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Miesiecznik
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Formularz prenumeraty

W przypadku pytan lub watpliwosci prosimy o kontakt:
prenumerata@MiesiecznikUbezpieczeniowy.pl

» DANE ZAMAWIAJACEGO

Imie i nazwisko:

Nazwa firmy:

Adres:

Kod, miasto:

NIP:

Telefon kontaktowy:

E-mail:
+ DANE ODBIORCY PRENUMERATY (JEZELI INNE NIZ DANE ZAMAWIAJACEGO)
Imie i nazwisko:
Nazwa firmy:
Adres:
Kod, miasto:
PRENUMERATA ROCZNA Cena brutto (z 8% VAT)
Q Indywidualna — 1 egzemplarz 2 600 zt
O Firmowa - 3 egzemplarze 3100zt

Uwaga! W okresie wakacyjnym (lipiec-sierpien) ukazuje sig jeden numer.
Oferta wazna przez miesigc od daty wydania niniejszego numeru.

> JAK ZAMOWIC?

1. Wptaci¢ kwote brutto na konto:
UWIK Sp. z 0.0.
ING Bank Slaski SA
14 1050 1025 1000 0090 3104 9910

2. Przesta¢ mailem wypetniony formularz zamowienia
prenumerata@MiesiecznikUbezpieczeniowy.pl

Realizacja zamdwionej prenumeraty rozpocznie sig po zidentyfikowaniu platnosci na koncie.
Wtedy tez zostanie wystawiona faktura VAT za prenumerate.
Bez formularza zamdowienia identyfikacja pfatnosci moze by¢ niemozliwa.

& PODPIS ZAMAWIAJACEGO

(miejsce, data) (podpis Zamawiajacego)

Miesiecznik Ubhezpieczeniowy dostepny w cafo$ci wytacznie dia prenumeratorow




MIESIECINIK UBEZPIECIENIOWY

Saltus Ubezpieczenia wspiera brokerow

w ich misji

W tym roku i sadzg, ze takze w przyszlym, najwigkszym wyzwa-
niem w zakresie ubezpieczenia mienia firm bgdzie zminimali-
zowanie ryzyka niedoubezpieczenia. Nie spodziewam sig, zeby
ceny towaréw i ustug przestaty rosnaé, cho¢ liczg, ze nie beda si¢
zwigkszaly w takim tempie jak chociazby w zesztym roku. Dlatego
obecnie najwigcej wysitkéw poswigcamy aktualizacji sum ubez-
pieczenia przy odnawianiu uméw. Na szczeScie wigkszo§¢ przed-
si¢gbiorcow jest Swiadomych zagrozenia, jakie generuje zbyt niska
ich warto$¢ i ch¢tnie zwigkszaja ich wysokos§é. Zachgcamy tez do
ponownej weryfikacji zapiséw ubezpieczen mienia od wszystkich
ryzyk, maszyn i urzadzen, utraty zysku, a takze odpowiedzialnosci
cywilnej. Stawiamy na dyskusj¢ na temat rozwiazan, ktdre mini-
malizuja ryzyko niedoszacowania sum ubezpieczenia do warto$ci
chronionego mienia. Oferujemy zastosowanie klauzul dodatko-
wych jak leeway czy inflacyjne;j.

Nie skupiamy si¢ wylacznie na rozwoju obecnych i wdrazaniu
nowych produktéw. Aktywnie wspieramy tez rozwdj biznesu
naszych klientéw i efcktywne funkcjonowanie jednostek samorzadu
terytorialnego. W naszej ocenie dawny sposdb opracowywania
produktéw nie sprawdza si¢ w towarzystwie ubezpieczen wzajem-
nych tak ambitnym jak Saltus TUW. Kiedy trzeba stawiaé czola
tak ztozonym wyzwaniom, z jakimi mamy do czynienie obecnie,
potrzebna jest wspolpraca i integracja wielu obszaréw od oceny
ryzyka po likwidacje szkod. Istotnym elementem naszych dzialan
jest zatem zwigkszanie skutecznosci predykeji zdarzen 1 ochrony
przed nimi. Dlatego oferujemy bezptatne audyty w miejscu

Naszym Ubezpieczonym udostepniamy
najwieksza sie¢ placowek medycznych w kraju

Mijajacy rok w obszarze ubezpieczen zdrowotnych, podobnie
zreszta, jak w przypadku innych grup i dziatéw, uplynat przede
wszystkim pod znakiem inflacji i rosnacych cen. Choé trzeba
zauwazyé, ze mimo to popularno$é tych produktéw, zaréwno
indywidualnych, jak i grupowych, nieustajaco rosnie. Jak pokazuja
dane gromadzone przez Polska Izbg Ubezpieczen, dynamika przy-
rostu liczby os6b ubezpieczeniowych nie spadala w poréwnaniu
z ubieglymi latami i znéw zwigkszyla si¢ o kilkanascie procent. To
postawito przed nami jednak nowe wyzwanie — jak utrzymac efek-
tywno$¢é pomocy przy tej popularnosci.

PostawiliSmy wigc na dwie kluczowe kwestie — restrukturyzacje
Centrum Umawiania Wizyt oraz drastyczne zwigkszenie liczby
partneréw medycznych. W efekcie liczba konsultantéw, z ktdrych
wsparcia moga skorzystaé nasi ubezpieczeni wzrosta kilkukrotnie.
A rok zamykamy z listag ponad 5 000 placéwek medycznych
dostepnych w ramach naszych polis. To obecnie najwigksza sieé
w Polsce. Dzigki temu jeste$my w stanie zapewni¢ bardzo krotki
czas oczekiwania na wizyty i badania.

W obszarze konstrukeji produktu stawiamy niezmiennie na
rozwoj i doskonalenie naszych Pracowniczych Programéw Profi-
laktycznych oraz $wiadczen medycyny pracy.

MATERIAL PARTNERA

ubezpieczenia, jak rowniez
biezace konsultacje projektow
dokumentacji technicznej,
na przyktad przed instalacja
systemu sygnalizacji pozarowe;.
Opiniujemy réwniez doku-
menty z pomiardw termowi-
zyjnych i wskazujemy, jakie
uprawnienia powinien mieé
podmiot, ktory takic badanie
przeprowadza, aby bylo ono
uzyteczne dla firmy i faktycznie
stuzylo poprawie bezpieczen-
stwa pozarowego.

W przysztym roku be¢dziemy
dalej skupiaé si¢ na tych
wlasnie dzialaniach. Saltus
Ubezpieczenia stawia na bliska wspdlpraca z brokerami i klien-
tami korporacyjnymi. Mamy poczucie, ze znajdujemy si¢ dopiero
na poczatku drogi, ze na razie dopiero zacz¢liSmy, ze wcigz mamy
o wicle wigeej do zrobienia w segmencie ubezpieczeh korporacyj-
nych. Chcemy pomagaé brokerom spelnia¢ ich misj¢. To naczelne
zadanie dla Saltus Ubezpieczenia w segmencie klienta korporacyj-
nego na najblizsze lata.

AGATA KOZIEL
Dyrektor Dzialu Ubezpieczeri Korporacyjnych w SALTUS Ubezpieczenia

Co przyniesie 2024 r.?
Szykujemy nowy wariant
ubezpieczenia pracow-
niczego i bgdziemy dalej
pracowaé nad rozwojem
dostgpnych juz narzedzi.
Przede wszystkim chcemy
przesunad cigzar zamawiania
wizyt na aplikacj¢ mobilng —
jeszcze bardziej przyspieszy¢
jej dzialania oraz przeprowa-
dzié¢ szeroko zakrojona akcje
promocyjna wsréd ubezpie-
czonych, zeby zachgcié do
korzystania z niej. Biorac pod
uwagg, ze nie spodziewam
si¢ spadku zainteresowania
produktami zdrowotnymi, dalej ale juz wolniej bedziemy
rozwijacé sie¢ naszych placowek partnerskich. To koniecznosé.

MARCIN ZALESKI
Dyrektor Dziafu Ubezpieczeri Zdrowotnych i Pracowniczych SALTUS Ubezpieczenia




0D REDAKCJI

MIESIECINIK UBEZPIECIENIOWY

MARCIN Z. BRODA
redaktor naczelny, mitoSnik ubezpieczen

Plan dobry

Wiadomym jest, ze agenci i brokerzy planujg lepiej niz ubezpieczyciele. Cho¢ moze mniej formalnie. Sg ze swoimi klientami
od 5, 10, 15 lat i bedg z nimi przez kolejne dekady. U wielu za$ ubezpieczycieli, co prezes to strategia... — Marciv Z. Bropa

W dzisiejszym dynamicznym Swiecie biznesu, gdzie konku-
rencja jest zacigta, a rynek nieustannie si¢ zmienia, umiej¢tnosé
skutecznego planowania stata si¢ kluczowym elementem sukcesu
kazdej firmy, nie tylko zreszta w ubezpieczeniach. Planowanie jest
procesem, ktéry wymaga nie tylko strategicznego myslenia i precy-
zyjnej analizy, ale takze adaptacji i elastyczno$ci. Mimo swojej
fundamentalnej roli, ze proces ten jest czgsto nieprawidlowo stoso-
wany, co prowadzi do bledéw mogacych mieé powazne konse-
kwengje dla rozwoju przedsigbiorstwa.

Nie raz na polskim rynku ubezpieczeniowym widzieliémy konse-
kwencje bledéw w planowaniu. W przypadku ubezpieczycieli
najczesciej skutkujace po prostu opuszczeniem rynku; rzadziej
— mniej lub bardziej skutecznymi prébami sanacji. W przypadku
mniejszych podmiotéw, jak choéby posrednicy ubezpieczeniowi
bledy sa mniej zauwazalne. Cho¢ efekt jest wlasciwie ten sam —
agenci, brokerzy znikaja z rynku. Tyle, ze po cichu...

Jednym z gtéwnych bledéw, ktoére popelniaja planujacy, jest
brak elastycznosci i adaptacji do zmieniajacych si¢ warunkéw.
Szczegblnie duze podmioty czgsto trzymaja si¢ zbyt sztywno
swoich planéw, ignorujac zmiany

niedocenianie znaczenia zaangazowania zespotu i komunikacji
wewngtrznej czgsto prowadzi do problemdw z realizacja planéw.
Pracownicy lub partnerzy (posSrednicy!), ktoérzy nie sa odpo-
wiednio informowani o celach firmy, nie moga efektywnie przy-
czyni¢ si¢ do ich realizagji.

MALE A DUZE

Patrzac na rynek... w sercu niemal kazdej matej firmy lezy marzenie,
pulsujace z energig 1 osobistym zaangazowaniem. Proces plano-
wania w takim §rodowisku jest czyms$ wigcej niz tylko strategia;
to wyraz pasji, gdzie elastyczno$é miesza si¢ z checia zachowania
obecnego stanu rzeczy. Agenci i brokerzy, zanurzeni w kazdym
aspekcie swojej dzialalno$ci, czgsto odczuwaja planowanie jako
osobista podrdz, petna kreatywnosci 1 innowacji. To tutaj, w kame-
ralnej, osobistej atmosferze, kazdy pomyst ma szansg rozkwitnad,
a kazdy plan nosi w sobie iskr¢ nadziei na przyszly sukces. A pézniej
— najczesciej 1 najchgtniej — nic nie powinno si¢ juz zmieniaé.

Z drugiej strony, w majestatycznych murach wielkich ubezpiecze-
niowych korporacji, planowanie nabiera odmiennego wymiaru.
Jest to $wiat, gdzie dlugotermi-

w otoczeniu rynkowym, co moze
prowadzi¢ do utraty istotnych
mozliwosci biznesowych lub nara-
zenia na nieprzewidziane ryzyka.
Kolejnym btedem jest niedoce-

Planowanie w ubezpieczeniach (o sztuka
malowania przysziosci na plotnie terazniejszosci,
orzy uzyciu pedzia danych i intuici.

nowa wizja i stabilno$¢ maja byé
podstawg kazdej decyzji. Dopusz-
czalne emocje to spokdj i pewnosé,
plynace z przemyslanych stra-
tegii i bogactwa zasobow. W szero-

nianie znaczenia dokltadnej analizy

rynkowej i konkurencji. Wielu zarzadzajacych skupia si¢ gtownie
na swoich wewngtrznych celach i procesach, nie zwracajac uwagi
na dziatania konkurentéw i zmieniajace si¢ potrzeby klientéw. To
z kolei moze prowadzi¢ do rozwoju strategii, ktdre sa nieefektywne
lub nieodpowiednie dla rynku.

Dodatkowo, niewtasciwe ustalenie priorytetéw i brak jasno
zdefiniowanych celéw to kolejny obszar, gdzie planujacy czgsto
zawodza. Nie potrafimy wlasciwie hierarchizowaé swoich
dziatafi lub ustanawiamy cele nierzeczywiste, zwykle napotykajac
wtedy trudno$ci w osigganiu konkretnych rezultatéw. Wreszcie,

kich korytarzach, plany tworzone
sa z precyzja zegarmistrza, a kazdy ruch jest starannie wazony
i mierzony. Rado$¢ w strukturach wywodzi si¢ z realizacji ambit-
nych projektéw, ktdrych skala przekracza wyobrazenia, a satysfakcja
z osiagniec jest wspolnym triumfem wielu ludzi, wspétpracujacych
niczym dobrze naoliwiona maszyna. Dokad nie zawodzi. Albo nie
zmienia si¢ prezes.
Obydwa te §wiaty, choé rézne, sa esencja ubezpieczen i — jak
pokazuje juz dlugoletnia praktyka — nie moga bez siebie istnieé.
W agencjach i u brokeréw odczuwa si¢ pulsujace zycie i bezpo-
Srednia reakcje na kazdego klienta, na kazdy podmuch zmian.
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W korporacjach do$wiadcza si¢ spokoju plynacego z przewidywal-
nosci i stabilnosci. Przynajmniej dokad nie przeszkadza konkurencja
lub... klienci albo posrednicy, ktdrzy weale nie chea dziataé wedtug
planéw korporagji.

WIZJA

Planowanie w biznesie to sztuka rownowazenia mi¢dzy ambicja
a realnodcia, migdzy innowacja a stabilno$cia. Przez pryzmat
naszych rozwazan, widzimy, jak réznorodne podejscia do plano-
wania moga ksztattowaé losy firm, zaréwno matych, jak i duzych.
A takze, a moze i przede wszystkim, ich pracownikéw. To, co
kluczowe, to zrozumienie, ze kazdy plan, bez wzgledu na jego
rozmiar czy zlozono$¢, niesie ze soba mozliwos$¢ sukcesu, ale
takze ryzyko porazki.

BadZzmy wigc bardziej, jak Elon Musk, ktéry z jego wizjonerskim
podejsciem stworzyt SpaceX, a mniej jak Nokia czy dawne wypo-
zyczalnie kaset wideo, ktore odeszly wraz ze zmiana technologii.
Pamigtajmy przy tym, ze w ubezpieczeniach wygladajace rewela-
cyjnie na papierze innowacje bardzo czgsto sa brutalnie weryfiko-
wane przez praktyke. Tak bylo w Polsce 20 lat temu z wej$ciem
Link4 i generalnie ubezpieczen direct na rynek. Tak byto w USA
przy Lemonade, ktéra — sprzedajac doskonale marketingowo swoje
rewelacyjne rozwiazania technologiczne — nie byla w stanie gene-
rowa¢ odpowiednich przychodéw i zyskow.

