mniej z naszej oferty korzystajq rowniez
duze przedsigbiorstwa, ktdrych floty liczq kilkaset i wigcej samochoddw.
Nasza oferta obejmuje firmy z réZnych branz, przede wszystkim budow-
lanej, robdt drogowych, farmaceutycznej. Ubezpieczamy takZe pojazdy
instytucji finansowych, w tym bankdw.
W Generali dostosowujemy oferte do specyfiki dziatalnosci klienta.
Kwotacje, przygotowywane przez wyspecjalizowanych underwriterdw,
opieranty m.in. o przebiegi szkodowe konkretnych przedsigbiorstw. Nie
ma znaczenia dla nas, czy firma dysponuje flotq wlasng, czy korzysta
z pojazddw wzietych w leasing.
Nad catym procesem obstugi posprzedaZowej czuwajq przypisani do
konkretnego klienta specjalisci z czesci obstugowej zespotu ubezpieczeri
flotowych. Korzystajq z systemu specjalnie stworzonego dla ubezpieczeri
flotowych. Nasi klienci i posrednicy majq rowniez do dyspozycji nowo-
czesnq aplikacje, ktora wspomaga biezqce procesy obstugowe.
Zdajemy sobie sprawe, Ze dla naszych klientéw niesprawna flota moze
oznaczac straty w biznesie, dlatego nasz serwis posprzedazowy utrzymu-
jemy na najwyzszym poziomie. Generali posiada dedykowany zespdt do
likwidacji szkdd flotowych. Wspdipracujemy z rozleglq sieciq warsztatow
w calej Polsce. Dzigki temu mozemy wypracowac oczekiwane przez
naszych partneréw i klientow rezultaty
Kompleksowa obstuga klientow flotowych oznacza dla nas réwniez scislq
wspdiprace z innymi kanalami sprzedazy Generali. Dla naszych partne-
réw moZemy przygotowac uzupetniajqce sig oferty.




REKINY MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY

ALMANACH BROKEROW

SAMI O SOBIE

Misja EIB jest profesjonalne i kompleksowe doradztwo w zakresie ubezpieczen i zarzadzania ryzykiem
na kazdym etapie wspotpracy z klientem oraz indywidualne podejscie do jego potrzeb. Nasi brokerzy
zachowujg najwyzsze standardy etyczne w biznesie. Naszym celem jest zapewnienie bezpieczenstwa
klientom poprzez optymalne warunki ochrony ubezpieczeniowe;j.

Na podstawie stror

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 351,03 min zt
Ubezpieczenia na zycie » 67,86 min zt
Ubezpieczenia majgtkowe:  ogofem » 283,17 min zt

w tym komunikacja » 66,75 min zt

WYBRANE DANE FINANSOWE

o __przychody
Rok 0golnie z dziatalnosci brokerskiej zysk netto
2020 39,62 min zt 39,04 min zt 1,72 min zt
2019 38,02 min zt 37,27 min zt 1,01 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
y § -
X B & & A =
0C majatek nazycie komunikacja techniczne finansowe
branzowe
o — — 0 é:
Y O m & Y ¥
energetyka stuzba zdrowia transport, samorzady przemyst produkcja
logistyka
. UBEZPIECZYCIELE
Kluczowi
Ergo Hestia PZUW PZU PZU Zycie Warta

specjalistyczni

1 2 3 4

LMG Forsékrings Compagnie Francaise Zdrowie KUKE
D’assurance Four
Le Commerce Exterieur




MAJ 2021 REKINY

SAMI O SOBIE
Grupa Conecto Broker powstata jako potgczenie niezaleznych brokeréw ubezpieczeniowych reprezentujgcych

polski kapitat, ktorzy skonsolidowali zasoby, zroznicowane do$wiadczenia oraz kompetencije, by oferowac
lepszy i szerszy serwis w zakresie ochrony ubezpieczeniowej, wzmocni¢ pozycje negocjacyjng wobec
ubezpieczycieli i skuteczniej reprezentowac klientow.

Conect

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 .
» 271,19 min zt

Ogdlnie
Ubezpieczenia na zycie » 57,82 min zt
Ubezpieczenia majgtkowe:  ogotem » 213,37 min zi

w tym komunikacja » 84,71 min zi

WYBRANE DANE FINANSOWE

Al przychody
Rok ogolnie z dziafainosci brokersk\ej zysk netto
2020 39,24 min zt 39,24 min zt 7,11 min zt
2019 33,04 min zt 33,04 min zt 4,50 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
A o - ()
@

A B X = & &8
majatkowe, fransportowe, 0C dziatalnosci, finansowe, na zycie, rolne
techniczne floty 0C zawodowe kredyt kupiecki medyczne

branzowe
0 o — P . x
o M AR W™ HE

przemysfowe budownictwo samorzady transport wspolnoty, zarzadcy ustugi,
nieruchomosci, TBS, SM handel

. UBEZPIECZYCIELE

kluczowi
1 2 3 4 9
PZU Uniga VIG Ergo Hestia Warta

specjalistyczni

1 2 3 . 5

Euler Hermes Colonnade Atradius Lloyd’s Chubb

\U

l
ﬁra/v”




REKINY MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY

ALMANACH BROKEROW

SAMI O SOBIE

Nasze dziatania od poczatku dziatalnoSci oparte byty na czynnym uczestnictwie w rozwoju i przemianach
gospodarczych w Polsce, nie za$ wytacznie na powielaniu istniejgcych zastanych rozwigzan.

Zdobyte doswiadczenie pozwala nam obecnie sprostac oczekiwaniom najbardziej wymagajacych klientow
poszukujgcych efektywnych rozwigzan ubezpieczeniowych i nowatorskich koncepciji.

1AY4
1y

Powigzane spadtki brokerskie: MJM Brokers, Smarit Re
Inne: Attis Risk Management, Risk Guard

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogodlnie » 300,53 min zt
Ubezpieczenia na zycie » 12,15 min zt
Ubezpieczenia majgtkowe: ogotem » 288,38 min zt
w tym komunikacja » 8,19 min zi
WYBRANE DANE FINANSOWE
Al przychody
Rok ogolnie 7 dzlatalnosci brokerskiej Zysk netto
2020 38,91 min zt 38,88 min zt 13,28 min zt
2019 22,26 min zt 22,26 min zt 3,00 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
A J AP Y = 9
[z o M [v e
mienie 0C CAR/EAR gwarancje cyber na zycie
branzowe
- ®
2 oA B 4 A =
lali— -—— —_—
stoczniowa gospodarki wodnej kolejowa budowlana meblarska FMCG
- UBEZPIECZYCIELE
kluczowi
Ergo Hestia Warta PZUW Pocztowe PZU 2ycie

specjalistyczni

1 2 3 4 5

Ergo Hestia Warta PZUW Pocztowe PZU Zycie




MAJ 2021 REKINY

PWS
Konstant

SAMI O SOBIE

Nasza misjq jest zapewnienie obstugiwanym klientom kompleksowej ochrony ubezpieczeniowej mienia

i dziatalnosci poprzez wybor najkorzystniejszych warunkow dostepnych na rynku ubezpieczen i reasekuracji.
Kierujac sie zasadg, iz kazdy klient jest dla nas rownie wazny, oferujemy indywidualne podejScie do kazdego
Z naszych partnerow.

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogdlnie » 407,08 min zt
Ubezpieczenia na zycie » 230,91 min zi{
Ubezpieczenia majatkowe:  ogotem » 176,18 min zi

w tym komunikacja » 43,16 min zt

WYBRANE DANE FINANSOWE

przychody

Rok ogolnie 7 dziatalnosci brokerskiej zysk netto
2020 34,99 min zt 34,97 min zt 0,71 min zt
2019 33,05 min zt 33,00 min zt 0,41 min =t
' SPECJALIZACJE
produktowe
- 2 ® v
[ ] (+ oive ad v
mienie 0C komunikacja nazycie gwarancie, techniczne
ubezpieczenia
naleznosci
branzowe
[ ]
e/ + B ® i =
s E aa M ==
przemyst stuzba zdrowia samorzady administracja grupy zawodowe  sektor finansowy
panstwowa
’ UBEZPIECZYCIELE
kluczowi
PZU Zycie PzU Ergo Hestia Warta InterRisk

specjalistyczni

1 2 3 . 5

Lloyd’s Chubb Colonnade Euler Hermes KUKE




REKINY MIESIEGINIK UBEZPIECZENIOWY

ALMANACH BROKEROW

Supr
Brok

SAMI O SOBIE

Supra Brokers jest jednym z najlepszych brokerdw ubezpieczeniowych w Polsce. Specjalizujemy sie

w tworzeniu programéw ubezpieczeniowych dopasowanych do potrzeb konkretnego klienta.

Nieustannie wdrazamy nowatorskie rozwigzania - wyprzedzajac tym samym inne firmy ubezpieczeniowe.
Profesjonalizm i ogromne do$wiadczenie naszych pracownikéw sg gwarancjg obstugi na najwyzszym
poziomie.

5 NAA St frany iNfernet
Na podsta rony internetc

Y

Powigzane spdiki brokerskie: Re-Broker

' OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 288,56 min zt
Ubezpieczenia na zycie » 111,56 min zt
Ubezpieczenia majgtkowe:  ogotem » 177,00 min zt
w tym komunikacja » 48,21 min zt
. WYBRANE DANE FINANSOWE
i _ przychody -
Rok ogolnie 7 dzialaino$ci brokerskiej zysk netto
2020 31,55 min zt 31,07 min zt 7,22 min zt
2019 27,66 min zt 27,03 min zt 5,23 min zt
- UBEZPIECZYCIELE
kluczowi
PZU, PZU Zycie Ergo Hestia Uniga Warta InterRisk

specjalistyczni

1 2 3 4

Chubb Colonnade Euler Hermes Lloyd’s




ERGO
HESTIA 20(at—

Kolekcja ERGO Hestii

Malarstwo holenderskie
| flamandzkie

Jedyna w Polsce korporacyjna kolekcja dziet sztuki dawnej BEZPL ATNY
po raz pierwszy udostepniona publicznosci z okazji 30-lecia ERGO Hestii. BILET NAWYSTAWE



REKINY MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY

ALMANACH BROKEROW

SAMI O SOBIE

Ryzyko jest nieodtgczng czescig funkcjonowania kazdego przedsiebiorstwa.

Jestesmy wigc po to, by je rozpoznac, zrozumiec, a nastepnie skutecznie minimalizowac.
Wspieramy naszych klientow w bezpiecznym wzroscie.

Znamy droge jakg pokonuje ryzyko.

imy
rmy

Powigzane sporki brokerskie: Transbrokers.eu

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie w dziatalnosci brokerskiej » 194,53 min zt
Ubezpieczenia na zycie » 99,35 min zi
Ubezpieczenia majgtkowe:  ogotem » 95,18 min z{
w tym komunikacja » 32,83 min z{
WYBRANE DANE FINANSOWE
Al przychody
Rok ogolnie 7 dziataino$ci brokerskiej zysk netto
2020 26,01 min zt 25,96 min zt
2019 25,18 min zt 25,16 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
ff & X 2 = m
[ ] ad (H) =) -
majatek na zycie, zdrowotne 0C ogodlne 0C zawodowe NNW transportowe
branzowe
~ Q é: ﬁ i.o P .
.Il #0 wa | N DL LA Hﬂ
edukacja przemyst produkcja rent a car grupy zawodowe mieszkalnictwo
- UBEZPIECZYCIELE
kluczowi
PZU Zycie Ergo Hestia Warta InterRisk Compensa

Dane dla grupy WDB.




ALMANACH BROKEROW

MATERIAL PARTNERA

aWDI3

BROKERSKA GRUPA UBEZPIECZENIOWA

Konsolidacja branzy brokerskiej
— synergia specjalizacji i potencjat grupy

Pandemia wywarfa wyrazng presje na caly rynek ubezpieczeniowy. Cyfryzacja procesow,
dotychczas rozpatrywana w kategorii stopniowych i planowanych innowacji, w barazo
Szybki sposéb musiata zostac wdrozona jako nowy standard dla Srodowiska. Ostatecznie
fo wiasnie w takich bezprecedensowych czasach pojawiajg sie liczne mozliwosci rozwoju

i zmian na lepsze.

Firmy brokerskie bardzo dobrze pora-
dzily sobie z zakldceniami wywotanymi
pandemia. Aby jednak w pelni wyko-
rzystaé mozliwo$ci wzrostu w nowych
warunkach rynkowych, musza weryfi-
kowaé podejscie do swojego biznesu.
Konsolidacja branzy, rozumiana jako akty-
wacja fuzji i przejeé, moze odegraé klu-
czowg rol¢ w tym procesie.

SPECJALIZACJE W CENTRUM UWAGI
Konsolidacja to tak naprawdg kolejna faza
w typowym cyklu wzrostu. Do§wiadcza-
liSmy jej wielokrotnie w innych branzach.
Na rynku ubezpieczeniowym towarzy-
szy nam od dtuzszego czasu i dotyczy
gltéwnie towarzystw ubezpieczeniowych.
W przypadku firm brokerskich, do tej
pory stanowila domeng najwigkszych.
Motywacja, ktdra stoi za jej inicjowa-
niem jest do$¢ oczywista — duzi brokerzy
moga generowaé wigksze przychody,
przy jednoczesnej optymalizacji kosztow
operacyjnych. Ustuga si¢ ujednolica, pro-
cesy 1 dobre praktyki unifikuja, a koszty
optymalizuja. Ale czy jest to jedyna per-
spektywa warta rozpatrzenia przy okazji
analizy tego zjawiska?

Podejmujac temat, postuzg si¢ przy-
kfadem naszej firmy. Droga rozwoju
WDB od samego poczatku byla mocno
zwigzana z dzialalno$cia inwestycyjna,
wspbtpraca z domami maklerskimi oraz
funduszami PE. ZatozyliSmy réwniez, ze
potaczymy sily z wickszym, mi¢dzynaro-
dowym graczem i bedziemy podejmowaé
dzialania ukierunkowane na konsoli-
dacj¢ rodzimego rynku. W dziatalnosci
brokerskiej skupiamy sie na poszukiwaniu nisz,
wdrazaniu innowacyjnych rozwigzan i kanatow
dystrybucji — czesto z wykorzystaniem nowo-
czesnej technologii. Podobnej perspektywy
szukamy w spdtkach, ktdre chcieliby$Smy
zaprosi¢ do naszej grupy.

Wielu najwigkszych brokerdw patrzy na
biznes gléwnie pod katem wydajnosci,

rentownosci 1 wolumenu sktadki. My ana-
lizujemy specjalizacjg oraz wykorzystanie
wiedzy branzowej w tworzeniu unikalnych
i innowacyjnych produktéw dla wybranych
grup klientéw. Naszym celem jest integro-
wanie wiedzy oraz specjalizagji, ktdre poz-
ni¢j w postaci gotowych proceséw obstugo-
wych skalujemy, wykorzystujac w tym celu
infrastruktury nasza oraz PIB Group.
Wedtug nas, kluczem do sukcesu w konsoli-
dacji sg przede wszystkim zespoty brokerskie.
Doswiadczeni brokerzy, ze specjalistyczna
wiedza oraz wsparciem calej grupy, zde-
cydowanie lepicj wykorzystuja swoje
mozliwosci. Specjalizacja czgsto tkwi

w mnigjszych podmiotach, ktore sa w stanie
utrzymaé kluczowe relagje 1 wykorzystaé
niszowa wiedze do tworzenia autorskich
programéw. Bycie czgScia wigkszej grupy
kapitatowej zapewnia im dodatkowo
odpowiednig infrastrukturg oraz wsparcie
techniczne na poziomie zarezerwowanym
dla ,najwigkszych”. Ostatecznie stanowi to
realng korzy$¢ dla obu stron.

Z DBALOSCIA 0 KADRE | WIZERUNEK
Transakcje M&A (z ang. fuzje 1 przej¢-
cia) niosa ze soba wicele korzysci finan-
sowych, zar6wno dla wlascicieli, jak

i kadry zarzadzajacej. Przy tej okazji warto
podkresli¢ znaczenie osdb z tego szcze-
bla zarzadzania. To wtasnie oni latami
buduja kluczowe dla swojego biznesu
relacje w rynku. Realizacja przejgcia musi
zatem odbywac sie przy zatozeniu kontynuacji
wspotpracy z kluczowg kadrg menedzerskg.
Proces konsolidagji nie musi réwniez
oznaczaé utraty tozsamosci przejmowa-
nych spdlek. Budowane przez lata wize-
runck oraz marka, rozpoznawane przez
klientdéw i kojarzone z profesjonalizmem,
stanowig bardzo wazne aktywa na wejsciu.
Szalenie istotnym aspektem uzasad-
niajacym konsolidacj¢ jest globalizacja.
Obstuga wigkszosci duzych klientéw
wymaga wychodzenia po ofert¢ na rynek

Elzbieta Boryn,
Cztonek Zarzadu & Dyrektor Finansowy,
Zespot M&A, WDB S.A., www.wdbsa.pl

mi¢dzynarodowy, co wynika np. z zasig-
gbw realizowanej dystrybucji. Mali
brokerzy nie maja, badZ maja ograni-
czony dostep do takich rozwiazan. Polski
rynek ubezpieczeniowy, pomimo tego

ze rozwija si¢ w dobrym kierunku, cia-
gle jest rynkiem mlodym i aspirujacym
do tego co oferuja zagraniczne. Przed
kazda sp6lka nalezaca do naszej grupy
kapitalowej, obecnej m.in. w Niemczech,
Danii, Irlandii, a przede wszystkim na
rynku brytyjskim, otwieraja si¢ bardzo
szerokie drzwi do zagranicznych rozwia-
zan ubezpieczeniowych. A to bez watpie-
nia kolejny mocny argument.

WLASCIWA KOMUNIKACJA

Jak kazda moneta, konsolidacja ma réw-
niez swoja drugg strong. Inicjujac zmiany
wlascicielskie czgsto wywoluje niepewno$é
wiérdd pracownikéw i klientéw. Pomocnym
rozwigzaniem jest odpowiednia strategia
M&A, ktbra w caloci opiera si¢ na integra-
gji zespoléw oraz wspolnym budowaniu
nowych, synergicznych kompetencji. Nie
bez znaczenia pozostaje réwniez wilasciwa
komunikacja, tak wewnatrz organizagji, jak
1 do rynku, na ktérym operuje.
Reasumujac, wcigz mamy duzo prze-
strzeni dla rozwoju dziatalnosci bro-
kerskiej. Wyznaczaja ja zardwno nie-
zagospodarowane nisze rynkowe, jak

1 powszechne zmiany technologiczne.
Dorzucajac do tego §wiatowe trendy

w biznesie oraz postgpujaca globalizacjg,
mozemy by¢ pewni, ze fuzje 1 przejg-

cia na stale wkraczaja w nasza bizne-
sowg codziennos¢. Kluczem jest madry

1 skuteczny wzrost, najlepiej u boku sil-
nych i do$wiadczonych partnerdw. U




REKINY MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY

ALMANACH BROKEROW

SAMI O SOBIE

Howden Donoria to jeden z czotowych polskich brokeréw ubezpieczeniowych. Jestesmy liderem we wdrazaniu
nowoczesnych produktow ubezpieczeniowych na polskim rynku. Jako broker dziatamy od 2002 1. Od 2014 r.
jestesmy czescig brytyjskiej Howden Broking Group, a po$rednio Howden Group Holdings, co zapewnia nam
staty dostep do specjalistycznych rozwigzan sprawdzonych na $wiecie. Naszym klientom dajemy pewno$¢
uzyskania rzetelnej i kompleksowej obstugi, fachowa i specjalistyczng wiedze dostosowang do ich potrzeb

i oczekiwan oraz bezposrednie wsparcie ekspertéw z rynku reasekuracyjnego.