Oba ubezpieczeniowe przyktady pokazuja, jak trudno jest
— pomimo innowacyjnego podejscia i technologicznych zalet —
przetamac tradycyjne modele biznesowe w branzy ubezpiecze-
niowej. W obu przypadkach poczatkowy entuzjazm, wsparty
mocnym PR-em, stopniowo zanikal w obliczu realiéw rynkowych
i trudno$ci w generowaniu zyskéw. Dla planowania wazne, ze
innowacyjno$¢ sama w sobie nie zawsze gwarantuje sukcesu finan-
sowy, zwlaszcza w branzy tak konkurencyjnej i regulowanej, a takze
konserwatywnej, jak ubezpieczenia.

Ostatecznie pamigtajmy, ze w Swiecie ubezpieczen, najlepszy plan
to ten, ktory przewiduje nieprzewidywalne i przygotowuje si¢ na
niespodziewane. 1

ETAPY

3 1. Zdefiniuj misje i wizje firmy: i
> Misja: Wyraznie zdefiniuj, czym jest Twoja firma, jakie wartosci reprezentuje i jaki 1
3 problem rozwigzuje dla klientéw. Misja powinna by¢ krotka, ale inspirujaca. |
1 > Wizja: Okresl, dokad firma zmierza w dtuzszej perspektywie. Wizja powinna by¢ i
i ambitna i stuzy¢ jako motywacja dla zespotu. |
i 2.Analiza SWOT: i
i = Mocne strony: Zidentyfikuj unikalne atuty firmy, np. wykwalifikowany personel, |
3 innowacyjne produkty. 1
1 = Stabosci: Badz $wiadomy wewnetrznych wyzwan, takich jak ograniczone zasoby
i finansowe czy brak doswiadczenia na rynku. |
i = Szanse: Rozpoznaj mozliwosci rozwoju, np. nowe rynki, zmiany w prawie, ktore
i moga by¢ korzystne. |
.o Zagrozenia: Zwré¢ uwage na potencjalne ryzyka, takie jak konkurencja, zmiany
| w gospodarce. 1
1 3.Okreélenie celow: 1
i = Krétkoterminowe: Celuje w konkretne wyniki w ciagu najblizszych 12 miesiecy,
: np. zwiekszenie sprzedazy o 10%. 1
i = Diugoterminowe: Dotycza wiekszych ambicji, ktore firma chce osiggnac w ciagu
1 kilku lat, np. wejécie na nowe rynki miedzynarodowe. |
| 4. Strategia rynkowa: ;
i = Segmentacja rynku: Okresl, kto jest Twoim docelowym klientem. i
i = Pozycjonowanie: Zdecyduj, jak chcesz, aby Twoja marka byta postrzegana 1
| w poréwnaniu do konkurendji. :
i = Marketing mix: Zdecyduj o produktach, cenach, miejscach dystrybucji i promogji.
i 5.Planowanie operacyjne: :
I = Zarzadzanie zasobami: Planuj, jak bedziesz wykorzystywa¢ ludzi, materialy, sprzet.
i = Procesy: Optymalizuj procesy wewnetrzne, aby byly jak najbardziej efektywne. ;
i = Jakoé¢: Utrzymuj wysoki standard jakoséci produktéw lub ustug. 1
. 6.Budzetowanie: ;
i = Przychody: Szacuj potencjalne przychody z réznych zrédet. 1
. = Koszty: Przewiduj wszystkie koszty operacyjne, marketingowe, administracyjne itp.
. = Prognozy finansowe: Przygotuj prognozy przeplywdw pienieznych, zyskéw i strat.
+ 7.Monitoring i ocena: :
i = KPI (Key Performance Indicators): Ustal wskazniki, ktére pozwola $ledzi¢ postepy.
. = Regularne przeglady: Systematycznie analizuj wyniki i poréwnuj je z planami. 1
i = Dostosowania: Badz gotowy na wprowadzanie zmian w planie w odpowiedzi na |
; wyniki. 1
+ 8. Elastyczno$¢ i adaptadja: ;
i = Otwartos¢ na Feedback: Stuchaj klientéw, pracownikéw, partnerdw. i
. = Monitorowanie Trendéw: BadZ na biezaco z trendami rynkowymi i technologicz-
i nymi. i
. = Gotowos¢ do zmian: Badz gotowy na szybka adaptacje strategii w odpowiedzi na |
| zmieniajace sie warunki rynkowe. :

Pamietaj, ze dobry plan biznesowy to nie dokument - to proces ciaggtego uczenia sie
i dostosowywania do zmieniajacych sie warunkéw.

WIELKIE A MALE

Mate firmy

Tworzenie planéw biznesowych w mikrofirmach i wielkich korporacjach rézni si¢, odzwierciedlajac odrgbnosci w skali dziatalnosci,
zasobach, strukturze organizacyjnej oraz w strategiach rynkowych.

Korporacije

Zasoby i skala

elastyczne, aby szybko reagowac na zmiany rynkowe.

Czesto maja ograniczone zasoby, zaréwno finansowe, jak i ludzkie. | Dysponujg znacznie wigkszymi zasobami i maja mozliwos¢ inwesto-
Ich plany musza by¢ bardziej skoncentrowane na efektywnym wyko- | wania w bardziej skomplikowane i dtugoterminowe strategie. Planowanie
rzystaniu dostepnych $rodkéw. Planowanie jest zwykle bardziej | w korporacjach czesto obejmuje szczegdtowe analizy rynkowe, prognozo-

wanie i planowanie scenariuszowe.

Maja ztozone struktury z wieloma dziatami i poziomami zarzadzania, co

i kompleksowos¢ uwzgledniajac bezposrednie potrzeby firmy.

StrUkt.ura . Strukt.ury decyzyjne sq zazwycze) prost‘sze,‘co .pozwg\a ha Szybsze moze prowadzi¢ do bardziej skomplikowanych i czasochtonnych proceséw
organizacyjna podejmo'vvame (-:lecyZJLWtas_cmel lub niewielki zespét kierowniczy decyzyjnych. Planowanie czesto wymaga koordynacji miedzy réznymi
i proces decyzyjny | czesto zajmuje si¢ planowaniem. dziatami i poziomami zarzadzania.

Zakres Plany sg czesto bardziej skoncentrowane i mniej skomplikowane, Planowanie jest zwykle bardziej kompleksowe, obejmujac réznorodne

obszary dziatalnosci, miedzynarodowe rynki, réznorodne produkty i ustugi
oraz dtugoterminowe strategie rozwoju.

Ryzyko
i innowacyjnos¢

Czesto mogg szybciej adaptowac innowacje i podejmowac wieksze | Maja tendencje do bardziej konserwatywnego podejécia do ryzyka i inno-
ryzyko, co moze byc¢ kluczowe dla ich wzrostu i adaptacji.

wadji, preferujac stopniowe ulepszenia i dtugoterminowe planowanie.

Zarzadzanie zmiang plany w odpowiedzi na zmiany rynkowe lub wyzwania.

Zazwyczaj sq bardziej elastyczne i moga szybko dostosowac swoje | Zarzadzanie zmianag jest czesto bardziej ztozonym procesem, wymaga-

jacym szeroko zakrojonych plandw i strategii komunikacyjnych.

Osobisty element

co moze ksztattowa¢ planowanie biznesowe.

Wiasciciele czesto osobiscie angazujg sie w kazdy aspekt dziatalnosci, | Plany sg czedciej tworzone przez specjalistyczne zespoty lub departamenty,

Z mniejszym osobistym zaangazowaniem wysokiego kierownictwa.

1 strategii.

Oba typy organizacji wymagaja skutecznego planowania, ale réznice w skali, zasobach i strukturach wymagaja r6znych podejsé

iz
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PZUW

MATERIAL PARTNERA

i

Atuty wzajemnosci

RAFAL KILINSKI, Prezes TUW PZUW

Jako towarzystwo ubezpieczer wzajemnych staramy si¢ wnosi¢ na
rynek prekursorskie rozwiazania i ozywcze pomysly. Za tymi ambi-
cjami stoja konkretne dokonania i sukcesy.

REKORD ZA REKORDEM

Mijajacy rok byt dla nas rokiem rekordéw. Oglosilismy rekordowe
wyniki — ponad miliard zlotych rocznej sktadki zebraliSmy na dwa
lata przed zalozonym w strategii planem. Rekordowe byly réwniez
zwroty skladki dla ubezpieczonych, ktére §wiadcza o tym, ze formuta
ubezpieczen wzajemnych si¢ sprawdza i daje wspdlne korzysci.
Latem przekroczyliSmy rekordows liczbg 600 czlonkéw, podwajajac
ja w ciagu niespelna czterech lat. To duze osiagnigcie dla ubezpie-
czyciela, ktory pierwsza polis¢ wystawil zaledwie siedem lat temu.
Ukoronowaniem sukceséw bylo zwycigstwo w prestizowym
rankingu Gwiazdy Ubezpieczen, zorganizowanym przez redakcje
,Dziennika Gazety Prawnej”. ZajeliSmy pierwsze miejsce wiréd
wszystkich towarzystw ubezpieczen wzajemnych w Polsce, do
czego przyczynila si¢ dynamika naszego rozwoju.

ODPOWIEDZ NA POTRZEBY

ZaczynaliSmy od ubezpieczent podmiotéw medycznych, dzi$ obej-
mujemy ochrong prawie 200 szpitali, czyli co piaty w kraju. Posta-
wili$my na wspdtpracg z podmiotami gospodarczymi, dzi§ zapew-
niaja nam lwig czg¢s$¢ skladki. Do wzajemnosci w ubezpieczeniach
przekonali$my instytucje koScielne, dzi§ ubezpieczamy prawie
wszystkie zakony w Polsce oraz kilka archidiecezji i diecezji.
Ro$niemy powyzej oczekiwan i plandw, opierajac rozwéj na
elastycznosci, kreatywnosci i refleksie w odpowiadaniu na zmienia-
jace si¢ oczekiwania 1 potrzeby ubezpieczonych. Tak bylo w okresie
pandemii, kiedy we wspolpracy z siccia sklepéw Zabka objelismy
ubezpieczeniows ochrona jej franczyzobiorcéw. Polisa na biznes,
zwigkszajaca finansowe bezpieczenstwo malego i Sredniego biznesu,
byta prekursorskim na rynku przedsigwzigciem.

Byli$my jednymi z pierwszych, oferujac pracodawcom w formie
polisy ubezpieczeniowej opickg¢ medyczng dla ich pracownikéw
polaczona z ustugami w dziedzinie medycyny pracy oraz dodatko-
wymi programami profilaktycznymi. Dzigki takiemu komplekso-
wemu podejéciu do ochrony zdrowia pracownikéw ubezpieczenia
zdrowotne s3 dzi$ jednym z najpr¢zniej rozwijajacych si¢ obszaréw
naszej dziatalnoSci, szybciej niz rynek.

TrafiliSmy ze swoja oferta takze do przeszto pot miliona doméw
w Polsce, rozwijajac tzw. partnerstwa strategiczne, czyli affinity.
To ubezpieczenia dla klientéw naszych klientéw. Dzigki nim nasi
korporacyjni klienci, np. dostawcy pradu czy gazu, moga zapewniaé
swoim indywidualnym odbiorcom dodatkowe ustugi, jak choéby
pomoc w przypadku domowych awarii.

WIECEJ NIZ UBEZPIECZENIE
Budujemy przewagi konkurencyjne, ktére odrézniaja nas od innych
ubezpieczycieli, rozwijajac takze nowatorskie ustugi. Proponujemy

Sita w réznorodnosci

Wigcej znaczy lepiej. Dia klienta i samych ubezpieczycieli. Bo sifa rynku ubezpieczen tkwi w jego réznorodnosci
— zarowno pod wzgledem produktow i ustug, jak tez samej formuty ochrony. Te réznorodnoS¢ wzmacniajg
odradzajgce sie w Polsce ubezpieczenia wzajemne.

bezplatne audyty bezpieczeistwa w przedsigbiorstwach 1 samorza-
dach oraz wizytacje medyczne w szpitalach, ktére stuza diagnozo-
waniu probleméw i zagrozen. Ich konsekwencja sa liczne projekty
prewencyjne. Obejmuja szkolenia i finansowe wsparcie w inwesty-
¢jach na rzecz bezpieczenstwa.

Prekursorskim na rynku rozwiazaniem, ktére wprowadzamy
z powodzeniem, jest tzw. proaktywna obstuga niepozadanych
zdarzei w podmiotach medycznych. Sprowadza si¢ do tego, aby
wychodzi¢ naprzeciw problemom i szybko reagowaé na niepo-
zadane zdarzenia, np. blgdy lekarskie, a nie czekaé na zgloszenie
roszczen.

Zalezy nam na tym, aby zapewni¢ poszkodowanemu pacjentowi
szybka pomoc medyczng — moze to by¢ ponowna operacja, zabieg
czy rchabilitacja, ktére pozwola odwrdcié albo zminimalizowaé
skutki feralnego zdarzenia. Z drugiej strony chodzi o to, aby szybko
porozumie¢ si¢ w sprawie wyplaty ewentualnego zados¢uczynienia.
To pieniadze, ktére poszkodowany dostaje od razu i nie musi czekaé
na nie latami, az prawomocnym wyrokiem zakoficzy si¢ postgpo-
wanie sadowe.

Za takie podejscie, otwarto$¢, dialog i dazenie do porozumienia,
docenita nas w tym roku Komisja Nadzoru Finansowego, hono-
rujac tytulem Instytucja Finansowa Przyjazna Mediacja.

LEKCJA ODPOWIEDZIALNOSCI

Ubezpieczenia wzajemne s3 jednocze$nie praktyczng lekeja ubez-
pieczen dla ubezpieczonych. Sg szkola odpowiedzialnosci i prze-
zornosci, uczg madrego podejscia do ryzyka. W ten sposob stuza
calemu rynkowi.

Zmieniaja perspektywe ubezpieczonych — z pozycji ,petenta” ubie-
gajacego si¢ o wyplate odszkodowania do wspdldecydenta, a wige
cztonka TUW-u, ktéry ma $wiadomos¢, ze kazda taka wyplata
ze wspdlnej puli obciaza takze jego samego, poniewaz decyduje
o wspdlnym wyniku.

Dlatego optaca si¢ wspdlny wysitek wkladany w minimalizowanie
ryzyka. Bo im wigksza troska o bezpieczefistwo, tym mniej szkdd.
Aim mnicj szkdd, tym lepszy wynik techniczny towarzystwa i tym
wigksza cz¢$¢ skladki moze wrécié¢ do ubezpieczonych.

WIECEJ WSPOLNYCH KORZYSCI

Swoimi pomystami, nowatorskimi produktami i ustugami, zaanga-
zowaniem w prewencj¢ i edukacj¢ ubezpieczeniows chcemy wnosié
wklad w rozwdj ubezpieczenn w Polsce. I czynimy to z sukcesem.
Odkad podj¢lismy dzialalnos¢, udzial ubezpieczenn wzajemnych
w rynku ubezpieczen non-life w Polsce wzrést do ponad 6%,
a warto$¢ tego rynku — o ponad trzy czwarte.

Rozwdj ubezpieczen wzajemnych nie hamuje wige rozwoju tych
komercyjnych. Mozna nawet zaryzykowaé tezg, ze je napgdza.
Motywuje do wigkszej aktywnosci i nie pozwala spoczaé na laurach.
Bo sila rynku ubezpieczeni tkwi wlasnie w jego réznorodnosci — to
mechanizm napgdowy rozwoju. U
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Nawet male zaniedbania moga rodzi¢ wielkie niebezpieczenistwa.
Moze to by¢ niedrozna droga pozarowa albo Zzle zabezpieczona
instalacja elektryczna. W wychwyceniu zagrozefi pomagaja nasi
eksperci od pozarnictwa, budownictwa, réznych galezi przemystu
i cyberbezpieczefistwa.

Badaja sytuacje na miejscu, diagnozuja problemy, wskazuja slabe
punkty, czyli miejsca i czynniki niosace niebezpieczenstwo szkody.
Podpowiadaja, jak im zapobiegaé, doradzaja, co, jak 1 gdzie naprawié.

Komunikacja kryzysowa
tagodzimy napiecia,

Gdy w gr¢ wehodzi ludzkie zdrowie i zycie, potrzeba wyjatkowej
delikatno$ci 1 empatii. J¢zyk prawniczy, medyczny i ubezpiecze-
niowy jest ich pozbawiony. To, co dla ubezpieczyciela jest szkoda, dla
poszkodowanego moze by¢ tragedia, bo oznacza np. Smier¢ bliskiej
osoby. Dlatego tak wazny jest sposb prowadzenia komunikagji.
Ma tagodzi¢ napigcia i stuzyé wychodzeniu z probleméw. Rozwagi
1 namystu wymaga kazde stowo i zdanie kierowane do poszko-
dowanego nawet w formalnym pi$mie. Stapamy wtedy po polu
minowym i wysadzimy w powietrze kazde porozumienie, jesli
skupimy si¢ na formalizmie i potraktujemy obcesowo kogo$, kogo
dotkngla krzywda.

Medycyna pracy

Inzynieryjna ocena zagrozen

Bierzemy ryzyko pod kontrole

Im lepsza diagnoza ryzyka, tym skuteczniej mozna go unikac. Bezpfatna analiza zagrozen to nasza inwestycja w bezpieczenstwo.
Oferujemy ja ubezpieczonym i tym, ktdrzy dopiero mysla o tym, aby Sie u nas ubezpieczyc. Nie trzeba wykupywac polisy, aby skorzystac
z fachowej pomocy naszych specjalistow do spraw inzynieryjnej oceny ryzyka.

ANETA ZAWISTOWSKA, Czfonek Zarzadu TUW PZUW

Raport z wnioskami i zaleceniami trafia do zainteresowanego.
Nic nie kosztuje, do niczego nie zobowiazuje i nie ma wplywu
na wysoko§¢ zaproponowanej skfadki. Ale realizacja zalecen
lezy w interesie samego zainteresowanego, poniewaz zwigksza
bezpieczenstwo.

Z naszej pomocy moga skorzystaé takze ubezpieczeni, ktorzy
planuja inwestycje, np. budowg nowych obiektéw. Sprawdzimy
poziom ich bezpieczefistwa jeszcze na etapie projektu. 0

wspieramy w problemach

Ming moze by¢ jedno stowo, pozbawione empatii albo wypowiedziane nieostroznie. Moze zaognic sytuacje, zniweczy¢ ugode
Z poszkodowanym, skierowac media i opini¢ publiczng przeciw szpitalowi, w ktorym doszfo np. do bfedu medycznego. Dlatego
proponujemy nowatorskie na rynku wsparcie w komunikacji kryzysowey.

PIOTR BUGAJSKI, Dyrektor ds. Relacji Zewnetrznych TUW PZUW

Trzeba mieé tez Swiadomo$é, ze takie pismo — mimo ze kieru-
jemy je do jednej osoby — moze nast¢gpnego dnia trafi¢ nawet do
milionéw. Moze si¢ znalez¢ na czoléwkach gazet, i nie w calosci,
tylko w postaci kilku zdan wyjetych kontekstu. Wigkszo$¢ szpi-
tali nie jest przygotowana na to, ze znajda si¢ nagle w centrum
zainteresowania mediéw i b¢dzie musiata odpowiadaé na trudne,
a nickiedy agresywne pytania.

Aby stawi¢ temu czola, potrzeba doswiadczenia, niezbg¢dna jest
praktyczna znajomos$¢é medidw i regut wedtug ktdrych dziataja
dziennikarze, a takze umiej¢tnos¢ korzystania z prawa prasowego.
I taka wiasnie pomoc zapewniamy.

Ograniczamy koszty i dbamy o zdrowie

Obowigzek nie musi byc ani kosztowny, ani ucigzliwy. Uwalniamy pracodawcow od logistycznych problemdw zwiazanych
Z organizacjg badan dla pracownikow w zakresie medycyny pracy. Umawiamy wizyty nawet w ciggu jednego dnia. Koszty, w ramach
ubezpieczenia, bierzemy na siebie.

KATARZYNA JEZIERSKA-STENCEL, Dyrektor Biura Ubezpieczeri Zdrowoinych TUW PZUW

Zwalniamy pracodawcéw z uciazliwego, zwlaszcza w przypadku
duzych firm, obowiazku podpisywania uméw z wieloma przy-
chodniami, zeby zapewnié pracownikom wygodny dost¢p do
badan medycyny pracy. W miejsce kilku czy kilkunastu uméw
z przychodniami pracodawca ma jedna umowg z nami.

Gwarantujemy dost¢p do prawie 800 placowek PZU Zdrowie
w catym kraju, w ktdrych mozna wykonaé badania wst¢pne, okre-
sowe, kontrolne i koficowe. Ich sprawna organizacja to wygoda

1 oszcz¢dno$¢ czasu. Dla pracodawcéw ma takze wymiar finan-
sowy, poniewaz skraca nicobecno$é pracownika w pracy.

Ustugi w dziedzinie medycyny pracy w formie polisy ubezpiecze-
niowej oferujemy pracodawcom jako nieliczni na rynku. Uzupel-
nieniem obowiazkowych badan sa dodatkowe profilaktyczne.
Dopasowujemy je do potrzeb pracodawcéw i ich pracownikow —
w zaleznodci od tego, jaka prac¢ wykonuja. To nie koszt, lecz madra
inwestycja. Stuzy zdrowiu pracownikéw i ogranicza ich absencje. 4
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Kontynuacja czy nowe otwarcie

Po raz pierwszy w historii KNF przewodniczacy zostat powotany na druga kadencje. Mimo wielu spekulacji medialnych, zasko-
czenia nie ma i Jacek Jastrzebski pozostaje na stanowisku. - Euiza Kosicka

Prezes Rady Ministréw Mateusz Morawiecki z dniem 24 listopada
2023 roku powotat dr. hab. Jacka Jastrzebskiego, prof. UW, na
stanowisko Przewodniczacego Komisji Nadzoru Finansowego na
kolejng kadencje.

DRUGA KADENCJA PRZEWODNICZACEGO KNF
Jacek Jastrzgbski ma wyksztalcenie prawnicze
jako absolwent i profesor Wydzialu Prawa
1 Administracji Uniwersytetu Warszawskiego
oraz eckonomiczne jako absolwent Szkotly
Gléwnej Handlowej w Warszawie. Ukoriczyl
takze prestizowy prawniczy program Profes-
sional LL.M. na University of California,
Berkeley w Stanach Zjednoczonych.

Jacek Jastrzegbski taczyl prace w sektorze
bankowym z dziatalnoscia akademicko-naukows. Przez ponad dzie-
sig¢ lat petnit funkgcje zastgpey dyrektora Departamentu Prawnego
Powszechnej Kasy Oszczgdnosci Banku Polskiego. Jest zatrud-
niony na stanowisku profesora uczelni w Katedrze Prawa Cywil-
nego Wydziatu Prawa i Administracji UW. W 2017 r. zostal ujety
w zestawieniu ,Legal 500’s GC Powerlist: Central and Eastern
Europe” - liscie wyrézniajacych sig prawnikéw w Europie Srod-
kowej 1 Wschodniej.

W dziatalno$ci naukowej zajmuje si¢ prawem cywilnym, prawem
handlowym i prawem rynku finansowego oraz jest autorem
lub wspoélautorem ponad 80 publikacji naukowych. Rozprawa
doktorska oraz habilitacyjna byty nagradzane w konkur-
sach miesigcznika ,Pafistwo i Prawo”. Byt uczestnikiem, takze
w charakterze prelegenta lub moderatora, szeregu konferencji
krajowych lub mig¢dzynarodowych, w tym dotyczacych proble-
matyki rynku finansowego.

Jacek Jastrzgbski z dniem 23 listopada 2018 r. powolany na
stanowisko przewodniczacego Komisji Nadzoru finansowego,
a z dniem 24 listopada 2023 r. powolany na kolejna kadencjg.

JACEK
JASTRZEBSKI

LEADENHALL ROZWIJA ZESPOL

Renata Kudla-Rajca dotaczyta do Leaden-
hall Insurance. Pokieruje zespolem Zdalnych
Koordynatoréw Sprzedazy, ktdry jest cze$cia
sieci sprzedazy. Bedzie pracowala bezpo-
$rednio z Tomaszem Domalewskim, szefem
sprzedazy. Zdalni koordynatorzy wdrazaja,
szkola 1 oferuja natychmiastowe wsparcie
agentom, dziataja rownolegle z regionalnymi
dyrektorami sprzedazy.

Renata Kudta-Rajca jest absolwentksa kierunkéw Finanse
i Bankowos§¢ oraz Zarzadzanie Finansami Przedsiebiorstw
w Wyzszej Szkole Zarzadzania i Bankowosci w Krakowie. Ma
ponad 30-letnie do$wiadczenie zawodowe, ktére przez ostat-
nich 17 lat budowata jako menadzer zespotéw sprzedazowych
w Generali Zycie.

RENATA
KUDEA-RAJCA

MAK WZMACNIA UBEZPIECZENIA ZDROWOTNE

Grupa MAK od 1 listopada powotata nowe Biuro Ubezpie-
czen Zdrowotnych i Benefitéw Medycznych pod nadzorem
Malgorzaty Poplawskiej-Wieczorek, ktéra dotaczyta do
MAK Ubezpieczenia. Do zadaf Biura nalezeé begdzie rozwdj
juz bogatego portfolio ubezpieczei medycznych, budowanie
kolejnych rozwiazan w obszarze zdrowia oraz pozyskiwanie
nowych klientéw. Biuro bedzie cz¢$cia Departamentu Ubezpie-
czen 1 Benefitdw Pracowniczych pod nadzorem czlonka zarzadu
Roberta Grabowskiego.

Matgorzata Poptawska-Wieczorek zwiazana jest z rynkiem ubez-
pieczeniowym od 25 lat. Od 2013 r. w grupie Lux Med jako
dyrektor sprzedazy brokerskiej, a nastgpnie dyrektor makrore-
gionalna ds. klienta strategicznego. Odpowiadata za tworzenie
1 realizacje¢ strategii sprzedazy i wspotpracg z brokerami oraz
zarzadzala zespolem realizujacym nowa sprzedaz abonamentéw
medycznych i1 ubezpieczen zdrowotnych dla klientdéw korpora-
cyjnych na terenie Polski. W trakcie pracy w Lux Med wsp6t-
uczestniczyla w wielu projektach strategicznych, m.in. tworzac
zupelnie nows lini¢ produktowa w obszarze prywatnego leczenia
szpitalnego w Polsce.

... AMJM TRANSPORTOWE

W ramach realizacji strategii dla rynku TSL MJM Brokers z dniem
1 grudnia 2023 r. uruchomilo Dziat Ubezpieczenn Transpor-
towych, ktérego zadaniem jest §wiadczenie ustug brokerskich
w zakresie ubezpieczenia odpowiedzialno$ci cywilnej spedytora,
przewoznika oraz obstuga ubezpieczen cargo. Dyrektorem Dzialu
Ubezpieczen Transportowych zostal Pawel Mankowski zwia-
zany z MJM Brokers od 2019 r.

Od dnia 1 grudnia 2023 r. sktad oséb zarzadzajacych MJM
Brokers zasilit Radostaw Suprun, ktéry objal stanowisko
dyrektora Dziatu Ubezpieczeni i Analiz. Radostaw Suprun
swoje doswiadczenia zawodowe zdobywat w mi¢dzynarodowych
firmach brokerskich tj. WTW czy Marsh, a bezpoSrednio przed
przejSciem w szeregi MJM Brokers zarzadzal ubezpieczeniami
flot samochodowych w Polish Brokers Group.

DOSWIADCZENIE | NOWE SPOJRZENIE
Tomasz Fraczek — przez 22 lata, do
2021 roku, prezes Mondial Assistance
— zostal nowym przewodniczacym rady
programowej konferencji Insurance
Forum. Organizatorzy wydarzenia podkre-
§laja: ,JesteSmy przekonani, ze dzigki
jego wiedzy i do§wiadczeniu uda nam sig
jeszcze skuteczniej dziataé na rzecz rozwoju
sektora ubezpieczeniowego. Serdecznie
gratulujemy i nie mozemy si¢ doczekaé, aby wspdlnie podjaé
nowe wyzwania”. Najblizsza edycja wydarzenia odbe¢dzie si¢
wiosng 2024 r. O

TOMASZ
FRACZEK
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Z naszej perspektywy proces polaczenia przebiegt bardzo sprawnie.
Skutecznie udato sig nie tylko utrzymac wszystkich doradcéw dola-
czonej organizacji, ale takze stworzy¢ jedna, wsp6lng ofertg dla
obydwu sieci dystrybuciji. Cho¢ poczatkowo wydawalo si¢ to niemoz-
liwe ze wzgledu na istotne réznice w dziataniu obu sieci. Ostatecznie
dzigki szukaniu kompromiséw, posiadamy sie¢, ktéra generuje nie
tylko wyzsze wolumeny w stosunku weze$niejszych pozioméw;,
ale takze o wiele bardziej efektywne. Marginalne s3 zjawiska zwia-
zane z upadaniem polis czy tez zastgpowaniem starej polisy nowa po
uplywie okresu karencyjnego. Dbalo$¢ o jako$¢ to dewiza Nationa-
le-Nederlanden 1 na takiej wspdlpracy w ramach dystrybucji nam
zalezy. Z tego jeste$Smy szczegblnie dumni. W efekcie nasza sie¢ si¢
powigkszyta, odmlodzila i permanentnie ro$nie, a my nieustannie ja
rozwijamy.

DBAMY O OFERTE

Doradcy to nasz podstawowy kanat dystrybucji. Nie zastanawiamy
sig, jaka bedzie przyszlo$é tego kanatu — wiemy, ze bgdzie ona pozy-
tywna. Mimo ze stosujemy podejscie wielokanatowe w dystrybugji, to
doradca, umiejgtnie wspomagany procesami crosskanalowymi bedzie
mial pozycj¢ niezagrozona w naszym dominujacym segmencie rynku,
jakim s3 ubezpieczenia indywidualne ochronne. Dlatego nieustanie
dbamy o bardzo dobry oferte dla doradcéw, jak i réwniez mozliwosé
integracji klienta poprzez rézne kanaty komunikacyjne.