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 195,00 min z{
Ubezpieczenia na zycie
Ubezpieczenia majatkowe:  ogotem

w tym komunikacja

WYBRANE DANE FINANSOWE

il _ przychody
Rok oginie 7 dzialalno$ci brokerskie] zysk netto
2020 25,00 min zt
2019 24,30 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
oy N T '
floty mienie, 0C osobowe techniczne cyber przedtuzone
gwarancje
branzowe
o o i -- & w/ é@
ll|E§ o eie s
transport, spedycja,  przemyst ciezki FMCG rolno-spozywcza handlowa produkcja
logistyka
. UBEZPIECZYCIELE
kluczowi
Warta Ergo Hestia PZU VIG Uniga / Axa

specjalistyczni

1 2 3 . 5

Generali Chubb Colonnade Allianz / Aviva Lloyd’s




MAJ 2021 REKINY

SAMI O SOBIE

Grupa MAI-CEE jako broker ubezpieczeniowy nalezy do najwigkszej niezaleznej sieci brokeréw w Europie
Srodkowej i Wschodniej. Grupa MAI-CEE zostata zatozona w 1990 roku w celu obstugi migdzynarodowych
programoéw ubezpieczeniowych w tym regionie. Grupa MAI-CEE obstuguje obecnie zaréwno klientow
miedzynarodowych, jak i lokalnych.

MAI
Insuran
Brokers

Powigzane spatki brokerskie: spotki zagraniczne w grupie MA/

’ OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.
Ogolnie » 130,67 min zt
Ubezpieczenia na zycie » 28,93 min zt
Ubezpieczenia majgtkowe:  ogotem » 101,74 min zt

w tym komunikacja » 15,38 min zt

' WYBRANE DANE FINANSOWE

it _przychody
Rok ogdinie z dzialalno$ci brokerskiej zysk netto
2020 21,79 min zt 21,67 min zt 1,60 min zt
2019 19,26 min zt 19,13 min zt 0,98 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
bl =
it =
. © A=
osobowe majatek 0C ogolne floty CAR/EAR cargo
branzowe
SAN=N - 7 o e
Y G Wz o ==
sprzedaz motoryzacja produkcja, spozywcza handel hurtowy spedycja
detaliczna ustugi
UBEZPIECZYCIELE
kluczowi
Allianz Chubb Generali PZU Ergo Hestia




REKINY

MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY

SAMI O SOBIE

ALMANACH BROKEROW

Dogtebna znajomos¢ rynku polskich ubezpieczen pozwala nam zaproponowac naszym partnerom wysoce

konkurencyjng oferte ustug brokerskich.

Inne: state umowy partnerskie (ustugi assistance, outsourcingowe, likwidacyjne, audytorskie, consultingowe,

informatyczne itd.)

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogdlnie
Ubezpieczenia na zycie
Ubezpieczenia majgtkowe:

ogotem
w tym komunikacja

WYBRANE DANE FINANSOWE

» 112,18 min zt
» 7,34 min zt
» 56,99 min zt
» 47,85 min zt

i _przychody
Rok ogolnie 7 dzialaino$ci brokerskiej zysk netto
2020 20,88 min zt 20,88 min zt 1,38 min zt
2019 32,84 min zt 32,84 min zt 0,80 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
S G
A G \ £0
N & = 4 0 =
majatek floty morskie lotnicze affinity zawodowe
branzowe
g 000 [ ) —
5 B 4 % 2 8
PulLLA == o) [ ]
banki, finanse grupy zawodowe budownictwo przemyst administracja sfuzba zdrowia
paristwowa
UBEZPIECZYCIELE
kluczowi
PZU Warta Ergo Hestia Uniga Allianz
specjalistyczni
PZU Warta Ergo Hestia Uniga Colonnade
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REKINY

MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY
ALMANACH BROKEROW

SAMI O SOBIE

Jestesmy czescia miedzynarodowej grupy GrECo bedacej liderem na rynkach Europy Srodkowej | Wschodnie]
w Swiadczeniu ustug brokerskich w zakresie ubezpieczen i reasekuracii oraz zarzadzania ryzykiem.

JesteSmy prywatng firmg rodzinng i od ponad 95 lat wspdtpracujemy z naszymi klientami, rozumiejac ich
potrzeby i oczekiwania. Klienci zaufali naszym rozwigzaniom, wiedzac, ze oni i ich pracownicy, a takze ryzyka
operacyjne i finansowe ich przedsigbiorstwa sg bezpieczne. Udzielane przez nas porady i rekomendacie

53 potaczeniem wysoko wyspecijalizowanego, krajowego i miedzynarodowego know-how, wielojezycznych
zespotow oraz skutecznej oceny ryzyka, uwzgledniajgcej lokalne wymagania.

Powigzane spotki brokerskie: Athena

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogdlnie 230,15 min zt
Ubezpieczenia na zycie 29,13 min zt
Ubezpieczenia majatkowe: 151,48 min zt
20,52 min zt

ogotem

»
»
»
w tym komunikacja »

WYBRANE DANE FINANSOWE

4 _przychody
Rok ogoinie 7 dzialalno$ci brokerskiej zysk netto
2020 20,26 min zt 19,26 min zt 2,16 min zt
2019 15,22 min zt 14,02 min zt 1,33 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
o ame 0 - —=
A i & S b =W
majatek CAR/EAR na zycie, osobowe finansowe 0C ogolne transportowe
branzowe
° o —_— - \
@
£z Y % W == e
budownictwo energetyka, przemyst transport, instytucje rolno-spozywcza
gornictwo logistyka finansowe
. UBEZPIECZYCIELE
Kluczowi
PZU Axa Ergo Hestia Warta VIG

Hiscox

2

MS Amlin

specijalistyczni

3 /4

Sompo

Helvetia

PICC




MAJ 2021 REKINY

SAMI O SOBIE

Maximus Broker dziata jako broker ubezpieczeniowy. Zakres ustug oferowany naszym klientom obejmuje
kompleksowe ubezpieczenie firm, samorzadow terytorialnych oraz innych jednostek budzetowych.
Nasza dziatalno$¢ obejmuje kompleksowg ocene ryzyka wystepujacego u klienta, jak i przygotowanie,
wdrozenie oraz obstuge programu ubezpieczeniowego, wigcznie z obstugg szkod, gwarantujgc uzyskanie
naleznego odszkodowania. Posiadamy bogate do$wiadczenie w zakresie przeprowadzania konsolidacji
ubezpieczen oraz restrukturyzacji programow ubezpieczenia w celu ich optymalizacji i dostosowania

do potrzeb klientow.

Maximu
Broker

OBSLUGIWANA SKELADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 129,45 min zt
Ubezpieczenia na zycie » 65,82 min zt
Ubezpieczenia majgtkowe:  ogotem » 63,63 min zt

w tym komunikacja » 20,77 min zt

WYBRANE DANE FINANSOWE

ot ~ przychody -
Rok ogolnie 7 dzlatalnosci brokerskiej zysk netto
2020 14,97 min zt 14,97 min zt
2019 13,76 min zt 13,76 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
A 9 X X &
f & X & i &
mienie na zycie 0C ogdlne komunikacja, floty osobowe D&O,
0C zawodowe
branzowe
000
B D = %
[ T ] e —
samorzady spotki komunalne administracja handel i ustugi przemyst grupy zawodowe
panstwowa
’ UBEZPIECZYCIELE
kluczowi
PZU Zycie PZU Warta Ergo Hestia Warta Zycie

specjalistyczni

1 2 3 -

Colonnade Leadenhall KUKE Chubb




REKINY MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY

ALMANACH BROKEROW

SAMI O SOBIE

0d ponad 20 lat na rynku lokalnym i ponad 140 lat w skali globalnej zapewniamy naszym klientom
najlepsze rekomendacje w obszarze ubezpieczen, zarzadzania ryzykiem i doradztwa w zakresie rozwigzan
emerytalno-inwestycyjnych. Naszym celem jest jak najpetniejsze zrozumienie potrzeb i warto$ci naszych
klientow — aby zapewni¢ im optymalne bezpieczenstwo i stabilizacje dziatalnosci. Jestesmy dzis silnym
partnerem, nie tylko z uwagi na kwalifikacje i doSwiadczenie — ale takze dlatego, ze bedac firma rodzinng
w piatej generacji mamy gteboko zakorzenione takie wartosci jak odpowiedzialno$¢, dfugoterminowe
myslenie i postgpowanie.

Funk
Internatio

Ndaall
Iy

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 130,00 min zt
Ubezpieczenia na zycie » 35,00 min zt
Ubezpieczenia majgtkowe: 0gotem » 95,00 min zt
w tym komunikacja » 15,25 min zt
’ WYBRANE DANE FINANSOWE
o __przychody
Rok ogolnie z dzialalno$ci brokerskiej zysk netto
2020 14,52 min zt 12,6 min zt 2,52 min zt
2019 12,00 min zt 11,0 min zt 1,72 min zt
' SPECJALIZACJE
produktowe
-~ - o= & o
N~ — =
[, m ms = (H =\
majatek employee benefits komunikacja kredyt kupiecki 0C ogolne 0C zawodowe
branzowe
) M m
o M b =
przemyst przemyst przemyst doradztwo transport, spedycia, handel
motoryzacyjny meblarski spozywczy — prawno-podatkowe logistyka
' UBEZPIECZYCIELE
Kluczowi
Chubb PZU Zycie Ergo Hestia Warta Axa

specjalistyczni

1 2 3 | 5

Euler Hermes KUKE Coface Credendo Excess Zdrowie
& Surety




MAJ 2021 REKINY

SAMI O SOBIE

Kfadziemy duzy nacisk na rozwj informatyczny i technologiczny zapewniajac naszym klientom dostep

do nowoczesnych rozwigzan. Stale idziemy z duchem czasu, zmieniamy zastang rzeczywistosc.