Jako Nationale-Nederlanden mamy trzy linie biznesowe:
ubezpieczenia indywidualne, ubezpieczenia grupowe i wybrane
ubezpieczenia majatkowe, ktére stanowia dodatkows sile sprzedazowa,
umozliwiajaca utrzymanie relacji z klientem. Wszystkim tym,
ktérzy chcieliby dotaczyé do Nationale-Nederlanden w roli
doradcy, oferujemy najdluzsza Sciezke startowa na polskim rynku
ubezpieczeniowym. Trwa ona az 24 miesiace. Podczas tego okresu
staramy si¢ zapewni¢ adeptom branzy ubezpieczeniowej dobre
zarobki, jak 1 mozliwosci do rozwoju. Oferujemy specjalny system
do poboru leadéw, aby osoba, ktéra rozpoczyna karierg bez duzego
zasobu wlasnych kontaktdw, byta w stanie zaistnie¢ w zespole.
Z jednej strony jesteSmy elastyczni, ale z drugiej — dbamy o stabilno$é
i bezpieczenistwo, bo Nationale-Nederlanden to marka nr 1
w obszarze ochronnych ubezpieczen na zycie.

Posiadamy réwniez atrakcyjng ofertg dla menedzeréw, poniewaz to
przede wszystkim oni buduja sprawnos¢ dystrybucyjna naszej sieci
sprzedazy. Wlasnie rozpoczgliSmy zupelnie nowy, autorski program.
Wszedzie tam, gdzie nie funkcjonuja jeszcze placowki Nationale-
-Nederlanden, ale widzimy niezagospodarowany potencjat ekono-
miczny, otwieramy drogg do rozwoju dla menedzeréw. Oferujemy im
specjalna, 18-miesi¢czng Sciezke wspierajaca budowe nowej placowki
na danym terenie, poczawszy od pracy z niewielkim zespotem
doradcow.

Rozwiazanie jest o tyle unikatowe, ze menedzer nie dostaje jedynie
tylko nadprowizjg (jak to zwykle bywa w podobnych przypadkach
wynikajaca z produkeji zespotu), ale oprocz tego zapewniamy stale

nationale
nederlanden

MATERIAL PARTNERA

Stawiamy na elastycznosc

Minefo ponad pottora roku, od kiedy oficjalne ogtosilismy zakonczenie procesu przejecia dawnych
spotek MetLife w Polsce. Jednym z gtdwnych celow, ktory przyswiecal nam podczas konsolidaciji, byto
utrzymanie sieci doradcow dotgczonej spotki. WierzyliSmy bowiem, ze ta sieC jest jednym z gtownych
benefitéw transakcji. Udalo sig to osiggna¢. Obecnie Nationale-Nederlanden jest jednym z niewielu na
rynku ubezpieczycieli zyciowych, ktory potrafi skutecznie rozwijac sie¢ dystrybucji. Na dzi$ liczy ona
ponad 2000 aktywnych i zaangazowanych doradcow.

TOMASZ ZYSKO, Dyrekior Zarzadzajacy ds. Sprzedazy i Wsparcia Sprzedazy Nationale-Nederlanden

wynagrodzenie funkcyjne. Ponadto taka osoba ma do dyspozycji
biuro, w ktérym moze spotkac si¢ ze swoim zespolem. W sytuagji, gdy
sig on rozro$nie na tyle, by pokry¢ koszty funkcjonowania placéwki
dla klienta, to — w zaleznosci od wielkosci produkgeji — menedzer moze
otworzy¢ albo placéwke, albo oddzial.

WSPIERAMY DORADCOW

Jakich ludzi szukamy? W trakcie rekrutacji nie trzymamy sig Scisle
konkretnego profilu kandydata. Poszukujemy natomiast os6b z okre-
Slonymi kompetencjami, ktore sa niezbedne, jesli chodzi o sprzedaz.
W przypadku menedzeréw wykorzystujemy assessment center,
aw przypadku doradcéw — testy psychologiczne. Na ich podstawie
oceniamy, czy dana osoba posiada kompetengje, ktére beda przydatne
w jej rozwoju i w funkcjonowaniu w naszych strukturach sprzedazo-
wych. Zwracamy uwagg m.in. na komunikatywnos¢, wartosci etyczne,
orientacj¢ na cel, umiejetnos¢ funkcjonowania w grupie czy radzenia
sobie ze stresem.

Jednocze$nie obserwujemy, ze na przestrzeni lat istotnie
zmienia si¢ podejscie do zawodu doradcy. W latach 90. XX w.
tzw. dwuzawodowcédw mieliSmy w sieci Nationale-Nederlanden nie
wigcej niz 5-10%. Obecnie jest ich prawie 50%. Oznacza to, ze dla
takich ludzi praca doradcy ubezpieczeniowego stanowi dodatkowe
zajgcie. Jest to o tyle istotne i trzeba zdawaé sobie sprawg, ze teraz
to kandydat stawia warunki, a nie firma. Wiele oséb stawia na
elastycznos¢ i dywersyfikacje swoich Zrédet dochodéw. Dlatego nie
ma co na sil¢ doradcéw przekonywaé do pracy wylacznie w tej roli.
Nalezy dostosowac si¢ do rzeczywistosci, w ktorej funkcjonujemy.

POMAGAMY KLIENTOM

Dobra oferta dla doradcy to takze dobre produkty. Zakres ochrony
powinien obejmowaé przede wszystkim najpopularniejsze choroby,
ktére moga realnie dotknaé naszego klienta, a nie stanowia tylko
marketingows listg schorzefi, oferujac klientowi iluzoryczna ochrong
oraz celowo§¢ wydawanych pienigdzy. Mam tu na mysli (oczywi-
Scie nasza oferta jest znacznie szersza) przede wszystkim najczesciej
wystepujace choroby cywilizacyjne, takie jak: nowotwory, cukrzyca
oraz choroby psychiczne. Wyrdznikiem Nationale-Nederlanden
od lat jest oferta ubezpieczenia na wypadek zachorowania na nowo-
twor, wzbogacona o rozwiazanie Dbamy bez granic, czyli mozliwo$é
leczenia zagranica w momencie jej zdiagnozowania. W naszym port-
folio znajduja si¢ takze rozwiazania adresujace cukrzycg oraz zabu-
rzenia zdrowia psychicznego. I nie chodzi tylko o wyplatg $wiadczenia,
gdy klient zachoruje. Nasza filozofia dziatania jest inna — chcemy
realnie pomaga¢ klientom w procesie umawia wizyty czy organizo-
waniu planu leczenia. Produkt powinien by¢ mozliwy do ,,skonsu-
mowania” przez klienta w momencie, gdy tego potrzebuje, a nie byé
jedynie abstrakcyjnym ubezpieczeniem od potencjalnego ryzyka.
Wiemy, ze taka filozofia oraz sifa marki przyciaga doradcéw do naszej
firmy.

Zapraszamy do dotaczania do nas. O
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Duze ryzyka

- Wartosci odtworzeniowe vs inflacja

,C0 by tu powiedziec, zeby nie sktamac” jak Spiewa tona —
© powiem, ze w 2022 r. wielu uczestnikéw rynku smiato mowifo
0 luce ubezpieczeniowej. Wraz z rajdem inflacji zamiatany od lat
+ pod polski dywan problem ubezpieczen zawieranych w oparciu
0 wartosci ksiegowe, zaczat parzyc nie tylko ksiegi underwritercw,
© ale i zachwalajgce je usta sprzedawcow.

Nieadekwatne sumy ubezpieczenia nie pozwalajg klientom na
© Uzyskanie odpowiednich odszkodowar, a wigc sg zagrozeniem, ze
polisa nie spetni swojego zadania. Ucierpi reputacja profesjonali-
+ Stéw aranzujgcych i wystawiajacych takie umowy i tak zabraknie
Skfadek na pokrycie obiektywnie rosngcych odszkodowari i kosztow
©ich obstugi. Rynkowi gracze wypracowali kilka réznych strategii:
0d zawsze skutecznego zamkniecia oczu — przez ,,przezorne”
+ protezowanie wspaofczynnikami, do dziafari proaklywnych, nakiero-
wanych na rzeczowy dialog wszystkich uczestnikow rynku.

+ Nie moze by¢ innej zdrowej i efektywnej strategii rozwoju rynku niz
oparcie underwritingu o wartosci odtworzeniowe. Jak broker mowi
© Klientowi, ze mozna inaczej — to frzeba szukac innego brokera.
Jak ubezpieczyciel nie chce nic zmieniaC w historycznych warto-
© Sciach, to poszukac takiego, ktdry nagtasnia problem i pomoze
okreslic ryzyko i wiasciwe sumy. Mijajacy rok udowadnia, ze
+edukacja i rzeczowe rozwigzania przynosza efekty — klienci wiedzg

Cyberowe dreams come true

W, Almanachu Brokerow 2022” pisatam o potrzebie zaciesnienia
wspotpracy pomiedzy uczestnikami rynku w obszarze ryzyk cyber.
Poczawszy od klientow, ktorzy juz coraz rzaaziej mowig: ,ale mnie
to nie dotyczy”.

Na szczescie, mozna Smiafo stwierdzi¢, ze swiadomosc cybernelyczna
naszych klientow rosnie, a ich departamenty IT $3 naszymi sprzymie-
rzencami. Klienci, ktorzy kilka lat temu nie byli gotowi na zawarcie
polisy zaréwno w kontekscie rozumienia polrzeby, jak i wystarcza-
jacych zabezpieczen, aktualnie albo wiasnie uzupetniajg kwestiona-
riusze, albo juz zawarli polise.

Warto rowniez podkreslic, ze wsrod ubezpieczycieli pojawiajg Sie
gracze, ktorzy stuchajgc gfosu brokerow i klientow, wprowadzajg
opracz mozliwosci zawarcia polisy, dodatkowe rozwigzania, ktére majg
na celu aktywnie minimalizowac ryzyko. Mam tu na mysli, zaréwno
organizowanie specjalistycznych szkolen, jak rowniez ufatwianie
dostepu do narzeazi, kiére majg na celu zabezpieczyc klienta przed
incydentem.

0 zagrozeniu, rozumiejg, jak sobie
Z nim poradzic, podejmujg racjonalne
decyzje.

Mamy przed sobg kolejne wyzwanie,
szczegdlnie dla wiekszych ryzyk
korporacyjnych. Nowe sumy ubez-
pieczenia wymagajg pojemnosci,
a klienci oczekujg konkurencyjnych ;
ofert. Decyzje o przejsciu na wartosci odtworzeniowe nie mogg
byc hamowane przez obawy zwigzane z zawezeniem w ten sposcb |
konkurencji, ktéra ulega ograniczeniom w twardej fazie rynku.
Oceniam, ze zadaniem dla kazdeqo ubezpieczyciela ryzyk korpo-
racyjnych bedzie wigc dalsze poprawienie parametrow pojemno-
Sciowych swoich umow reasekuracyjnych. Zyskajg ci gracze, kidrzy
— trafnie przewidujac wzrost popytu na wyzsze sumy — przygotuja
Sig zawczasu. |
Zadaniem brokerow jest budowanie mechanizméw pobudzajgcych
konkurencje na etapie kontraktowania. Jesli nie chcemy dostawac
setek pytari do specyfikacji, to musimy miec jasne wytyczne — po to
by zadbac o uzyskanie od klienta i dostarczenie ubezpieczycielom
wiedzy 0 jego ryzyku. Nie tylko dbajac o jakoS¢ tych informacji, ale
takze o ich forme.

LUKASZ GORNY !
dyrektor Departamentu Rozwoju EIB !

Nie mozna jeszcze powiedziec, ze ubez-
pieczenie cyber to standard na miare
ubezpieczenia mienia czy OC dziafalnosci
i pewnie dfuga, wyboista droga przed
nami. Ta droga bedzie wymagajaca, bo
zapewne nie zatrzymamy rozwoju cyber-
przestepczosci, ktdra dodatkowo wspie-
rana przez Al, bedzie bardziej dotkliwa,
a techniki ataku coraz bardziej skuteczne.
Wedtug badania z 2007 University of Maryland, cyberatak miat
miejsce co 39 sekund, z kolei w raporcie z 2023 firmy Cyber Secu-
rity Ventures, przewiduje sie, ze do 2031 r. czestotliwosc ta wzro-
snie do 2 sekund. Podsumowujgc rok 2023, mozna Stwierdzic, ze
by¢ moze jeszcze nie mamy do czynienia z tytufowym ,,cyberowym
dreams come true”, ale zdecydowanie idziemy w dobrym kierunku,

aczkolwiek w tej podrozy trzeba byc niezwykle czujnym i cierpliwym.
AGATA ZBIKOWSKA
dyrektor Biura Financial & Specially Lines STBU
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Rok 2023 pod lupq

Rok 2023 byt dla ubezpieczen korporacyjnych catkiem dobry, co nie
znaczy, ze mija bez zadnych problemaow. Jeang z bolgczek ubezpie-
czycieli, a szczegoinie brokerow i klientow, byfa niewaipliwie szybko
powigkszajaca sie luka ubezpieczeniowa. To odwieczny problem
rynku. W ostatnich dwadch latach — gfownie w efekcie wysokiej
inflacji — zjawisko to nabrato juz niebezpiecznie duzej skali. Jednak
rynek dosc sprawnie sobie z lym poradzit, chociaz mamy tu jeszcze
sporo do zrobienia. Oczywiscie nie bylo i nie jest to fatwe zadanie,
bo nie wszyscy Klienci chetnie akceptuja wzrost skladek zwigzany
7 podwyzszaniem sum ubezpieczenia. Proces ten u najwigkszych
Kiientow skutkowat takze zwigkszonym zapotrzebowaniem ubezpie-
czycieli na dodatkowg pojemnosc ubezpieczeniowg. Przy duzych
kontraktach, pojemnosci gwarantowane traktatami reasekuracji
obligatoryjnej czesto byty niewystarczajgce. W efekcie, mozna byfo
zaobserwowac wieksza sktonnosc towarzystw do dzielenia sie ryzy-
kiem w ramach koasekuracji i reasekuracyi, co jednak uznac nalezy
Z7a bardzo pozytywny aspekt w tej sytuacyi.

Spowolnienie gospodarcze i mniej nowych inwestycji do ubez-
pieczenia, dodatkowo nasilito i tak zwykle duzg konkurencje

Po burzy bedzie spokoj

Minety 3 lata od pandemii, o ktdrej juz prawie zapomnielismy, ale
kidra pozostawita nam prace zdalng i wysokie Stawki w ubezpie-
czeniach na zycie, przewracajac do gory nogami tablice dozycia
oraz zafamanie ekonomiczne, z ktérego dfugo jeszcze bedziemy
sie podnosic. Wojna na Ukrainie dodatkowo rozchwiata globalne
Status quo, a coraz intensywniejsze katastrofy naturalne tylko
to poteguja. Sztuczna inteligencja, o kidrej mato kto styszat na
poczatku dekady, teraz nie schoazi z naszych ust i pewnie wejdzie
w ,,dorostos¢” w przysztym roku. Do tego Chiriczycy I3dujg na
ksigzycu i szykuja Sie do inwazji na Tajwan.

Ten stan globalny przekfada sie na Swiat ubezpieczen. Brak
kapitatu do zaspokojenia potrzeb reasekuracji sktadki odbit sig
niespotykanymi zmianami w programach reasekuracyjnych
w 2023 1. Inflacja spowodowata wzrosty sum ubezpieczenia, kidre
Staraly sie pokryc zwiekszony koszty likwidacji szkod. Wzrosta
Czestosc zdarzeri typu nat cat. Al winduje ryzyko cyber ponownie
na pierwsze miejsce potrzeb klientow. Ale czy to oznacza, ze rynek
ubezpieczen nie wytrzyma tych zmian i sie zafamie?

Nie. Na szczescie rynek ubezpieczern posiada niesamowitg
wiasciwos¢ do odradzania sie i przechodzenia cykli. Obecnie

w segmencie korporacyjnym. Nie
udato sie wiec istotnie podwyzszyc
stawek. Rentownosc portfeli korpo-
racyjnych nadal pozostaje wyzwa-
niem dla rynku. Skfadki przypisane,
co prawda rosty, ale najczesciej
lylko za sprawg wzrostu sum ubez-
pieczenia, a nie stawek. W ujeciu
realnym ubezpieczenia korporacyjne
nawet potaniaty, w sytuacji, gdy
ceny wiekszosci towaréw i ustug
znacznie wzrosty. To z kolei prze-
fozyto sie na kosztorysy szkodowe
i wypfaty znacznie wyzszych odszko-
dowan, a w efekcie na wyniki. Na
szczescie w 2023 roku rynek ominely ekstremalne zjawiska
pogodowe. Byto rowniez relatywnie niewiele duzych szkéd
pozarowych.

ZBIGNIEW JEKSA
dyrektor ds. Rozwoju Ubezpieczen Korporacyjnych InterRisk

JAROSLAW MISIAK
zastgpca dyrekiora ds. Technicznej Oceny Ryzyka DUK InterRisk

jestesmy caly czas w tendencji wzro-
stowej kosztu ubezpieczern, ale to
nie oznacza, ze tak beazie stale. To
lylko oznacza, ze cykl osiggnie swoje
maksimum i rozpocznie sie trend
odwrotny. Juz azis po Monte Carlo
mozna ustyszec gtosy, ze na szcze-
Scie negocjacje programow rease-
kuracyjnych na 2024 r. przebiegajg znacznie spokojniej niz rok
temu, aw 2025 . mozemy wrecz oczekiwac spadkow stawek.
Juz azis widac powrot kapitatu w ryzyka, gazie go najbardziej
potrzeba, czyli np. w ryzyku cyber. Dodatkowo rynek ubezpiecze-
niowy rozpoczyna transformacje jako narzedzie zabezpieczenia
przed skutkami katastrof naturalnych z rozwigzar indywidualnych,
tzw. klienckich na rozwigzania systemowe w skali catych miast
czy regiondw, np. poprzez tworzenie programow Resilient Cities.
Nie sposob réwniez wspomniec, jak bardzo waznym elementem
stanie sig wsparcie zmian transformacji energetyczney.

To wszystko napawa raczej do optymistycznego podsumowania,

76 po burzy zawsze nadchodzi spokdj. Spokojnego 2024 roku.

DOMINIK STACHIEWICZ
wiceprezes Howden
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. Ciekawy rok

Rok 2023 byt wymagajacy dla polskiej gospodarki i sektora ubez-
+ pieczeniowego. Weigz odczuwamy efekty pandemii i konfliktu
w Ukrainie. Zaktdcone faricuchy dostaw i ograniczona dostepnosc
© surowcow dfugotrwale wplynely na wzrost cen. Cho¢ dzis widzimy,
76 7aczynajg sie one Stabilizowac, a momentami nawet spadac,
+ to wcigz pozostajg na stosunkowo wysokim poziomie, szczegéinie
. w pordwnaniu do poczatku 2022 1

+ Wysoka inflacja, wysokie koszty pracy i materiatow budowlanych,
w polaczeniu ze spadkiem nowych zlecen i inwestycji, oraz brakiem
+realnej rewaloryzacji kontraktow podpisanych przed wybuchem
wojny w Ukrainie, przyczynity sie do niewyptacalnosci i upadfosci
' firm z kategorii MSP Niewielkie ozywienie, zwiazane m.in. z urucho-
mieniem rzgdowego kredytu 2% i chwilowy boom przedwyborczych
+ inwestycji, mogfo nieznacznie wplyna¢ na sytuacje na rynku budow-
nictwa mieszkaniowego. Jednak nie ma to dfugofalowego charakteru.
+ Jednym z wazniejszych punktow mijajagcego roku byfo przygoto-
wywanie podwalin pod udziaf polskich firm w przysztej odbudowie

© onetime/stock.adobe.com

Ukrainy i zwigzana z tym nowelizacja
ustawy o gwarantowanych przez Skarb
Parnstwa kredytach eksportowych.
Dzieki niej przedsigbiorstwa, kidre bedg
chciaty zaangazowac sie w proces,
beda moglty zrobic to szybciej i efek-
fowniej, a ubezpieczenie dziafalnosci
w tak burzliwej i niepewnej sytuacji
beazie niemal konieczne, nawet gdy ustapig aziatania wojenne. |
Duzo natomiast zaczgto dziac sig na polskim rynku morskim
i stoczniowym. Po raz kolejny padl rekord przefadunkow w polskich
portach, kolejne porty inwestujg w rozbudowg, nowoczesng infra-
Strukture i poprawe logistyki. Ruszyty pierwsze realizacje farm
wiatrowych na morzu, co wymaga kolejnych nakladdw na rozwdj
terminali portowych, czy jednostek morskich do realizacji inwestycji
i poznigjszej ich obstugi. W zwigzku z tym przyszty rok moze byc

szczegolnie ciekawy dla cafej branzy offshore.

MARCIN WROBLEWSKI '
prezes zarzadu exito Broker !

1

2
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InterRisk :‘
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VIENNA INSURANCE GROUP

InterRisk na plus

Prezes Zarzadu InterRisk podsumowuje mijajacy rok

Koniec roku sktania do refleksji i podsumowan, dlatego pragne podzieli¢ sie z Panstwem krotkim podsumowaniem mijajagcego
roku z perspektywy InterRisk. Co dobrego przyniost nam 2023 rok?

Mijajacy rok byt szczegélnie dobry dla
ubezpieczen korporacyjnych. Znaczaca
dynamika wzrostu sktadki w liniach
korporacyjnych byta m.in. wynikiem
intensyfikacji dziatan skierowanych
w stron¢ brokeréw, promocji naszej
oferty w tym kanale, lepszego wzajem-
nego zrozumienia oczekiwan obu stron
oraz wysokiej jakoSci serwisu dla posred-
nikéw w sieci sprzedazy InterRisk.
Odnotowali$my takze znaczna dynamikg
wzrostu sktadki wynikajaca ze wspol-
pracy w ramach koasekuracji i reascku-
racji z czolowymi ubezpieczycielami na
rynku, ale réwniez w ramach Grupy VIG.
Potwierdza to rosnaca pozycj¢ Inter-
Risk jako waznego partnera w obszarze
ubezpieczen korporacyjnych. Co warte
podkreslenia, osiagneliSmy takze dobry
wynik techniczny.

#UCZYMY UBEZPIECZEN

W tym roku polozylismy duzy nacisk na
edukacj¢ w wielu obszarach. W ramach
cyklu #UczymyUbezpieczen przygoto-
wali$my seri¢ materialéw edukacyjnych
i eksperckich budujacych §wiadomosé
ubezpieczeniowa wsrdd naszych part-
nerdéw, klientow, a takze ogdtu spoteczen-
stwa. Nasi eksperci dzielili si¢ fachowa
wiedza na famach wydawnictw branzo-
wych, a takze w social mediach. Zreali-
zowali$my wiele szkoleri produktowych
i z zakresu technicznej oceny ryzyka dla
brokeréw i agentdw ubezpieczeniowych.
Bylismy aktywnym uczestnikiem wielu
kongreséw i konferencji, organizowa-
nych przez instytucje zwiazane z rynkiem
finansowym.

PROGRAM SZKOLEN INTERRISK

Naszym celem jest utrzymanie wyso-
kiego poziomu kwalifikacji underwri-
terow w oddziatach i centrali. Zorgani-
zowaliSmy wiele szkoleri i stazéw. Duza
liczba specjalistow zdata egzaminy majace
na celu podniesienie poziomu autoryzacji
underwritingowych. Mam ogromna satys-
fakgje z faktu, ze nasz zesp6l underwritin-
gowy 1 szkodowy powigkszyt si¢ o kilku
bardzo dobrych specjalistow.

WYZWANIA W UBEZPIECZENIACH
MOTOROWYCH

Jednym z najwigkszych wyzwan w branzy
byta rentowno$¢ w ubezpieczeniach komu-
nikacyjnych. Mimo, ze duza cz¢$¢ rynku
prognozowala, iz poczatek 2023 roku przy-
niesie znaczne wzrosty skladek to scena-
riusz ten nie zrealizowal si¢. W sytuagji stale
wzrastajacej wartosci Sredniej szkody i utrzy-
mujacego si¢ wysokiego poziomu inflacji,
rentowno$¢ kluczowych produktéw stanowi
jeden z najwigkszych probleméw rynku
ubezpieczeniowego.

UBEZPIECZENIA NA PLUS

Odnotowali$my duze wzrosty w detalicz-
nych ubezpieczeniach pozakomunika-
cyjnych. Dwucyfrowe dynamiki w ubez-
pieczeniach mieszkan, matych i $rednich
przedsigbiorstw oraz ubezpieczeniach
rolnych towarzysza nam od kilku lat.
Znaczna cz¢§é naszego portfela to ubez-
pieczenia osobowe i zdrowotne. Coraz
wigksze sukcesy odnosimy w sprzedazy
nowych ryzyk, np. ubezpieczenie Ochrony
Prawnej. Inwestujemy w technologie, ktora
jest obecnie kluczem do osiagnigcia sukcesu
biznesowego.

Ubezpieczenie Dom Max InterRisk otrzy-
mato tytul Produktu Miesigca Gazety
Ubezpieczeniowej. Wprowadzilismy wiele
zmian w zakresie ubezpieczenia mieszka-
niowego i to wlasnie Dom Max w nowej
odslonie zyskat uznanie ekspertow branzy.

LIDER HR

InterRisk zostal wyrdézniony tytutem
Odpowiedzialny Pracodawca-Lider HR
2023. Dokladamy staran, aby InterRisk
byl miejscem, w ktérym pracownicy maja
szans¢ na rozwoj i samorealizacj¢. Micj-
scem oferujacym takze dobra atmosferg
w pracy i poczucie wspdlnoty migdzy
pracownikami. Zesp6t HR zorganizowat
wicele ciekawych i motywujacych webi-
naréw dla zespotu.

MECENAS SPORTU

W 2023 roku Ambasadorky InterRisk
zostala Adrianna Sulek-Schubert, z ktéra
wspblnie realizujemy kampani¢ eduka-
cyjna w zakresie promocji zdrowego stylu
zycia. InterRisk jako Mecenas Sportu jest
zwigzany z PZLA od 2008 roku. Wspicramy
wiele waznych imprez lekkoatletycznych.
Nasze wysitki zostaly docenione i otrzyma-
liSmy wyrdznienie Laur Krélowej Sportu
w kategorii Sponsor Roku. Wspomng, ze
po raz trzeci zorganizowaliSmy Szachowe
Mistrzostwa Polski Branzy Finansowe;j
i réwniez w tym roku druzyna InterRisk
stangta na podium.

SPOLECZNIE ODPOWIEDZIALNI

CSR to obszar, ktory jest niezwykle wazny
dla catej naszej organizacji. Wspdlnie
z Towarzystwem Ubezpieczen Wzajem-
nych ,TUW” zorganizowali§my 8. juz
edycj¢ Biegu Charytatywnego. W efekcie
naszych kilkuletnich dziatan przekaza-
lismy setki tysi¢cy ztotych dla organi-
zacji charytatywnych. Z kolei w projekcie
#Ultrakrew wspdlnie ze Stowarzysze-
niem Ultrakrew wspieramy krwiodawstwo
poprzez aktywnosé fizyczna. To kontynu-
acje dzialan, z ktdérych jesteSmy dumni.
Roéwniez w tym roku zorganizowaliSmy
razem z Fundacja Rok Rzeki Wisty Social
Active Day — akcj¢ oczyszczania brzegdw
akwenéw w calej Polsce, gdzie padto wicle
rekordéw. Frekwencyjny (blisko pot tysiaca
uczestnikow akcji), jak i liczby zebra-
nych §mieci. W tym micejscu, serdecznie
dzi¢kuj¢ naszym Pracownikom, a takze
wszystkim Partnerom, ktorzy przylaczyli
si¢ do tej akeji. 1

Korzystajgc z okazji, Zycze Patistwu dobrego roku, petnego ciekawych wyzwat, realizacji planow!
Prywatnie zdrowia i dobrej passy w Zyciu.

Piotr Narloch, Prezes Zarzqdu InterRisk
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To byi ciezki rok,
ale 2024 nie bedzie fatwiejszy.

Zapowiadajgc obecny rok zatozytem, ze bedzie on naznaczony podwyzkami. Niestety nie pomy-
litem sie. | cho¢ tanio juz byto, to na szczescie i w mijajacym i nadchodzacym roku mozna tez

znalez¢ kilka pozytywow.

ProTr Ruszowski , PREZES MONDIAL ASSISTANCE

Mijajacy rok byt bardzo dobrym dla turystyki w perspektywie poprawy
wskaznikéw calego sektora — Polacy na nowo otworzyli si¢ na wakacyjne
wyjazdy. Czué bylo pierwszy sezon, kiedy na dobre powrécilismy do
podrézowania po pandemii Covid-19. Po raz pierwszy w historii polskiego
rynku, biuro podrézy TUI, ktérego jeste§my partnerem ubezpieczeniowym,
wystato na wakacje ponad 1 mln klientéw. W zwiazku z tym z duma
mozemy powiedzied, ze Mondial Assistance w 2023 chronil najwigksza
dotychczas grupg podréznych. Niestety, turystyka byta jedynym kwitnacym
sektorem ubezpieczent w kraju.

Obecna sytuacja gospodarcza w Polsce i w regionie powoduje, ze
podwyzki cen, ktére rozpoczely si¢ na dobre jeszcze w trakcie pandemii,
zostang z nami na kolejne lata. Wzrosty placy minimalnej (w styczniu
4242 71, a w lipcu bedzie to juz 4300 zl/brutto) dodatkowo napedzaja
inflacjg. Coraz wyzsze ceny nie opuszcza nas w najblizszych miesigcach

Automatyzacja

Kolejne sektory ubezpieczer (w tym assistance), idac sladem chociazby
ubezpieczer motoryzacyjnych, moga zaoszczedzi¢ wiecej, stawiajac na
samoobstuge klientow. Oczywiscie nikt nie bedzie kazat poszkodowanym
prowadzi¢ lawety, jednakze w erze aplikacji, rozbudowanej analizy
danych i Al, klient moze samodzielnie przeprowadzi¢ proces zgtoszenia
szkodly, skracajac proces.