To, co pozostaje niezmienne to pasja, kidra powotata do zycia Grupe Brokerskg Quantum i kiora wciagz
napedza nas do dziatania. To wtasnie ona pozwala nam kreowa¢ nowe rozwigzania i sprawia, ze przewidujemy
to, co wydawato sig nie do przewidzenia. Zabezpieczamy to, co niebezpieczne. Oswajamy ubezpieczenia

Quantu

Na nodstawie strony internetower firmh
Na poastawie Strony internetowey I1irmy

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 105,00 min zt
Ubezpieczenia na zycie » 30,00 min zt
Ubezpieczenia majgtkowe: ogofem » 75,00 min zt

w tym komunikacja » 17,00 min zt

WYBRANE DANE FINANSOWE

4l _Pprzychody
Rok ogoinie z dzialalno$ci brokerskiej zysk netto
2020 14,50 min zt 14,30 min zt 1,11 min zt
2019 13,10 min zt 13,00 min zt 1,03 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
A - —
f S & 9 2 m
majatek finansowe na zycie komunikacja 0C ogdlne transportowe
branzowe
Y \ o ® i ——
® ® % = 4 W
farmaceutyczna  rolno-spozywcza przemyst informatyka budownictwo transrl)ort, Sﬁedycja
ogistyka
. UBEZPIECZYCIELE
Kluczowi
PzU ViG Ergo Hestia Uniga Warta

specjalistyczni

1 2 3 4 5

KUKE Euler Hermes Credendo Coface Colonnade




REKINY

MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY

Smart

ALMANACH BROKEROW

SAMI O SOBIE

Nasza misja to ksztattowanie partnerskich relacji z naszymi klientami i zapewnianie mozliwie najlepszego
poziomu ustug. Dbamy o staty rozwo6j zawodowy naszych pracownikow, jak rowniez pozostajemy w kontakcie
z gtéwnymi reasekuratorami w Europie i na Swiecie. Wspotpracujemy z wybranymi przez nas najlepszymi
partnerami polskimi i zagranicznymi. Specjalizujemy sie w identyfikowaniu i poszukiwaniu ryzyk, ktore
okre$lamy w trakcie badania potrzeb klienta.

Na poastawie Strony internetowey 1irmy

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 150,00 min zt
Ubezpieczenia na zycie
Ubezpieczenia majgtkowe:  ogoéfem

w tym komunikacja

WYBRANE DANE FINANSOWE

. . przychody -
ROk ogolnie 7 dzialaino$ci brokerskiej zysk netto
2020 13,30 min zt 13,00 min zt
2019 12,00 min zt 11,50 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
A -
X 4+ & XN ==
0C ogodlne lotnicze majatek techniczne finansowe D&O
branzowe
0 e @ i 5
energetyka lotnictwo budownictwo  przemyst kolejowy  grupy zawodowe banki




MAJ 2021

REKINY

Polish
Brokers
Group

SAMI O SOBIE

Jestesmy polskim brokerem ubezpieczeniowym wyspecjalizowanym w programach Swiadczen
pracowniczych, ubezpieczeniach OC, majatkowych oraz ubezpieczeniach specjalistycznych. Nasz zespot
posiada wieloletnie doSwiadczenie zdobyte w pracy dla najwigkszych miedzynarodowych brokerow,
towarzystw ubezpieczeniowych oraz dostawcéw ustug medycznych. Wierzymy, ze nasza wiedza w potgczeniu
z elastyczno$cig obstugi klientéw na polskim rynku gwarantuje ustuge na najwyzszym poziomie.

ternetowe/ firmy

Powigzane spotki brokerskie: PBG Management, PBG Services

Ogdinie
Ubezpieczenia na zycie
Ubezpieczenia majgtkowe:  ogdfem

w tym komunikacja

WYBRANE DANE FINANSOWE

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

» 62,08 min zt
» 23,85 min zt
» 38,24 min zt
» 3,43 min zt

1 2 3 -

PZU Zycie Ergo Hestia Warta Zycie

specjalistyczni

1 2 3 4

KUKE Colonnade Chubb

Dane dla grupy PBG (Polish Brokers Group, PBG Management, PBG Services)

Generali Zycie

Unum

il _przychody
Rok ogoinie z dziatalnoéci brokerskiej zysk netto
2020 13,24 min zt 13,24 min zt 0,21 min zt
2019 4,96 min zt 4,96 min zt 0,08 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
A - =
@ =
B E R e == [
na zycie zdrowotne majatek i OC ogolne  komunikacia, floty finansowe cyber
branzowe
0 'y 000 0 « e o
- o
B M B e 3 L im
przemyst branza budowlana  grupy zawodowe administracja leasingi posrednictwo pracy
panstwowa
UBEZPIECZYCIELE
kluczowi

5

Allianz Zycie

S

LMG Forsakrings




REKINY MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY

ALMANACH BROKEROW

SAMI O SOBIE

Dziatalno$¢ Inter-Broker charakteryzuje profesjonalne doradztwo na kazdym etapie wspdtpracy, indywidualne
podejscie do kazdego partnera oraz przyjecie zasady, ze kazdy bez wyjatku klient ma dla firmy znaczenie
strategiczne i jest dla niej najwazniejszy. Ta filozofia stanowi najwieksza warto$¢ biura spotki i fundament jej
nieustannego rozwoju.

Inter-Br

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.
Ogolnie » 89,65 min zt

Ubezpieczenia na zycie » 21,86 min zi
Ubezpieczenia majgtkowe:  ogotem » 67,79 min zi
w tym komunikacja » 18,33 min z{
' WYBRANE DANE FINANSOWE
I _przychody
Rok ogoinie z dzialalno$ci brokerskiej zysk netto
2020 12,90 min zt 12,89 min zt 0,70 min zt
2019 12,34 min zt 12,33 min zt 0,85 min zt
' SPECJALIZACJE
produktowe

A — 9 e®o

R X = W & i

majatek 0C ogdine, komunikacja, floty fransportowe na zycie osobowe

zawodowe
branzowe
- o — io.
== 0 B N
samorzady finanse publiczne  uczelnie wyzsze przemyst stuzba zdrowia grupy zawodowe
. UBEZPIECZYCIELE
Kluczowi
Uniga TUW PZU Compensa Ergo Hestia

specjalistyczni

1 2 3 4 5

Ergo Hestia Lloyd’s Allianz Chubb Colonnade
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REKINY

SAMI O SOBIE
JesteSmy czescig jednej z najbardziej dynamicznie rozwijajacych sie grup poSrednictwa ubezpieczeniowego.
Zrodtem naszej przewagi konkurencyjnej jest $cisfa specjalizacja w zakresie ubezpieczen pojazdow.

MJM
Broke

b/

Powigzane spdtki brokerskie: Attis Broker, Smartt Re
Inne: MJM Holdings, Risk Guard

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 76,27 min zt
Ubezpieczenia na zycie
Ubezpieczenia majgtkowe: ogofem

w tym komunikacja

» 76,27 min zt
» 76,27 min zt

WYBRANE DANE FINANSOWE

1

Ergo Hestia

1

Generali

2 3 -

PZU Warta
specjalistyczni

2 3 4

Chubb Uniga

Compensa

Lloyd’s

gt _ Przychody
Rok ogolnie 7 dziatalnosci brokerskiej Zysk netto
2020 11,53 min zt 11,42 min zt -0,04 min zt
2019 11,60 min zt 11,54 min zt 1,02 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
= o
o > K.
O O Oy
floty komunikacja ocP
branzowe
iy ~ —
| N _
- m
dealerzy leasing transport, spedycja,
samochodowi logistyka
- UBEZPIECZYCIELE
kKluczowi

5

Wiener

5

InterRisk




REKINY

MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY

Insura
Broke

ALMANACH BROKEROW

SAMI O SOBIE

0d poczatku dziatalno$ci jesteSmy zorientowani na kompleksowg i profesjonalng obstuge ubezpieczeniowg
firm z sektora transportowego i paliwowego. Wigksza czes¢ naszego portfela Klientow stanowig takie firmy
jak m.in. przewoznicy drogowi, importerzy i dystrybutorzy paliw.

Na podstawie strony internetc

Powigzane spdtki agencyjne: Insurance Agency
Powigzane spdtki brokerskie: Insurance Brokers — Jacek Wydrych

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 35,66 min ztf

Ubezpieczenia na zycie » 0,47 min zi

Ubezpieczenia majatkowe:  ogotem » 9,86 min zi
»

w tym komunikacja 25,76 min zi

WYBRANE DANE FINANSOWE

ce Brokers

. przychody
Rok ogolnie z dziafaino$ci brokerskiej zysk netto
2020 10,57 min zt 10,47 min zt 3,69 min zt
2019 10,86 min zt 10,69 min zt 3,39 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
= o — -y
aA o & o B v
[ ] ore o o | ¥
majatek komunikacja floty fransportowe 0C ogolne gwarancie finansowe
branzowe
—_— ® o
m ﬁ-.zi v
transport budownictwo energetyka
UBEZPIECZYCIELE
kluczowi
PZU Ergo Hestia Warta Axa

specjalistyczni

3

Wiener

1 2

TuZ

4

Generali TUW
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REKINY

Eurobro

SAMI O SOBIE

Nasza firma to przede wszystkim odpowiedni ludzie: z doSwiadczeniem, zaangazowani, odpowiedzialni,
kreatywni, dobrze wyksztatceni i zawsze stawiajacy dobro klienta na pierwszym migjscu. Zespot Eurobrokers
to juz ponad 70 0s6b, wsrod nas sg brokerzy ubezpieczeniowi, underwriterzy, prawnicy, ekonomisci,
likwidatorzy szkdd.

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 70,14 min zt
Ubezpieczenia na zycie » 20,85 min zt
Ubezpieczenia majgtkowe: o0goftem » 49,28 min zt

w tym komunikacja » 5,80 min zi
WYBRANE DANE FINANSOWE
. przychody .

Rok ogoinie z dziatalnoéci brokerskiej zysk netto

2020 10,15 min zt 10,08 min zt 0,09 min zt
2019 9,52 min zt 9,21 min zt 0,26 min zt
SPECJALIZACJE

produktowe
Pty a_
9 o oy L
[ ] [ ) {]
[~ s ]
na zycie floty komunikacja majatek D&0O
branzowe
O o —_— ® e®e
A . Yo W M M
samorzady funkcjonariusze przemyst transport budownictwo spotki kapitatowe
publiczni
. UBEZPIECZYCIELE
Kluczowi
PZU PZU Zycie Warta Uniga TUW

specjalistyczni

1 2 3 = S)

Leadenhall - Lloyd’s Chubb Atradius Coface KUKE




TYGRYSY MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY

ALMANACH BROKEROW

SAMI O SOBIE

Wiedza i wieloletnie doSwiadczenie naszych pracownikow, zapewni kompleksowg obstuge procesow
ubezpieczeniowych. Dedykowani specjaliSci pomoga ograniczy¢ negatywne skutki wypadkdw
ubezpieczeniowych i zapewnig wsparcie merytoryczne. Wdrazanie nowych rozwigzan oraz nieszablonowe
podejscie pozwala kreowac nowg jakoS¢ ustug brokerskich.