To z reszta juz sie dzieje. Po zgtoszeniu klient otrzymuje link do strony
i po kolei opisuje kolejne etapy bedac prowadzonym krok po kroku,
a nastepnie tzw.,auto dispatch’kieruje pomoc drogowa do wskazanego
miejsca.

Najtatwiej poréwnac to do istniejacych rozwigzar w sklepach wielkopo-
wierzchniowych — kasy samoobstugowe nie tylko skracajg czas robienia
zakupdw i zmniejszajg obcigzenie pracownikdw, ale tez ograniczaja koszty
firmy. Oczywiscie kazde wdrozenie tego typu rozwiazania bedzie musiato
uwzglednia¢ potrzeby klientéw. Cztowiek musi by¢ nadal w centrum
uwagi i to jego potrzeby muszg leze¢ u podstaw rozwigzan automatyza-

Wiecej pakietéw, czyli klient zaptaci tylko za to, co uwaza za
najwazniejsze

Konsumenci oczekuja, ze problem, z ktérym sie zmagaja zostanie rozwiazany. Az 83%
respondentéw badania,Rynek ustug assistance widziany oczami klientéw’, przeprowa-
dzonego przez Ipsos Polska dla Mondial Assistance oczekuje, by ubezpieczyciel nie tylko
wyptacat odszkodowanie w trudnej sytuacji, ale tez organizowat pomoc.
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: To nota bene tez juz sie dzieje. W ramach car assistance klienci otrzymuja od nas wsparcie
: np. przy szkodach catkowitych czy wypadkach (crash assistance). Dzisiaj to asystor rozpoczyna
: proces likwidadji szkody — zaréwno w szkodach komunikacyjnych jak tez domowych.

1 Czed¢ przywilejow bedzie jednak ciezka do osiggniecia bez ewentualnych doptfat. Przed
: branzg, a co za tym idzie przed klientami, dywersyfikacja pakietéw cenowych. Ustugi, takie jak
: podstawienie i odstawienie auta zastepczego, ktére stanowity u nas standard, moga zostac¢
1

1

ograniczone, tak jak ma to miejsce na zachodzie Europy.

Nierealna elektromobilno$¢

— wg optymistycznych scenariuszy NBP sytuacja wréci do normy dopiero
w okolicach 2025 roku (co moze oznaczaé w rzeczywistosci 2026 lub nawet
2027 rok).

Ceny uslug asystorskich beda wige dalej rosly, odzwierciedlajac wyzsze
cenniki podwykonawcéw. Moze to wplynaé negatywnie na liczbg korzy-
stajacych z takich ustug, pomimo szybkich wzrostéw placy minimalne;.
Bylby to czarny scenariusz dla rynku assistance oraz ubezpieczen w ogdle
i nie chodzi tutaj tylko o zyski — aby zapewni¢ odpowiedniej jakosci sieé
fachowcdw, potrzebna jest duza liczba zgloszen, zapewniajaca odpowiednie
obroty i mozliwosci rozwoju. Takze dla firm zajmujacych si¢ dorazng
pomocy klientowi.

Sciezek, z ktorych branza moze skorzystaé by zwigkszy¢ rentownosé jest
kilka. Bardziej niz jednej ,stusznej” drogi, nalezy spodziewac si¢ mieszanki
rozwigzan, ktéra doraznie ograniczy cz¢$¢ firmowych kosztow.

Coraz wiekszym (choc wcigz na polskim rynku marginalnym) wyzywaniem staje sie obstuga,

jnych, tak ab h ¢ odpowiedni pozi bstugi.
cyjnych, tak aby zachowac edpowledhi poziom Cbsiug! a tym samym ubezpieczenie aut elektrycznych. Pidrem ekspertéw Mondial Assistance

réwniez na tamach Miesiecznika Ubezpieczeniowego zwracalismy uwage na zagrozenia
mogace ptynac z coraz wiekszych wolumendw elektrykéw”, ktére bedg sie poruszac po

R polskich drogach. Rozréznienie stawek za ubezpieczenie ze wzgledu na rodzaj silnika jest
nieuniknione i czeka nas by¢ moze kolejny klincz, kiedy klienci z jednej strony zachecani sa
Repair in Kind ieuniknione i czeka nas by¢ moze kolejny Klincz, kiedy Klienciz jednej hecani

Na state zawita do ubezpieczer nieruchomosci jako alternatywa do poruszania sie autami przynajmniej w czesci napedzanymi silnikami na baterie, z drugiej

dla kancelaril odszkodowawczych, ktdre po motoryzacji przyjmuja za$ odstraszani ceng ubezpieczer i serwisu. Obecnie zapewnienie odpowiednio przeszko-

coraz wigcej szkod dotyczacych nieruchomoscl. Rozwiazania znane lonych ekip ze specjalistycznym sprzetem do obstugi aut elektrycznych jest na tyle kosz-

z ubezpieczen motoryzacyjnych beda coraz popularniejsze w nieru- towne, ze kazdy doktada do tego rozwiazania. Pytanie jak dtugo i w imie czego miatoby

sie to utrzymac. Mysle, ze 2024 moze by¢ pierwszym rokiem urealnienia stawek w zakresie

i materiatéw, przy jednoczesnym zachowaniu jakosci. Jesli mowa obstugi elektromobilnosci.
o stawianiu cztowieka w centrum, to mogg to przyréwnac do idei
Bezposredniej Likwidacji Szkéd z nadzieja, ze w home assistance

odniesiemy lepsze rezultaty, niz to miafo i ma miejsce w obszarze To tylko wybrane — i w kilku zdaniach nazwane — wyzwania na najblizsze

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1 P . .z . i 7
,  chomosciach. Juz dzi$ pozwala to na ograniczenie kosztéw ustug
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motoryzacyjnym. miesigce. Nie wiemy jeszcze, co przyniesie nam 2024 rok, ale jedno wiem

na pewno... bedzie cickawie! 0



et BEZGOTOWKOWA
NS LIKWIDACJA
N - SZKOD

DOMOWYCH

80% BADANYCH UWAZA, ZE ASSISTANCE WZBOGACA
OFERTE USLUG FINANSOWO-UBEZPIECZENIOWYCH.

(zrédto: Badanie ,,Rynek ustug assistance widziany oczami klientéw” wykonane przez Ipsos dla Mondial Assistance, styczeri 2023 r.)

Organizacja remontu mieszkania po szkodzie i jego koordynacja jest w tym roku najbardziej pozadang i ceniong ustuga
assistance domowego (55% odpowiedzi), wedlug badania przeprowadzonego przez IPSOS na zlecenie Mondial Assistance.
Klienci najbardziej cenia sobie w tym rozwiazaniu:

68% 61% 55%

CZAS LIKWIDAC]I SZKODY WYGODE GWARANC_]EJAKO§CI

W ramach bezgotéwkowej likwidacji szkéd domowych zorganizujemy remont i zajmiemy sie jego koordynacja po

pozarze, zalaniu czy awarii instalacji. Oferujemy szeroki wachlarz fachowych ustug remontowych na terenie catej

Polski, czuwajac nad przebiegiem ustugi od przyjecia zgtoszenia po odbiér prac remontowych.

Po wiecej informacji zachecamy do kontaktu z naszym Dziatem Sprzedazy pod adresem:
sprzedaz@mondial-assistance.pl

AWP P&C S. A. Oddziat w Polsce

0 ul. Konstrukforska 12
02-673 Warszawa Polska
u MONDIAL Tel. 22 522 25 00
ASSISTANCE sprzedaz@mondial-assistance.pl

www.mondial-assistance.pl
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Ubezpieczenia finansowe

___________________________________________________________________________________

Pozytywne nastawienie

Koriczacy sie powoli rok byt rokiem spowolnienia, cafa gospo-
darka odczuta w pierwszej jego potowie delikaing recesje,
a kilka branz ostro hamowato. Z drugiej strony, wptyw na
Skfadke ubezpieczycieli naleznosci ma wysoka inflacja, gdyz
caty rynek, a wiec i obroty naszych klientéw, rast w tym
samym, wigkszym niz zwykle tempie. Wzrosta tez ilosc i wartosc
szkdd, chociaz w naszym przypadku ze stosunkowo niskich
poziomow. Stawki w tej sytuacji rosng w miare stopniowo na
catym portfelu, jednak szkodowosc nie jest dla nas niepo-
kojaca, poniewaz ryzyko mamy pod konirolg, trzymamy sie
rozsgdnych wytycznych i nie ulegamy presji nasladowania, nie
uczestniczymy w wyscigu. Nasze zasady, a wiec i oferowane
wsparcie s przewidywalne i to cenig klienci — mysle, ze obok

zaangazowania i dobrego serwisu
ze strony naszych pracownikow
jest to podstawa naszego Swiet-
nego wyniku w badaniu satysfakcji
klientéw, w ktorym ponownie okaza-
lismy sie najlepsi. Naszym atutem
jest tez bardzo sprawne, Szybkie
i elastyczne wyptacanie 0dszko-
dowari, w ten sposéb wspieramy ptynnosc finansowg naszych
klientéw. Odnosnie perspektyw na 2024 rok — polskie firmy sg
generalnie pozytywnie nastawione, a my chcemy je wspierac
w ich ekspansji, w tym zagranicznej, gdzie wiele sposrod nich
Szuka swojej szansy.

TOMASZ STARUS
prezes zarzadu Allianz Trade

___________________________________________________________________________________

Nowe otwarcie

To byt dla gwarancji Allianz Trade dobry rok, co cieszy, tym
bardziej ze rynek budowlany nie przezywat wzrostu, a wyko-
nawcom doskwierat brak zlecen i przetargow, zwfaszcza na infra-
Strukture kolejowg. W tej sytuacji dla gwaranta wyzwaniem Stawafa
Sie ocena rentownosci kontraktow, przy maftej liczbie przetargow
i wielu chetnych na nie spadfa ich marzowosc. Mimo tego radzi-
lismy sobie barazo dobrze, co wigcej — podjelismy wiele nowych
tematow, wehodzgc m.in. w nowe branze, jak np. OZE, a do zabez-
pieczanych przez nas dostaw srodkow transportu kolejowego oraz
ala transportu publicznego dotaczyt w tym roku przemyst stocz-
niowy. Rozwijamy réwniez inwestycje wewnatrz firmy, zwigkszajgc
funkcjonalnosc systemdéw dla klientow i brokerow.

W nowym roku wszyscy gwaranci liczg na nowe otwarcie
w zakresie inwestycji infrastrukturalnych, a zwiaszcza kolejowych
— W czym moze pomoc oczekiwane uruchomienie KPO. Nie mnigj
istotna ala rynku jest realizacja plancw inwestycji energetycznych.

Ich odkfadanie skutkowac moze nieko-
1zystna dla wszystkich kumulacjg prac,
windujgca ceny i zagrazajaca termi-
nowosci. Potrzeby inwestycyjne sg
ogromne nie tylko w tradycyjnej
i odnawialnej energetyce, ale takze
w programach budowy elektrowni
atomowych, CPK, infrastruktury kole-
Jjowej i nadal — drogowej. Przy tak duzym gfodzie inwestycji niepo-
trzebne wydaje sie dalsze jeszcze wydfuzanie okresow gwaran-
cyjnych, ponad 15 lat, co skutkowac bedzie blokowaniem tak
potrzebnych limitéw na afugie lata. Gwarancje sg bardzo istotnym,
ale nie jedynym srodkiem zabezpieczania jakosci i terminowosci
inwestycji — wigksza w tym zakresie powinna by¢ efektywnosc
nadzoru projektowego i inwestycyjnego, ¢zego sobie wszyscy
zyezmy.

ANDRZEJ PUTA
dyrektor Biura Gwarancji Ubezpieczeniowych Allianz Trade
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- Strategia ,,tu i teraz”

Z jednej strony na rynek ubezpieczeri naleznosci w 2023 roku
" mialy wptyw czynniki ,negatywne”: wysoki stan niewyptacal-
nosci firm (tylko za trzy kwartaty to ponad 3,6 tys. zt w poréw-
" naniu z 2,7 tys. zt w 2022 1) oraz struktura tych niewyptacalnosci
(ponad 65% to postepowania pozasgdowe). To rowniez spadek
" konsumpcji widoczny w nizszych obrotach zgtaszanych przez
Klientow w stosunku do plandw sprzedazy z poczatku roku, a takze
zdecydowanie wyzszy poziom prowadzonych windykacji u ubez-
+ pigczycieli. Dalej, efektem inflacji i wzrostu kosztow produkcji jest
. wzrost wartosci limitdw kredytowych.

+ Z drugiej strony wiazimy brak przetozenia tych negatywnych czyn-
nikéw na szkodowosc ubezpieczycieli. Moze to by¢ spowodowane
+ lym, Ze wysoka wartosc niewypfacalnosci dotyczy przede wszystkim
firm o niewielkim wplywie na caly rynek. Nawet jesli rosngce windy-
+ kacje przekfadaja sie w coraz wigkszym stopniu na szkody, nie sq to
alarmujgce rozmiary. Weigz zatem obserwujemy duzg konkurencje
© WSrod ubezpieczycieli (szczegdinie w zakresie cenowym) i brak
wiekszych problemow z limitami kredytowymi czy postulatami pozy-
+ tywnych zmian merytorycznych w umowach.

Czego wiec mozemy sie spodziewac w 2024 roku?

+ Ze wzgledu na mniejszy wplyw tarcz na dane finansowe firm
oraz rosngce koszty widoczne sg gorsze poziomy wskaznikow

Biznesowy rollercoaster

Rok 2023 na rynku ubezpieczen naleznosci upfywa pod znakiem zfozo-
nych dynamik, ktdre ksztaftujg oblicze branzy. Z jednej strony utrzymuje
Sig niska szkodowosc, kidra wplywa na niskie stawki ubezpieczeniowe,
z drugiej zas, rosnie ilosc i wartosc zlecen windykacyjnych szczegolnie
w sektorze budowlanym.

Podstawa stabilnosci rynku w 2023 roku jest niska szkodowosc. Dzigki
ograniczonej liczbie zgfaszanych szkod, ubezpieczyciele moga utrzy-
mywac konkurencyjne Stawki, co przekiada sig na korzystne warunki dla
Klientow. Jest to szczeqdinie istotne w kontekscie niepewnosci gospo-
Oarczej, ktora charakteryzuje obecne czasy.

Jednakze, obserwowany wzrost aktywnosci firm windykacyjnych,
zwfaszcza w branzy budowlanej, wskazuje na potencjalne ryzyka.
Zwiekszona liczba windykacji moze sygnalizowac pogarszajgce sie
warunki pfatnosci w tej branzy, co stanowi istotne wyzwanie dla ubez-
pieczycieli naleznosci.

Rownoczesnie, inflacja przyczynia sie do wzrostu ubezpieczanych
sald i zapotrzebowania na limity kredytowe. Wzrost wartosci trans-
akcji oznacza, ze klienci potrzebujg dodatkowej ochrony ubezpiecze-
niowej, aby zabezpieczy¢ sie przed rosnacymi ryzykami. W odpowiedzi
na te potrzeby, jako firma brokerska organizujemy klientom innowacyjne
rozwigzania, takie jak polisy nadwyzkowe typu ,top up” czy rozwigzania

finansowych. Ubezpieczyciele beda
wiec weryfikowac najswiezsze dane
i dostosowywac do nich swoje mozli-
wosci kredytowe (Spodziewamy sie
obnizenia limitow kredytowych).
Warto pamietac, ze ,cena to nie
wszystko” i sprawazac, czy program
ubezpieczeniowy jest przygotowany
na trudniejsze czasy — w kontekscie zarowno checi ubezpieczy-
cieli do ustalania limitow kredytowych, jak i decyzji o ich anulo-
waniu czy redukcji.
Wreszcie mozna rozwazyc, czy zaoszczedzony w negocjacjach koszt
Skfadki nie warto byfoby zainwestowac w dywersyfikacje programu
(umowa selektywna obok gféwnej umowy, podziat portfela na dwdch
ubezpieczycieli czy umowa nadwyzkowa).
Wiele czynnikow jest mocno nieszablonowych i widzimy na rynku
wciaz pozytywng strategie negocjacji ,tu i teraz”. Ale jezeli ,tu
i teraz” zmieni sie na gorsze — a mozna sie tego spodziewac —
to czy program ubezpieczenia i relacje z ubezpieczycielami beag
pozwalaty na minimalizacje negatywnych efektéw, np. zmniejszo-
nych limitéw kredytowych lub wigkszej liczby ich redukcji? To dobry
czas, aby zadac sobie takie pytania. :

MAREK LINARTOWICZ w
dyrektor Praktyki ds. Ryzyk Finansowych i Kredytu Kupieckiego Aon !

polis hybrydowych, czyli 2 lub wigcej polis
funkcjonujgcych rownolegle.

W obliczu niskich cen i rosngcego ryzyka,
pojawia sie pytanie o przyszig polityke
cenowg ubezpieczycieli. Niska szkodo-
wosC Sprzyja obecnie utrzymaniu niskich
stawek, ale zmieniajgce sie warunki
rynkowe mogg wymagac przewartoscio-
wania cen w celu odzwierciedlenia zwigk-
S70nego ryzyka.

Podsumowujac, kolejne pdtrocze powinno
pokazac, czy ,taniej juz nie bedzie”, czy
problemy gospodarcze, napedzone przez
inflacje rosngce koszty aziatalnosci firm
wptyna na wzrost niewypfacalnosci. Jesli
tak sig stanie, wzrosng nie tylko stawki ubezpieczeniowe, ale apetyt
ubezpieczycieli na ryzyko beazie nizszy, co wprost przefozy sig na wyso-
kosc limitéw kredytowych. Wiedy zyskajg klienci, ktorzy w pore zabez-
pieczyli ryzyko naleznosci dodatkowymi rozwigzaniami typu ,,top up” czy
polisami hybrydowymi.

PAWEL LESZCZUK
prezes zarzadu CRB

TOMASZ MADZIO
wiceprezes zarzadu CRB
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Ubezpieczenia linii finansowych

W mijajgcym roku dochoazity do nas liczne informacje od
zarzgdow (gfownie spofek Skarbu Paristwa), ze odnowienia
polisy D&Q0 maja priorytetowe znaczenie, ubezpieczeni zadawali
mnastwo pytan o zakres ochrony oraz kwestie praktyczne zwig-
zane ze zgfoszeniem i likwidacjg szkod. Ma to zwigzek ze spodzie-
wang ,,zmiang warly” w spotkach z uaziatem Skarbu Panstwa, a jak
wiadomo, w polskich realiach wazng wartoscig polisy D&QO jest
ochrona nie tyle dla obecnych, ale dla ,,bytych” czionkow wiadz.

Na rynkach europejskich, w tym w Londynie, ceny ubezpieczeri ryzyk
finansowych spadajg juz od czterech kwartatow, w Il kwartale br.

ubezpieczyciele nadal probowali podnosic ceny. Niewatpliwie dziafa
tu efekt opoznienia reakcji naszego rynku wzgledem trendow na
rynkach (jeszcze) bardziej rozwinietych. Ubezpieczenia D&O ofero-
wane w Polsce historycznie byty, generalnie, znacznie tarisze od tych
dostepnych w Londynie, mamy wigc obecnie do czynienia z korektg
dostosowawcza do cen globalnych. Mimo wszystko w najblizszym
czasie polisy bedg musiaty taniec takze w Polsce. Mamy obecnie
na naszym rynku kilku graczy (niekoniecznie nowych) z duzym
apetytem na zwigkszenie udziatow w rynku.

Na rynek ryzyk finansowych wkracza szereq nowych podmiotow,
nie tylko ubezpieczycieli skuszonych atrakcyjnoscig naszego

rynku, 0aznaczajaceqo sie weigz rela-
tywnie niskg szkodowoscig. Pojawiaja
Sie takze réznego rodzaju agencje
underwritingowe, coverholderzy itp.
podmioty wykonujgce ocene ryzyka
i czynnoSci obstugowe w imieniu
zagranicznych ubezpieczyciel.

W ubezpieczeniach cyber naste-
puje nareszcie ,,odmrozenie”. Rosnie pojemnos¢ ubezpieczy-
cieli i gotowoS¢ do poprawy zakresu ubezpieczenia. Ryzyko
ransomware obecnie znowu jest ubezpieczalne. Pod warunkiem,
76 klienci sg w Stanie wykazac sensowny poziom cyberbezpie-
czeristwa i zarzgdzania ryzykiem. Nadal przystepujgc do ubez-
pieczenia cyber, nalezy by¢ przygotowanym na dosyc wnikliwe
pytania i badanie ryzyka przez ubezpieczyciela.

W kolejnym roku wymienione wyzej trendy bedg miaty swojg
kontynuacje. Pamietajgc tez, ze tym, co fgczy tak rézne produkty
ubezpieczerni ryzyk finansowych jak D&Q0, cyber, sprzeniewie-
rzenia, OC zawodowe, jest korelacja pomigdzy poziomem ryzyka
a standingiem finansowym firmy — wydaje Sig, ze trendy rozwo-
jowe bedg zalezne od Sytuacji przedsiebiorstw oraz danych
makroekonomicznych.

WLODZIMIERZ PYSZCZEK
dyrektor ds. kluczowych klientow Marsh

E Srednie ceny w Londynie spadly az o ok. 9%. Tymczasem polscy

___________________________________________________________________________________

Wyzwania na przyszlos¢

. Wl kwartale 2023 r. liczba niewypfacalnoSci firm w Polsce
' wzrosfa w poréwnaniu z analogicznym okresem ubiegtego roku
0 89% i wyniosta 3640 (Zrddfo. Coface). Dynamika upadfosci w Il
© kwartale zwolnifa wigc nieco w poréwnaniu do poprzedniego, ale
nie oznacza to bynajmniej, ze trend liczby upadtfosci jest juz spad-
© kowy. Na takg sytuacje maja wplyw ceny energii, surowcow, koszty
wynagrodzen, inflacja (Spadajgca, ale powyzej celu inflacyjnego
 NBP=2,5%), spowolnienie gospodarek w strefie euro. Warto
réwniez zwréci¢ uwage na mocnego ztotego, ktéry nie sprzyja
© polskiemu eksportowi.

Analizujgc gtebiej statystyki upadfosci, Sytuacja ta jest szcze-
' gGinie dotkliwa dla mnigjszych firm i dziatalno$ci gospodarczych.
Z wymienionych 3640 upadfosci az 2798 (Zrédfo.: Coface) doty-
© czyfo matych przedsigbiorcow. Plynnosc finansowa mniejszych
podmiotow jest wrazliwa na sytuacje kryzysowe, bo to wiasnie
" mafe firmy w faricuchach dostaw sg na ostatnim miejscu, jesli
chodzi o oczekiwanie na platnosc. Najczesciej nie posiadajg tak
zabezpieczonej ptynnosci jak duze podmioty. Niestety, im nizej

w faricuchu dostaw, tym terminy ocze-
kiwania na ptatnosci sg dfuzsze. Czesto
wigksze firmy wykorzystujg sytuacje
i wydltuzajg terminy platnosci do swoich
dostawcow. Brak ptynnosci to gotowy
przepis na niewyptacalnosc, bo to
wfasnie ona, a nie brak zamdéwien, jest
najczesciej powodem upadtosci firm.

Na wzrost liczby niewyptacalnosci niewgtpliwie majg wptyw

zmiany legislacyjne w prawie upadtfosciowym (uproszczone

procedury upadfosciowe). Aktualnie obserwujemy wzrost liczby
szkdd zgtaszanych do ubezpieczycieli, ktére dotyczg matych firm
w ramach ochrony dla odbiorcy nienazwanego. Ze strony ubez-
pieczycieli naleznosci nalezy spodziewac sie zaostrzenia procedur
dotyczacych uzyskiwania limitu automatycznego, w ramach
kiérego ubezpiecza sie mniejszych odbiorcow. Nastepuje rowno-
legle nacisk na zaostrzenie procedur zarzgdzania ryzykiem ze

strony dostawcaow.

MARIUSZ BIELACHA |
dyrektor Biura Ubezpieczen Finansowych Mentor |
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Ubezpieczenia dla MSP

Analiza i aktualizacja sum ubezpieczenia
Segment MSP to weigz duze mozliwosci dla rynku ubezpieczeniowego,
choc sytuacja skomplikowafa sie w ostatnich latach. Zaraz po pandemi,
ktdra zmusita wielu przedsiebiorcow do zawieszenia, a nawet zamkniecia
Swoich aziatalnosci, przyszio nowe wyzwanie — inflacja. Wraz z nig dwa
spore wyzwania, kidre odczuwamy w koriczacym Sie roku.

Po pierwsze, rosngce koszty mediow i surowcéw potrzebnych do
produkcji zmusito wiele firmy do Szukania oszczednosci. Nierzadko
Jjednym z pierwszych obszarow, gazie przedsiebiorca ich Szuka, jest ubez-
pieczenie. Klienci zaczynajg analizowac, czy ubezpieczenie w ogole jest
im potrzebne, skoro przez tyle lat nigdy nie mieli szkody. Sa klienci, kidrzy
nie odnawiajg umow.

Drugim wyzwaniem jest niedoubezpieczenie. Temat obecny byt zawsze,
Jjednak teraz stat sie bardziej widoczny. Wzrost cen usfug, materiatow
budowlanych, kosztow pracy niestely nie idzie w parze ze wzrostem sum
ubezpieczenia. Wedfug badari przeprowadzonych dla nas przez firme
PBS wynika, ze wiekszos¢ kiientow nie dokonuje corocznego przegladu
ofert, tylko przedfuza polise. Jesli 10 czy 5 lat temu budynek firmy byt
wart 5 min zt, to aktualnie klient nie odbuauje tego budynku za 5 min zt
odszkodowania. Teraz koszly S znacznie wyzsze, a Straly mogq okazac
sie na tyle duze, ze przedsiebiorca nie bedzie mogt sobie pozwolic na
odbudowanie zakladu. Roznice mieazy zadeklarowang suma ubezpie-
czenia a wartoscig odtworzenia tego przedsigbiorstwa bedzie musiat

. W cigglej niepewnosci

Ostatnie lata dla polskich przedsiebiorstw byty niematym wyzwa-
+niem. Najpierw pandemia Covid-19, potem wojna w Ukrainie
i jej gospodarcze skutki. Problemy z faricuchami dostaw, rosngce
+ koszty pracy, inflacja i drogie surowce. Wszystko to wplynefo na
kondycje i nastroje polskich firm. Z badania ,,Mate, Srednie firmy
© — wielkie wyzwania”, ktére przeprowadzilismy wsrdd przedsie-
biorcow wynika, ze dla 77% z nich najwigkszym wyznaniem ostat-
©nich lat byfa inflacja, a 70% odczufo wzrost kosztow pracy. 45%
firm ocenia swojg kondycje raczej dobrze, a 8% — bardzo dobrze.
+ Jednak te odczucia roznig sie w zaleznosci od wielkosci firmy,
sfabsze nastroje sg szczegolnie widoczne wsrod tych najmniej-
" szych i najbardziej wrazliwych.

: Wedtug najnowszych prognoz Komisji Europejskiej, inflacja w Polsce
" w2024 1. spadnie, ale pozostanie na uporczywym poziomie. Mozemy
tez oczekiwac, ze wzrost PKB znaczaco przyspieszy, a bezrobocie
" spadnie. Przedsigbiorcy musza takze brac pod uwage kwestie zmian
legislacyjnych, zwigzanych z tegoroczng zmiang rzaau.

DOKryC klient. Zaktad ubezpieczen wypfaci
nie wigcej niz wskazana w umowie suma
ubezpieczenia.

W celu uniknigcia duzych strat klienci
powinni systematycznie analizowac i aktu-
alizowac sumy oraz zakres ubezpieczenia.
Btedem jest zanizanie tych sum po prostu
w celu zmnigjszenia wysokosci Skiadki.
Dlatego nasi specjalisci do spraw oceny
ryzyka zachecajg agentow do rozmow
7 klientami o potrzebie urealniania i aktu-
alizowania sum ubezpieczenia. Co wazne
— 7 badari PBS wynika, ze klienci liczg sig
Z rekomenaacjami agentow i s one szcze-
gdinie istotne dla mnigjszych firm.

Widzimy tez wzrost swiadomosci ubezpieczeniowej wiascicieli MSP jesli
choatzi o zakres ochrony. Pytaja juz nie tylko o stanaardowe ubezpieczenia
mienia od pozaru czy innych zaarzer losowych, ale decyalujg sie na ubez-
pieczenie kosziow statych prowadzonej dziafalnosci czy tez ubezpieczenie
utraly zysku. To dobry prognostyk dla dalszego rozwoju tego segmentu
1ynku.

EWELINA SOLAK
kierownik produktu Allianz

MAGDALENA OLSZEWSKA
ekspert underwritingu Allianz

Ostatnie lata pokazaty, ze biznes musi
Qziafac w Sytuacji niepewnosci, a takze
umie¢ reagowac na nieprzewidywalne
wydarzenia. To przekonafo przedsie-
biorcow, ze ¢czesc ryzyk, takich jak chocby
zdarzenia losowe, mozna przeniesc¢ na
ubezpieczyciela. Dobrze dobrane ubez-
pieczenie moze uratowac firme przed ‘
wysokimi kosztami odtworzenia majatku firmy po szkodzie, a czasem
nawet uchroni¢ przed upadfoscig. Diatego w Wienerze stworzy-
lismy Pakiet Biznes, ktdry odpowiada na potrzeby MSP Jego struk-
tura opiera sig na trzech filarach: ubezpieczenie mienia, ubezpieczenie
sprzetu elektronicznego oraz OC. Kazdy z nich mozna wybrac¢ samo-
dzielnie, ale dopiero wybor wszystkich stanowi solidny fundament dla
firmy odpornej na wszelkiego rodzaju ryzyka. Odpowiednie ubezpie-
czenie zapewnia spokdj | bezpieczeristwo, odcigzajac przedsigbiorcow
w obliczu codziennych, biznesowych wyzwan. |

MARTA MAZARAKI
ekspertka ubezpieczeri MSP Wiener
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Ubezpieczenia mieszkaniowe

- Punkt zwrotny

Patrzac na ostatnie trendy w ubezpieczeniach mieszkaniowych,
+ Smiafo mozna stwierdzic, ze nasze polisy, mam na mysli caly rynex,
nie tylko Generali, maja juz niemal wszystko. Zakres ubezpieczenia
1 Skutecznie | konsekwentnie byt rozwijany przez ostatnie lata. Czgsto
mowifo sie wrecz o wyscigu ubezpieczycieli i bitwie na zakres ubez-
+ pieczenia. Obecnie osiagnelismy juz taki poziom, ze polisy chronig
" naprawde na wypadek wszystkich zdarzen, a klienci, co wazne,
nauczyli sie z tego korzystac. To znalazto oczywiscie przefozenie na
| c2gstoS¢ szkd, ktora rosnie. Jednoczesnie widoczny jest wzrost
wartosci Sredniej szkody, co jest przede wszystkim efektem inflacyi,
. gldwnie drozejgcych materiatow budowlanych i kosztow ustug
remontowo-budowalnych.