Powigzane spotki brokerskie: Hejzner Financial Broker Robert Hejzner

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 86,30 min zt
Ubezpieczenia na zycie » 0,24 min zi
Ubezpieczenia majatkowe:  ogotem » 83,90 min zt

w tym komunikacja

WYBRANE DANE FINANSOWE

. przychody
Rok ogolnie 7 dziatalnosci brokerskiej zysk netto
2020 7,58 min zt 7,58 min zt 0,05 min zt
2019 3,53 min zt 3,53 min zt 0,08 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
G
a o & J Se )
5 — N V
H 0 gbo‘ 9 ~— | Y
majatek komunikacja floty 0C ogdlne finansowe gwarancje
branzowe
® —— -
@
£z W™ T =
budownictwo transport przemyst finansowa
- UBEZPIECZYCIELE
kluczowi
PZU Ergo Hestia Warta Inter Partner Polska Europa




MAJ 2021 TYGRYSY

SAMI O SOBIE

Exito Broker jest firmg Swiadczaca ustugi doradztwa i posrednictwa ubezpieczeniowego. Jako broker
ubezpieczeniowy dostarczamy naszym klientom kompetentng i wiarygodng ochrong ubezpieczeniowa
ich aktywow i interesow.

Exito

Powigzane spotki brokerskie: Eko Broker, ECRB

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogodlnie » 41,94 min zt
Ubezpieczenia na zycie » 2,14 min zt
Ubezpieczenia majgtkowe: ogofem » 39,80 min zt
w tym komunikacja » 5,08 min zt
WYBRANE DANE FINANSOWE
il _przychody
Rok ogolnie 7 dziatalnosci brokerskiej Zysk netto
2020 6,80 min zt 6,75 min zt 1,32 min zt
2019 5,66 min zt 5,66 min zt -0,34 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
- A , s[Tle
. Z
S: A = % X &
finansowe majatek morskie, CAR/EAR 0C ogdlne, D&O, komunikacja
(gwarancje) stoczniowe 0C zawodowe
branzowe
[ ] 000 —
= 0 g
#: = VYV T B 3
budownictwo, morska, energetyka przemyst cigzki  grupy zawodowe stuzba zdrowia
infrastruktura stoczniowa

. UBEZPIECZYCIELE
z najwigkszym udziatem

1 2 3 4 5

PzZU Ergo Hestia Axa Warta Generali
Kluczowi
PZU Axa Ergo Hestia Credendo KUKE




TYGRYSY

MIESI

ECZNIK UBEZPIECZENIOWY

SAMI O SOBIE
Jestesmy dynamiczni, nowocze$ni i otwarci. Nasi brokerzy ubezpieczeniowi nieustannie edukujg sig

i chetnie dzielg sie wiedzg przed podpisaniem umowy. Na rynku, gdzie istnieje wiele patologii, stosujemy
podejscie wygrana — wygrana. Wygrywamy wtedy, kiedy wygrywa nasz klient. Pomimo tego, ze siedziba
gtéwna Aspergo znajduje sie w Krakowie, Swiadczymy ustugi brokerskie na terenie catego kraju.

Sprawdz, co mozemy zaoferowac Tobie i Twojgj firmie.

Na pods

lawie Strony internetow

ALMANACH BROKEROW

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie
Ubezpieczenia na zycie
Ubezpieczenia majatkowe:

ogotem
w tym komunikacja

WYBRANE DANE FINANSOWE

» 33,31 min zt
» 3,94 min zt
» 29,37 min zt
» 7,48 min zt

. przychody
Rok ogolnie 7 dziafaino$ci brokerskiej zysk netto
2020 5,77 min zt 5,77 min zt 0,45 min zt
2019 4,74 min zt 4,74 min zt -0,04 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
A -
R S 2 &
majatek finansowe 0C nazycie
branzowe
2 B
R s HE Yo
samorzady budownictwo mieszkalnictwo przemyst
UBEZPIECZYCIELE
Kluczowi

1 2

PZU Uniga

3

e 5

Warta Ergo Hestia InterRisk
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SAMI O SOBIE

Specjalizujemy sig w budowie kompleksowych programéw ubezpieczeniowych i doradztwie z zakresu
zarzadzania ryzykiem ubezpieczeniowym. Lata doSwiadczen pozwolity nam wypracowaé odpowiednie
narzedzia dla sprawnego dziafania w interesie naszych klientow. Dziatamy szybko i sprawnie nie tracgc
przy tym indywidualnego podejscia do kazdej powierzonej nam sprawy.

BJB

OBSLUGIWANA SKEADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.
Ogolnie » 32,92 min zt

Ubezpieczenia na zycie » 20,00 min zt
Ubezpieczenia majgtkowe: ogofem » 12,92 min zt
w tym komunikacja » 2,72 min zi
WYBRANE DANE FINANSOWE
. przychody
Rok ogolnie 7 dziatalnoéci brokerskiej Zysk netto
2020 5,20 min zt 5,20 min zt
2019 4,50 min zt 4,50 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
o G
B iy S > & =
G M 4=
0C ogélne CAR/EAR finansowe D&O majatek floty
branzowe
® a —
#z2 % B = B B
budowlana przemysfowa medyczna informatyczna kolejowa samorzady
. UBEZPIECZYCIELE
Kluczowi
PZU Aviva Ergo Hestia Warta Compensa

specjalistyczni

1 2 3

Colonnade Leadenhall Findia

Dane dla grupy BJB (Biskup & Joks Brokers, 22 Pietro Broker, Benefit Consulting).




TYGRYSY MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY

ALMANACH BROKEROW

SAMI O SOBIE

Naszg niezawodno$¢ zawdzigczamy umiejetnosci rozpoznawania potrzeb klientow oraz szybkiego reagowania
na dynamiczng zmiane warunkow rynkowych. Dwadziescia osiem lat doswiadczenia zaowocowato zaufaniem
ponad 1000 klientow instytucjonalnych i partnerow biznesowych.

Nasz zespot brokerow to potgczenie wysokich kwalifikacii, pasji i entuzjazmu, a takze bogatego doswiadczenia
zawodowego siegajacego niejednokrotnie poczatku ery wolnorynkowych ubezpieczen w Polsce.

0d poczatku dziafalnosci dbamy o to, by nasza obstuga byta kompleksowa. Nasza praca nie konczy sie

w momencie wyboru rekomendowanego ubezpieczenia. JesteSmy z klientem przez caty okres wspotpracy

— doradzamy, proponujemy nowe, lepsze rozwigzania oraz wspieramy w przypadku likwidacji szkod

Powigzane spotki brokerskie: CA Sport Broker

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 39,6 min zt

Ubezpieczenia na zycie » 16,7 min zt

Ubezpieczenia majgtkowe:  ogotem » 22,9 min zt

w tym komunikacja » 9,8min zt

WYBRANE DANE FINANSOWE
. przychody -

FIGlS ogolnie 7 dzlatalnosci brokerskiej zysk netto
2020 5,16 min zt 5,08 min zt 0,37 min zt
2019 5,36 min zt 5,30 min zt 0,49 min zt

) “SPECJALIZACJE
produktowe

== - o
E ff & X i O

floty majatek nazycie 0C ogodlne 0sobowe zdrowotne
branzowe
—— [ ] o — x
2 ®m & Y O
samorzady transport budownictwo przemyst stuzba zdrowia ustugi

' UBEZPIECZYCIELE

kKluczowi
PZU Zycie Ergo Hestia Warta PZU Ergo Hestia Zycie

specjalistyczni

1 2

Zdrowie Euler Hermes
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TYGRYSY

IRCA

SAMI O SOBIE

Na pods

’ WYBRANE DANE FINANSOWE

Naszg ambicjg jest petne zorientowanie na potrzeby Klienta. Dgzymy do tego, aby oferowana za naszym
posrednictwem ochrona ubezpieczeniowa byta zawsze najszersza z mozliwych, odpowiednio dostosowana
do priorytetéw i celow postawionych nam przez klienta.

o _ przychody
Rok ogoinie z dzialalno$ci brokerskiej zysk netto
2020 4,07 min zt 4,07 min zt 0,14 min zt
2019 4,07 min zt 4,07 min zt 0,16 min zt
' SPECJALIZACJE
produktowe

0o

D&O na zycie

zdrowotne

X

0c

branzowe

e B

instytucje finansowe T

b
(0

automotive

. UBEZPIECZYCIELE

o
o)

gornictwo

kluczowi

1 2

PZU Zycie

3

Colonnade Allianz

specjalistyczni

1 2

PZU Axa

3

Generali

4

Warta Medicover

4

Allianz Colonnade

l?l

0C zawodowe POSI

v ¥

energetyka farmacija

5

5




TYGRYSY

MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY

ALMANACH BROKEROW

SAMI O SOBIE

Klim Brokers to firma, ktorg tworzy zespdt ambitnych i doswiadczonych pracownikéw. Naszym priorytetem
jest kompleksowa obstuga i petne wsparcie, ktore pozwoli uwolnic¢ sig naszym klientom od szeregu
formalnosci ubezpieczeniowych i skupic sig na gtéwnym przedmiocie dziatalnosci.

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 26,66 min z{
Ubezpieczenia na zycie »
Ubezpieczenia majgtkowe: ogotem »

w tym komunikacja »

WYBRANE DANE FINANSOWE

SN _przychody
Rok ogolnie 7 dziataino$ci brokerskiej Zysk netto
2020 3,87 min zt 3,79 min zt 0,87 min zt
2019 3,36 min =t 3,35 min zt 0,53 min =t
SPECJALIZACJE
produktowe
S h e X A
komunikacja transport na zycie 0C ogolne majatek D&0
branzowe
m ¥ % 22
i wa e
firmy handel firmy produkcyjne  administracja samorzady gospodarowanie
fransportowe panstwowa odpadami
UBEZPIECZYCIELE
Kluczowi
Ergo Hestia Nationale-Nederlanden PZU Warta PZU Zycie

specijalistyczni

1 2 3 4 5

Ergo Hestia Nationale-Nederlanden PZU Warta PZU iycie
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SAMI O SOBIE
JesteSmy kancelarig brokerskg z 30-letnig tradycja. Klienci powierzajg nam swoje mienie, zdrowie i zycie.

Zalezy nam, aby mieli poczucie rzetelnej, profesjonalnej i kompleksowej obstugi, a ich biznes byt w 100%
bezpieczny.

Rema
Broker

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogodlnie » 32,54 min zt

Ubezpieczenia na zycie

Ubezpieczenia majatkowe:  ogotem » 32,54 min zt
w tym komunikacja » 22,49 min zt

WYBRANE DANE FINANSOWE

o _przychody
Rok ogoinie z dziatalno$ci brokerskiej zysk netto
2020 3,61 min zt 3,61 min zt 0,59 min zt
2019 3,01 min =t 3,01 min =t 0,39 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
Pty = o
> @ w3 o)
oy NN (H "] =\
floty komunikacja transport 0C ogélne majatek 0C zawodowe
branzowe
—— @
" % N 2
i o M
transport handel przemyst ustugi budownictwo samorzady
migdzynarodowy

. UBEZPIECZYCIELE

kKluczowi
1 2 3 4 5
PZU Ergo Hestia Axa InterRisk Warta

specjalistyczni

1 2 3 4 5

PzZU Axa InterRisk Warta Ergo Hestia
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ALMANACH BROKEROW

SAMI O SOBIE

Grupe Brokerskg CRB tworzg doswiadczeni specjalisci z takich dziedzin, jak ubezpieczenie naleznosci,
gwarancje ubezpieczeniowe, ubezpieczenia majatkowe i specjalistyczne dla firm, a takze faktoring, dzieki
temu Swiadczymy dla Panstwa ustugi na najwyzszym poziomie merytorycznym. Jako licencjonowany
broker wspotpracujemy zarowno z segmentem korporacyjnym, jak i doradzamy matym i Srednim
przedsigbiorstwom.

JesteSmy po to, aby wspiera¢ Twojg firme naszg wiedzg i doSwiadczeniem!

Grupa
CRB

Na Nnodetawie <rrony internetowe firm
Na poasiawie Strony inernetowe] 1irmvy

Powigzane spotki brokerskie: Credit Risk Brokers, CRB Insurance Solutions, CRB Surety Bonds, CRB Centrum

' OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 22,90 min zt
Ubezpieczenia na zycie » 0,42 min z{
Ubezpieczenia majagtkowe:  ogotem » 22,48 min zi
w tym komunikacja » 0,65 min zt
. WYBRANE DANE FINANSOWE
e przychody
Rok ogolnie z dziafainosci brokersk\ej zysk netto
2020 3,34 min zt 3,25 min zt 0,79 min zt
2019 3,04 min zt 2,92 min zt 0,27 min zt
. SPECJALIZACJE
produktowe
A -

= | S= &g W

naleznosci majatek finansowe, 0C, wtym P, komunikacja

handlowe profesjonaine D&O, cyber

branzowe

% 4 O = &

s M= s

przemyst, budownictwo spozywcza (FAB)  handel, finanse, MSP

produkcja ustugi

- UBEZPIECZYCIELE
Kluczowi
Euler Hermes PzU KUKE Allianz Generali

Dane dla grupy CRB (Credit Risk Brokers, CRB Insurance Solutions, CRB Surety Bonds, CRB Centrum).
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SAMI O SOBIE

Misjg ActioBroker jest Swiadczenie najwyzszej jakoSci doradztwa ubezpieczeniowego, zaspokajanie
potrzeb i oczekiwan naszych klientow indywidualnych i instytucjonalnych w zakresie prowadzonej
przez spotke dziatalno$ci, gwarantujac przy tym osiggniecie sukcesu firmy.

ActioBr

Na podstawie strony internetowey firmy

Powigzane spotki brokerskie: wspdipraca na wyfgcznosc z PWS Konstanta

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 59,42 min zi
Ubezpieczenia na zycie » 19,62 min zi
Ubezpieczenia majgtkowe:  ogdfem » 39,80 min zi

w tym komunikacja » 4,25 min zi

’ WYBRANE DANE FINANSOWE

i _przychody
Rok ogoinie z dziatalno$ci brokerskiej zysk netto
2020 2,14 min zt 2,06 min zt 0,25 min zt
2019 2,12 min zt 2,12 min zt 0,24 min zt
' SPECJALIZACJE
produktowe
v & O Ix O =
¥ [ ] e f=)
gwarancje majatek na zycie, D&0 0C zawodowe cargo
zdrowotne i casco pojazdow
szynowych
branzowe
N B & % =
B 4 B M
kolejowa drzewna i meblowa stuzba zdrowia budownictwo przemyst uczelnie
i energetyka produkcyjny wyZsze
kolejowa
. UBEZPIECZYCIELE
Kluczowi
PZU Zycie Ergo Hestia Warta Axa PZU

specjalistyczni

1 2 3 4 5

Chubb Atradius Colonnade InterRisk KUKE




TYGRYSY

MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY

SAMI O SOBIE
Misja TSL Brokers jest przygotowanie dla naszego partnera biznesowego programu ubezpieczeniowego,
kitdry bedzie sktadat sie z maksymalnej ochrony i najnizszej oferty finansowe;.

Na podstawie strony internetc

ALMANACH BROKEROW

OBSLUGIWANA SKELADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 .
» 16,24 min zt

Ogolnie

Ubezpieczenia na zycie
Ubezpieczenia majgtkowe:

ogotem

» 0,17 min zt
» 16,07 min zt

w tym komunikacja

WYBRANE DANE FINANSOWE

il . przychody
Rok ogolnie z dziatalno$ci brokerskiej zysk netto
2020 2,08 min zt 2,01 min zt 0,62 min zt
2019 1,29 min zt 1,26 min =zt 0,20 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
bl =
Gao Ay N ', J a
s g "I =\ (H] [ -
floty transportowe komunikacja 0C przewoznika 0C zawodowe 0C ogolne majatek
drogowego
branzowe
—— ® m
transport, spedycja,  budownictwo spozywcza
logistyka
UBEZPIECZYCIELE
kKluczowi

|

Ergo Hestia

2

Warta

3

PZU

4

Wiener

Axa
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SAMI O SOBIE

Naszg misjg jest satysfakcja naszych partneréw biznesowych przy zachowaniu bezpieczenstwa
w ksztattowaniu nowoczesnej polityki ubezpieczeniowe;j i zarzadzania ryzykiem.

Na podstawie strony internetowej

Na podstawie strony internetowej firmy

Powigzane spoki brokerskie: EM Sport Broker

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 8,93 min zt
Ubezpieczenia na zycie » 1,15 min zt
Ubezpieczenia majgtkowe:  ogotem » 7,78 min zi

w tym komunikacja » 3,61 min zt
WYBRANE DANE FINANSOWE
. przychody

Rok 0golnie 2 dziataino4ci brokerskie] zysk netto

2020 1,32 min zt 1,28 min zt 0,25 min zt
2019 1,33 min zt 1,29 min zt 0,15 min zt

- SPECJALIZACJE
produktowe
a
7] oy ©
majatek komunikacja 0C
- UBEZPIECZYCIELE
kluczowi

1 2 3 - 5

Uniga PZU Warta Compensa Ergo Hestia




TYGRYSY

MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY

Ce

ALMANACH BROKEROW

SAMI O SOBIE

Naszg sitg sg ludzie i technologia

Jestesmy brokerem ubezpieczeniowym specjalizujgcym sie w zakresie ubezpieczen na zycie
i ubezpieczen zdrowotnych.

Na podstawie strony internetowey firmy

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 44,82 min zi
Ubezpieczenia na zycie » 43,94 min zi
Ubezpieczenia majatkowe:  ogotem » 0,88 min zi

w tym komunikacja

WYBRANE DANE FINANSOWE

. przychody
Rok ogolnie 7 dziataino$ci brokerskiej zysk netto
2020 1,30 min zt 1,30 min zt 0,32 min zt
2019 1,30 min zt 1,30 min zt 0,44 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
. /=
= £}
na zycie zdrowotne
UBEZPIECZYCIELE
kluczowi
PZU Zycie Zdrowie Compensa Generali Warta
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SAMI O SOBIE

AFG Broker ubezpieczeniowy jest niezaleznym posrednikiem ubezpieczeniowym. W AFG Broker
realizujemy idee bezpiecznej codziennosci. Naszym celem jest zapewnienie klientom maksymalnego
poczucia bezpieczenstwa — to dlatego jesteSmy zawsze do ich dyspozycii.

AFG Bro

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.
Ogolnie » 7,46 min z{

Ubezpieczenia na zycie » 0,15 min zt
Ubezpieczenia majatkowe:  ogotem » 7,32 min zi
w tym komunikacja » 1,11 min zt
WYBRANE DANE FINANSOWE
Al przychody
Rok ogolnie 7 dziatalnosci brokerskiej Zysk netto
2020 1,28 min zt 1,24 min zt 0,53 min zt
2019 0,49 min zt 0,49 min zt 0,18 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
Gy =g —
A G @@= S, [ s =
N—"— h—4 0
EE oy = =) i
majatek floty nalezno$ci 0C dziatalno$ci D&0 transportowe
branzowe

S
3

]
&

=4 E o

paliwowa fitness rozrywkowa medyczna hotelarska produkcyjna

' UBEZPIECZYCIELE

kluczowi
1 2 3 4 5
Warta Ergo Hestia PZU Compensa InterRisk

specjalistyczni

1 2 3 4

Atradius Chubb Euler Hermes Colonnade




TYGRYSY MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY

ALMANACH BROKEROW

SAMI O SOBIE

Zdecydowalismy sie na funkcjonowanie na rynku ubezpieczeniowym w modelu brokerskim, bo jesteSmy
silnie przekonani, ze jest to model najbardziej efektywny i skuteczny dla firm potrzebujgcych ochrony
ubezpieczeniowej.

Na podstawie stro

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 13,98 min z{
Ubezpieczenia na zycie » 12,52 min z{
Ubezpieczenia majatkowe:  ogotem » 1,47 min zi
w tym komunikacja » 0,92 min zt
WYBRANE DANE FINANSOWE
Al przychody
Rok ogolnie z dziataino$ci brokerskiej zysk netto
2020 1,19 min zt 1,19 min zt -0,03 min zt
2019 1,22 min zt 1,22 min zt 0,16 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
Ll =
—
[ Gy
o (b &
na zycie medyczne floty
branzowe
w/ . o™
& wa an
handel samorzady produkcja jednostki
budzetowe
- UBEZPIECZYCIELE
Kluczowi
PZU Zycie Warta Zycie Medicover Compensa Nationale-Nederlanden

specjalistyczni

1 2 3 4

PZU Zycie Warta Zycie Medicover Compensa
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SAMI O SOBIE

Korzystajac z kilkunastoletniego doSwiadczenia zawodowego naszych brokerow i ich wieloletniej obecno$ci
na rynku, skutecznie dbamy o interesy naszych klientow w ich relacjach z towarzystwami ubezpieczen.

W tym wiasnie celu tworzymy kompleksowe programy ochrony oraz poszukujemy nowatorskich rozwigzan
ubezpieczeniowych zarowno dla duzych, jak i mniejszych przedsiebiorstw, instytucji samorzadowych

i publicznych.

Integru
Broker

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

Ogolnie » 17,47 min zi
Ubezpieczenia na zycie » 1,37 min zt
Ubezpieczenia majgtkowe: ogotem » 16,11 min z{

w tym komunikacja

WYBRANE DANE FINANSOWE

L rzychod
Rok ogoinie 2 hefelnoed brgkerskiej zysk netto
2020 1,99 min zt 1,99 min zt 0,75 min zt
2019 0,78 min zt 0,78 min zt 0,08 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe

fm L &> 3 5

majatek transportowe 0C ogélne komunikacja D&0 koszty leczenia
branzowe
przewoznicy Spozywcza

. UBEZPIECZYCIELE

kluczowi
Pocztowe Warta Europ Assistance Ergo Hestia PZU

specjalistyczni

1 2 3

Europ Assistance Colonnade Chubb
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MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY

ALMANACH BROKEROW

SAMI O SOBIE

Jako Eko Broker czujemy spofeczng odpowiedzialno$é biznesu, pracujemy zgodnie z koncepcja CSR
(Corporate Social Responsibility), poszukujac rownowagi pomiedzy ekonomicznym, $rodowiskowym

i spotecznym aspektem funkcjonowania. Dlatego przy aranzowaniu ubezpieczen obok jako$ci ktadziemy
duzy nacisk na ekonomiczny i ekologiczny aspekt ochrony ubezpieczeniowe.

Na ~AAaraia o .
Na poastawie strony |

Powigzane spdtki brokerskie: Exito Broker, ECRB

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.
Ogolnie » 3,17 min zt

Ubezpieczenia na zycie » 0,08 min zt
Ubezpieczenia majgtkowe:  ogotem » 2,63 min zt
w tym komunikacja » 0,45 min zt
WYBRANE DANE FINANSOWE
L przychody
Rok ogolnie 7 dziatalnoci brokerskiej Zysk netto
2020 0,61 min zt 0,61 min zt 0,14 min zt
2019 0,31 min =t 0,31 min zt -0,03 min zt
SPECJALIZACJE
produktowe
‘I Ll = A
© > ﬂ v 9
=) EE i | ¥ &
0C dziatalnosci mienie floty 0C ztyt. szkod gwarancje nazycie,
w Srodowisku Srodowiskowe zdrowotne
branzowe
]
W A
zaklady gospodarki  przedsiebiorstwa
odpadami wodno-kanalizacyjne
UBEZPIECZYCIELE
kluczowi
Wiener InterRisk Compensa Warta PZU

specjalistyczni

1 2 3 2

Colonnade Tuz Tuw KUKE
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Unibrok

SAMI O SOBIE

WILKI

Naszym celem jest zapewnienie petnej ustugi ubezpieczeniowej stosownie do potrzeb i specyfiki

dziafalno$ci kazdego klienta.

Naszym priorytetem jest tworzenie osobistego kontaktu z klientem. Osoby opiekujace sig naszymi Klientami
to koncesjonowani brokerzy Swiadczacy ustugi ze szczeg6ing rzetelnoscig i doktadnoscig. Dzieki metodom
pracy opartych na osobistych kontaktach, obecnosci w miejscu ubezpieczenia i otwartemu podejSciu

do Panstwa potrzeb mozemy wskaza¢ najlepsze rozwigzania.

Na nodstawie strony internetowe; firmy
Na poasiawie Stron, em We )

ony inernetowe] 1y

OBSLUGIWANA SKLADKA UBEZPIECZENIOWA W 2020 r.

1 2

InterRisk Ergo Hestia

specjalistyczni

3 4

TUW Compensa

Ogodlnie » 3,74 min zt
Ubezpieczenia na zycie » 0,86 min zt
Ubezpieczenia majgtkowe:  ogotem » 2,88 min z{
w tym komunikacja » 0,43 min zf
WYBRANE DANE FINANSOWE
SN _przychody
Rok ogolnie 7 dzlatalnosci brokerskiej zysk netto
2020 0,59 min zt 0,59 min zt -0,001 min zt
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ALMANACH BROKEROW

Marcin Z. Broda,
redaktor naczelny,
Miesiecznik Ubezpieczeniowy

Transformacja zastygtego od lat rynku brokerskiego nadchodzi. Pierwsze symptomy zmian juz mozna na rynku brokerskim obserwowac.
Na razie jednak potgczenia, przejecia, nastawienie na wiedze i specjalizacje to poczatek drogi wielu DroKErow. — Anwa Srrarex, Marci Z. Brona

Dzisiejszy rynek ustug brokerskich

w Polsce uksztaltowany zostal w latach
90. XX wieku. Znakomita wiekszo$é
duzych i $rednich firm brokerskich
powstala w tamtym okresie. Znaczna
cz¢§¢ kadry, ktora wtedy stworzyla wlasne
lub zasilita nowopowstajace firmy broker-
skie, wciaz odgrywa znaczaca rolg na dzi-
siejszym rynku ubezpieczeniowym. Lub
odgrywata taka rol¢ do niedawna.

Tak, mamy za soba 30 lat oddolnego,
organicznego rozwoju. Podobnie, jak

w wielu innych obszarach dziatalnosci
gospodarczej w Polsce, i w tym przypadku
efektem jest pewien chaos i brak bardzo
wyraznych lideréw rynku. To sytuacja
wymagajaca dla ubezpieczycieli. Z jednej
strony by¢ moze mniejsza sita przebicia
pojedynczego, zwlaszcza mniejszego,
brokera. Z drugiej — wielo$¢ partneréw,
pomystéw i rozwigzan przez ta olbrzymia
liczbg brokeréw wypracowywanych.

ROZDROBNIENIE

Rozdrobnienie rynku brokerskiego

w Polsce jest znaczne. W wigkszosci kra-
jow Europy nie wiecej niz 3-6-10 firm
brokerskich kontroluje 60-80% lokal-
nego rynku brokerskiego (nie wilaczajac
w to Wielkiej Brytanii ze wzglgdu na ich
historyczna specyfike). W Polsce poza
Swiatowg czotéwky brokerskg — Mar-
shem, Aonem, Willisem — mamy jeszcze
kilka duzych, a kilkanascie $rednich firm
brokerskich.

W Polsce wedlug danych Komisji Nad-
zoru Finansowego przychody dopiero
25 najwigkszych brokerow stanowia 51%
catkowitych przychodéw rynku broker-
skiego w Polsce. Z drugiej strony pozo-
stale 49% przychodow rozklada si¢ na
ponad 1400 podmiotéw.

Eaczna liczba brokeréw wynosi
(wg najnowszych danych KNF na koniec
2019 r.):
® brokerzy ubezpieczeniowi
® 885 0s6b fizycznych
® 520 0s6b prawnych
® brokerzy reasckuracyjni
® 13 0s6b fizycznych
® 40 0s6b prawnych

W rezultacie rozdrobnienia $rednie przy-

chody brokeréw nie sa spektakularne

1 wynosily w 2019 roku:

= dla brokeréw — 0s6b fizycznych
—0,3mln zt

® dla brokeréw — 0s6b prawnych
—2,3mln zt

Rozdrobnienie to niedostateczne wyposa-
zenie kapitalowe wielu brokeréw. Wedlug
danych KNF na koniec 2019 roku kapi-
tal brokeréw — 0s6b prawnych wynosit
(liczba podmiotéw):

¢jalistyczna, wyjatkowa nickiedy, wiedza.
Réwnoczesnie stabosé kapitalowa jest
oczywiscie bariera wzrostu i bariera
dost¢pu do duzych 1 najwigkszych klien-
tow, ktorzy juz wymagaja korporacyjnej
obslugi oraz systeméw wspomagajacych
zardwno zawieranie, jak i prowadzenie
ubezpieczen. Niezb¢dne wtedy naktady
na systemy, ludzi i wiedz¢ sa poza zasig-
giem stabszych kapitalowo firm.

NOWY DUCH

Rynek ustug brokerskich w Polsce zabe-
tonowany zostal na poczatku wieku.
Przez kolejnych 15 lat nie pojawialy si¢
wla$ciwie ani nowe, znaczace firmy bro-
kerskie, ani tez nowi zarzadzajacy. Dopro-
wadzito to do sytuacji powielania znanych
1 uznanych przez brokeréw rozwiazan.

A takze odtwarzania tych samych od lat
problemdéw, jak wielo$¢ pelnomocnictw,
prawo do prowizji, rozstrzyganie sporow.
Oczywiscie postgpowala réwnocze-
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Bardzo niewielkie zaplecze kapitalowe
nie jest problemem dla brokerdéw-os6b
fizycznych i dla matych firm brokerskich,
gdzie nie s3 potrzebne szczegdlne naklady
finansowe na systemy, marketing. Naj-
wigkszym aktywem mniejszych broke-
réw sg ich kontakty (zaréwno po stronie
klientow, jak i ubezpieczycieli) oraz spe-

$nie zmiana technologiczna, polegajaca
gldéwnie na budowie systemow IT oraz
integracji systeméw z klientami 1 ubez-
pieczycielami (zwlaszcza w obszarze
ubezpieczen komunikacyjnych). Zmiany
techniczne nie zmienialy jednak sposobu
myslenia, podejscia do klientdéw i spo-
sobu dziatania wiekszoS$ci brokeréw.
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RYNEK

Kluczem do rozwoju rynku brokerskiego
w Polsce bedzie kilka elementdw: inte-
gracja, specjalizacja, wzmocnienie mery-
toryczne 1 kapitalowe. By moglo si¢ to
zdarzy¢, potrzebna jest przede wszystkim
zmiana sposobu myslenia i zarzadzania
spotkami brokerskimi, zwlaszcza polskimi.
To z kolei bedzie mozliwe w petni dopiero
przy wymianie pokoleniowej i wejéciu na
rynek nowych, nowocze$nie zarzadzanych
i nowoczes$nie skonstruowanych podmio-
téw brokerskich.

ZMIANA POKOLENIOWA

Korporacje, w tym obecni w Polsce mig-
dzynarodowi brokerzy ubezpieczeniowi,
dbaja o wymiang pokolen w zarzadach i na
stanowiskach prezeséw. W Polsce do ostat-
nich takich spektakularnych zmian doszto
w 2016 r. Wtedy zmiany dokonane zostaly
w przynajmniej dwoch spdtkach (w tym
jednej w wyniku, czy tez korzystajac pota-
czenia). Ostatnia zmiana miata miejsce

w 2019 1. i zapewne tez byla swoistym
przygotowaniem do planowanej fuzji.

Z kolei u wigkszosci brokeréw z polskim
kapitalem do zmian pokoleniowych
dotychczas nie doszto. Wyjatki sa nieliczne.
Ale te, ktére mozna pokazaé, zaowoco-
waly nie tylko sama zmiang pokoleniowa
w zarzadzie, ale i stosunkowo szybka
decyzja o polaczeniu z innym, silniejszym
brokerem. Trudno wyobrazi¢ sobie, by
Hstary” zarzad na taki krok w ogéle si¢ zde-
cydowal. Jak pokazuje bowiem praktyka,
wielu ,starych” brokeréw woli pozostaé
»na swoim” niz wykonywa¢ wysitek pota-
czenia z innym podmiotem. Polaczenie,
nie wspominajac nawet o przejgciu, to
zawsze podzielenie sig, albo wrecz oddanie
,wladzy” nad prowadzona przez danego
brokera dziatalnoscia.

Chgé pozostania ,,swoim szefem” bardzo
czgsto jest glownym powodem odrzuca-
nia ofert polaczen 1 przejeé, ktdrych na
rynku jest nawet stosunkowo duzo. Nie
bez znaczenia jest zapewne, ze wigkszo§¢
zarzadzajacych polskimi spotkami broker-
skimi nie ma wtasciwie motywacji finan-
sowej w sprzedazy swojego biznesu. I bez
sprzedazy prowadzonego od lat biznesu sa
dostatecznie zamoznymi ludZmi.

Inna rzecz, ze wedlug relagji potencjalnych
kupcéw zdarza sig relatywnie czgsto, ze
rok, dwa lub trzy lata po odrzuceniu oferty
przejecia, broker sam proponuje powrdt do
rozmdw. Najczesciej okazuyje sig, ze w tym
czasie stracil wiodacego klienta lub nawet
kilku klientow, a polaczenie — z punktu
widzenia kupujacego — nie ma juz sensu.

Zmiany juz sie zaczety

Przysztos¢ brokeréw

Rynek brokerski w Polsce jest wyjgtkowy
Bardzo silng pozycje ma kilkunastu duzych i srednich brokerow
Olbrzymie rozdrobnienie polskiej brokerki

Korzenie wigkszosci polskich brokeréw siegajg XX wieku
Z tego samego okresu sg zarzgdzajgcy i struktury firm
Poza wyjgtkami w polskiej brokerce nie doszto jeszcze do zmiany pokoleniowej

Potrzeby: integracja, specjalizacja, wiedza
Najblizsze 5 lat to czas sukcesji i przejec¢
Postepowac bedg konsolidacje srednich i matych brokerow

SPECJALIZACJA

Tradycyjnie znakomita wigkszo$¢ firm bro-
kerskich w Polsce zajmowala si¢ (niemal)
kazdym klientem. Do wyjatkoéw nalezato
sprofilowanie brokera ubezpieczeniowego
na jednym lub kilku powiazanych rodza-
jach ryzyk. Mozna pokazaé co najwyzej
kilku mniejszych brokerdw, ktorzy swia-
domie wyspecjalizowali si¢ w wybranych
liniach biznesowych lub branzach, najcze-
Sciej bardzo spegjalistycznych np. ryzykach
transportowych lub naleznosci, w branzy
budowlang;.

Jednak waznigjsza od spegjalizacji calych
firm wydaje si¢ by¢ specjalizacja poszcze-
g6lnych pracownikéw firmy brokerskiej
na wybranych liniach biznesowych lub
wybranym typie klienta. O ile dla broke-
roéw zagranicznych waskie sprofilowanie
ich pracownikéw jest obowiazujaca norma,
o tyle w przypadku brokeréw polskich
znakomita wigkszo$¢ ogranicza si¢ do
podziatu na gléwne linie biznesowe —
zycie / majatek / komunikacja. W praktyce
oznacza to, ze znaczna cz¢S¢ pracowni-
kéw brokera zajmuje si¢ ,wszystkim”.

Z jedngj strony jest to przewaga, bo taka
organizacja daje brokerowi znakomita
wrecz elastycznosé 1 w krotkim, 1 dlugim
okresie, pozwala szybko zastapié brakujace
kadry itp. Z drugiej jednak strony przyjecie
takiego rozwigzania musi prowadzi¢ do
ograniczenia kompetencji merytorycz-
nych. Sifa rzeczy trudno by¢ ,ckspertem
od wszystkiego”.

Wreszcie ostatni aspekt i etap specjaliza-
¢ji to podziat brokeréw — pracownikéw
firmy brokerskiej na 2 lub nawet 3 grupy
w zalezno$ci od miejsca w procesie obstugi
brokerskiej:
® rozwijajacych biznes, poszukujacych
klienta (ten obszar bywa taczony
z kolejnym),
=» prowadzacych obstugg klienta,
® poszukujacych ofert ubezpieczycieli.

— Miesigcznik ——
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Almanach brokerow

Znow, taki podziat jest oczywistoscia dla
zagranicznych brokeréw dla wigkszosci
linii biznesowych. Pozwala sprawnicj

i efektywniej, a jednoczesnie czgsto lepicj,
obstugiwaé klientéw i wspdlpracowaé

z ubezpieczycielami. Zaréwno klient, jak
1 ubezpieczyciel maja u brokera ,,swoich”
opickundw.

U polskich brokeréw podzial pracy
przebija si¢ do struktur bardzo cigzko.
Znakomita wigkszo§¢ pracownikéw firm
brokerskich jest raczej przyzwyczajona

do obstugi ,calosci potrzeb” klienta tak

po jego stronie, jak i po stronie oferto-
wej ubezpieczycieli. Broker prowadzacy
obstugge od klienta po ubezpieczyciela
czgsto lepiej rozumie potrzeby obu stron,
co moze by¢ wazng przewaga. Réwnocze-
$nie jednak w tym modelu moze obsluzy¢
znacznie mniejsza liczbg klientéw i ofert
ubezpieczycieli, co z punktu widzenia
efektywnosci jest duza wada tradycyjnego
modelu.

PRZYSZLOSC

Z caly pewnoscia rynek brokerski w Polsce
czeka w najblizszych latach transforma-
¢ja. Pierwsze jej sygnaly, a nawet efekty,
mozemy juz obserwowac.

Na pozycji lideréw pozostana zapewne
niczagrozeni najwicksi Swiatowi brokerzy
(niezaleznie od sukcesu — lub nie — wiado-
mego polaczenia). Coraz silniejsze pozycje
zajmowac¢ be¢da polskie, ale stosunkowo
nowe, organizacje brokerskie. Kluczem
bedzie integracja, specjalizacja i wiedza.
Mozna oczekiwaé, ze w okresie najbliz-
szych 5 lat do pierwszej 10 najwigkszych
firm brokerskich w Polsce beda wchodzié
konsckwentnie nowi lub tez faczacy si¢
brokerzy. Proces nie bgdzie przy tym latwy
i zapewne nie obejdzie si¢ tez bez porazek
nicktérych nowych podmiotéw. Mozna
spodziewac sig, ze najmocniej widoczne
beda procesy konsolidacyjne wsrdd Sred-
nich spdtek brokerskich. 4
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ASSISTANCE

POPULARNOSC ASSISTANCE
STALE ROSNIE

Q_, @ W 2020 r. z assistance skorzystato
o 2 800 936

m@ % Polakow
Polakow poprawnie

79% opisuje ustugi
assistance.
Assistance jest dotgczane do

wielu produktéw finansowych. 0 najbardziej
Dzieki assistance, klienci bankow o ceni assistance
i ubezpieczycieli mogg skorzystac medyczne.
z bezptatnej pomocy w trudnych

zyciowych sytuacjach.

Swiadomosé ustug assistance pozostaje wcigz na wysokim poziomie. 79% posiadaczy ustug ubezpieczeniowo-
finansowych wie co to jest assistance. Badani zauwazajg, ze jest to pomoc organizacyjna w trudnych,
nieprzewidzianych sytuacjach, wychodzgca poza wypfate odszkodowania. Najczesciej wymieniane sg awarie
motoryzacyjne, ale pojawiajg sie tez odpowiedzi dotyczgce kwestii zdrowotnych i pomocy w codziennych problemach
(np. wsparcie hydraulika). Najwiecej obaw wsréd badanych wzbudza utrata zdrowia — zaré6wno w wyniku
ciezkiej choroby, jak i wypadku. Obawy te odzwierciedla wzrost wartosci ustug assistance medycznego

0 8 p.p., w poréwnaniu z poprzednig falg badania. Najbardziej cenionymi serwisami z tego zakresu sa rehabilitacja
oraz badania specjalistyczne. Kolejnymi ustugami, ktére majg dla badanych najwyzsza wartosc jest assistance
samochodowe (holowanie, samochod zastepczy) oraz assistance domowe (naprawa sprzetu domowego RTV/AGD,
pomoc fachowca w domu - Slusarza, elektryka, hydraulika etc.).

Zrédto: Badanie ,,Rynek ustug assistance widziany oczami klientow” zrealizowane przez lpsos Polska w dn. 21 | - 22 Il 2021 roku
na zlecenie Mondial Assistance, N = 1700. Baza: Posiadacze ustug ubezpieczeniowo-finansowych, osoby ktdre udzielity
odpowiedzi innej niz ,nie wiem”, ,zadne”.
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