" Wszystkie wymienione powyzej czynniki sprawiaja, ze ubezpieczy-
ciele stajg przed nowym wyzwaniem i muszg sobie odpowiedziec na
Dpytanie, jak ksztattowac ubezpieczenia mieszkaniowe w przyszfosci.

NajwazZniejsza suma ubezpieczenia

W ubezpieczeniach mieszkaniowych podstawowym zagadnieniem, na
ktdre zwracamy uwage uwage doradcow i klientow, jest sposéb usta-
lania wysokosci sumy ubezpieczenia. USwiadamiamy, ze tylko azieki
odpowiedniej wysokosci sumy ubezpieczenia wypfata odszkodowania
moze by¢ na poziomie, ktdry umozliwi wykonanie koniecznych prac
remontowo-budowlanych po szkoazie. Ustalenie odpowiedniej sumy
ubezpieczenia zapewni mozliwosc zakupu coraz drozszych obecnie
materiatow potrzebnych do wykonania tych prac w odpowiednim stan-
darazie. Podkreslamy tez znaczenie zawierania umow kompleksowych,
ktore ochrong obejmujg takze ruchomosci domowe — czyli wszystkie te
przedmioty, ktdre sg potrzebne w codziennym zyciu. Zachecamy takze
do tego, aby wycena sumy ubezpieczenia nie obejmowata jedynie
drogich skfadnikow majatku (Sprzetow elektronicznych i AGD), ale
lakze te, ktore uzywamy na co dzieri (np. 0aziez, naczynia, wyposa-
zenie pokoi, meble ifp.). Utrata tych przedmiotow, w razie wystgpienia
Zaarzenia ubezpieczeniowego, moze by¢ bardzo kosztowna.

Zgodnie z doniesieniami rynkowymi coraz czesciej klienci zwracajg
uwage na to, aby wraz z ubezpieczeniem mieszkaniowym otrzymac
Jjak najszerszg ochrong assistance. Jest to oczywiste, poniewaz ubez-
pieczenie assistance zapewnia wygode klientowi, ktéry poprzez

Polisy 3-letnie Sg ograniczane, Srednie
Sktadki wznowien poszly w gore,
szkody tez sg coraz wyzsze. Mamy
wiec swojego rodzaju moment zwrotny.
I to dotyczy wszystkich ubezpieczy-
cieli. W przypadaku Generali na pewno
beaziemy kontynuowac podstawowg
misje ubezpieczeniowa, czyli chronic ‘
klientéw i pomagac im, gdy pojawig sie szkody. Pewnej weryfi-
kacji moga natomiast by¢ poddane szkody, zwykle drobne, ktdrych
okolicznosci powstania mogg budzic watpliwosci. Przykfadem moze
byc laptop, ktdry spadl z parapetu, bo powiat wiatr i otworzyt okno
albo lokal zastepczy, 7 powodu mafef plamy na suficie i alergii klienta,

ktory musi sie z tego mieszkania wyprowadzic akurat w wakacje. To

wyzwania, jakie stoja obecnie przed calg nasza branza.

MAREK WOJCIECHOWSKI
zastepca dyrektora Departamentu Ubezpieczen Majatkowych i Komunikacyjnych Generali |

wykonanie jednego telefonu uzyskuje
pomoc w przypadku koniecznosci skorzy-
stania z nagtej naprawy, np. hydrau-
licznej lub naprawy zepsutego telewi-
zora. W badaniach, ktére prowadzilismy
na etapie tworzenia oferty mieszkaniowej,
klienci podkresiali, ze zakres ubezpie-
czenia jest czynnikiem, ktory decyduje
0 wyborze oferty ubezpieczenia mieszkaniowego. Nasze dane poka-
2Uj3, z6 zdecydowana wiekszosc, ktora ma polise PKO Dom, korzysta
z oferty w formule all risk.

Czynnikiem, na ktdry ubezpieczyciele zwracajg uwage sg Skutki
zmian klimatycznych — i wzrost wystepowania szkod spowodowanych
Zjawiskami pogodowymi czy katastrofami naturalnymi — rekordowymi
temperaturami, powodziami btyskawicznymi lub wystepujacymi
czesto silnymi wiatrami (huragany). Zjawiska takie, jak np. burze,
powodujg wzrost liczby szkod z przepiec. Szkody te mogag by¢ bardzo
kosztowne, poniewaz w naszych domach jest coraz wiecej Sprzetéw
elektrycznych. W PKO Dom takze dla takich szkdd zapewniamy petng
ochrone.

AGNIESZKA STRAWA
menedzer ds. rozwoju produktow, PKO Ubezpieczenia
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Wspolczesne ryzyka

Rynek ubezpieczeri domadw i mieszkari nieustannie ewoluuje, zeby
dostosowac sie do potrzeb wspoiczesnego klienta. Diatego Saltus
regularnie zmienia swoje produkty w tym segmencie. Przede
wszystkim zapewniamy wybor pomiedzy ubezpieczeniem od ryzyk
nazwanych lub wszystkich (all risk).

Obecnie jednym z gtownych trendéw na rynku nieruchomosci jest
abafosc o efektywnosc energetyczng, co skutkuje coraz powszech-
niefszym wykorzystaniem odnawialnych zrodef energii. Ten fakt
musi mie¢ odzwierciedlenie w zakresie oferowanej ochrony. Nasze
towarzystwo ma na tym polu juz pierwsze doswiadczenia. Pod
koniec ubiegtego roku wprowadzilismy do oferty ubezpieczenia
instalacji fotowoltaicznych dla klienta korporacyjnego. Teraz przy-
szedt czas na nasz produkt SALTUS - Mdj DOM. Od przysztego roku
w polisie bedzie mozna uwzglednic rézne urzadzenia do produkcji
energii: kolektory sfoneczne, panele fotowoltaiczne, przydomowe
turbiny wiatrowe, a o efektywnosc energetyczng zadba tez ubez-
pieczenie pomp ciepfa. Natomiast o symbiozie ze Srodowiskiem

bedzie mozna pomyslec, ubezpieczajac
przydomowe oczyszczalnie Sciekow.
Kolejng nowoscig, ktorg zamierzamy
wprowadzi¢ na poczatku 2024 r., jest
wigczenie do oferty dodatkowego
ubezpieczenia skierowaneqo przede
wszystkim do senioréw — ubezpieczenia
wyludzenia gotowki. Ponadto pandemia
pOkazafa, jak wazna dla naszych ubezpieczonych jest ochrona arob-
nego sprzetu rehabilitacyjnego i medycznego, dlatego w nowej
ofercie ubezpieczenia mieszkaniowego znajazie sie miejsce na
ubezpieczenie pomp insulinowych, aparatow sfuchowych, cisnienio-
mierzy, glukometrow czy pulsoksymetrow. Zamierzamy tez istotnie
rozszerzy¢ zakres usfug assistance, m.in. o Swiadczenia medyczne.
Wreszcie, w odpowieazi na zapotrzebowanie takze tych 0séb, ktore
chea zabezpieczyC sie przed skutkami inflacji, zaoferujemy mozli-

WoSC zawierania umow ubezpieczenia dwu- I trzyletnich.

ALINA JEDLIKOWSKA
dyrektor Sprzedazy Ubezpieczer — Multiagencje Saltus Ubezpieczenia
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Ubezpieczenia na zycie | zdrowie

Kluczowe opcje zdrowotne

2023 rok przynidst w branzy ubezpieczeniowej kontynuacje wyzwari
7 ubiegtych lat. Trwajaca od blisko dwdch lat wojna w Ukrainie, a takze
zwigzany 7 nig kryzys gospodarczy, odbity sie negatywnie na zarowiu
Polakéw. Ponadto narastajgcy problem zwiazany z utrudnionym
dostepem do specjalistow wplyngt na pogorszenie zaréwno zdrowia
fizycznego, jak i psychicznego.

W kontekscie nieustannych zmian, w Nationale-Nederlanden przy-
wigzujemy duzg wage do adaptacji naszych ubezpieczen, aby odpo-
wiadaty one na biezgce i przyszie potrzeby naszych klientow. Rosngca
U Polakow Swiadomosc zabezpieczenia na wypadek niespodziewa-
nych zyciowych wydarzen przekfada sie na nasze dziafania — inten-
syfikujemy rozwdj ofert ubezpieczen indywidualnych i grupowych.
Obserwujac tendencje rynkowe, dazymy do tego, aby nasze polisy
byly jak najlepiej dopasowane do indywidualnych oczekiwari i zapew-
niaty kompleksowg ochrone zdrowotng przed chorobami takimi jak
Cukrzyca, nowotwory, depresja czy choroby ukfadu krazenia.
Niewatpliwie, na pierwszy plan wyzwan dzisigjszych czasow wysuwa
sie przede wszystkim zdrowie psychiczne. Z teqo wzgledu na poczatku
roku wprowadzilismy umowe dodatkowg do ubezpieczenia grupowego
dolyczacq zdrowia psychicznego, ktora gwarantuje pracownikom

Uzyteczne ubezpieczenia pracownicze

. Wiym roku, a i zapewne przyszfym, wsrad gféwnych wyzwari
' W Sektorze ubezpieczern zdrowotnych nalezy wymieni¢ — dfug
zdrowotny Polakéw, niedobory kadrowe w systemie ochrony
© zdrowia i rosngce ceny Swiadczen. A na to wszystko nakfada sig
rosngce zainteresowanie ochrong, zaréwno ze Strony pracownikow,
© jak i pracodawcdw. Warto odnotowac, ze podchodzg oni z coraz
wigksza uwaga do produktow zdrowotnych. Najwazniejsza dla nich
© jest uzytecznosc swiadczen z perspektywy profilaktyki i zapobie-
gania problemom zdrowotnym i chorobom zawodowym.

. Diatego skupiamy sie na Pracowniczych Programach Profilak-
tycznych. Obecnie mamy ich 11 — sg to profilaklyka onkologiczna
L (2 warianty), kardiologiczna, neurologiczna, choréb ukfadu odde-
chowego, diabetologiczna, epidemiczna, nabytych wad postawy,
| wzroku, sfuchu oraz nastepstw urazow. Tworzymy tez indywidualne
programy dopasowane do specyfiki danej branzy, a nawet konkret-
neqo klienta. Liste ,,podstawowych” PPP nieustannie rozwijamy,

specjalistyczng pomoc psychologiczng
i psychiatryczng. Rozwigzanie to wzbu-
Ozifo auze zainteresowanie ze wzgleau na
mozliwosc objecia polisg réwniez partnera
i dzieci.

Kolejnym powaznym zagrozeniem S
choroby onkologiczne. W Nationale-
Nederlanden od wielu lat dostrzegamy ten
problem i angazujemy sie w liczne akcje edukacyjne na temat profilaktyki.
Wierzymy, ze warto zadbac o swoje bezpieczenstwo finansowe na
wypadek nowotworu, dlatego w swoim portfolio posiadamy produkt,
ktéry moze byc realnym wsparciem w przypaaku zachorowania.
Niewatpliwie w nadchodzacych latach, branza ubezpieczeniowa
skoncentruje sie na dalszym dostosowywaniu oferty do indywidu-
alnych potrzeb klientow, z wykorzystaniem nowych technologii do
lepszego profilowania i kontaktu. Ubezpieczenia grupowe zyskajg na
popularnosci, jako czesc strategii firm dbajacych o zdrowie fizyczne
i psychiczne pracownikow. Polisy na zycie bedg sie rozwijac tak, aby
sprostac wspofczesnym i nadchoazacym wyzwaniom zarowotnym.

TOMASZ zY$SKO
dyrektor zarzadzajacy ds. sprzedazy i wsparcia sprzedazy Nationale-Nederlanden

poniewaz potrzeby zdrowotne pracow-
nikéw ewoluujg. W przysztym roku
planujemy wprowadzic ,produkt na
kazda kieszen” — taniszg opcje ubezpie-
czenia pracowniczego, poniewaz klienci
powoli majg dosyc wysokich podwyzek
w rocznice polis.

W przysztym roku zamierzamy takze :
zintensyfikowac dziatania w obszarze self-service ubezpieczo-
nych, czyli wprowadzic kolejne usprawnienia technologiczne,
zwlaszcza w aplikacji mobilnej i na portalu dla ubezpieczonych,
Jjak i w systemie medycznym dla partnerow. Zamierzamy rowniez
Zintensyfikowac wspdiprace z posrednikami. Ubezpieczenia zdro-
wotne majg niewatpliwg przewage nad abonamentami z uwagi na
fo, ze zapewniajg o wiele wigkszy wybdr placowek, czyli z zafozenia
szybszg pomoc. Musimy to wykorzystac!

MARCIN ZALESKI .
dyrekior Dziafu Ubezpieczen Zdrowotnych i Pracowniczych Saltus Ubezpieczenia |
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" Rok innowacji i udeptywania ziemi
Mijajacy rok to po pierwsze zwigkszenie liczby wspotpracownikow,
+ po drugie innowacje, po trzecie wzrost.

: Wtasnie podpisalismy umowe z najwiekszym dystrybutorem
' ubezpieczeri na zycie w Polsce. Bedzie sprzedawat ubezpie-
czenie utraty dochodu. W najblizszych dniach zawieramy umowe
1 Z kolejng agencja z listy ,Top 5°, obecng na naszym rynku. Oznacza
" {0 10 tys. 0s6b pracujacych juz za chwilg w naszym systemie,
0siggniecie jednego z celow strategicznych. To masa krytyczna, na
" ktdrej i z ktorg mozna efektywnie pracowac.

: Wysitek informatyzacji | ‘leanowego’ usprawniania procesu wdro-
\ Zenia OWFCA procentuje. Réwniez dzieki decyzji requlatora, ktdry po
pandemii nie wycofaf egzaminow on-line. Zdecydowanie usprawnifo
" namto... zycie.

Po stronie sprzedazy podkreslic nalezy dynamiczny wzrost
L w linii produktow na zycie, gazie osiagnelismy ponad 50%
dynamike skfadki oraz prawie 30% dynamike w linii produktéw
+‘utraty dochoddw’. Na ten wynik skfada sie wiele czynnikow,
ale kluczowym wydaje sie wzrost sit sprzedazowych — caty czas
' rekrutujemy i wdrazamy koordynatoréw.

Mijajacy rok to tez wiele innowacji. Po roku wysitkow zaczelismy
+ dystrybucje w nowym modelu B2B2C — pracy na duzych bazach
danych, z petnoskalowym ‘marketing automation’, procesem

Rosnie swiadomos¢ Polakow

Na przestrzeni ostatnich lat obserwuje znaczne zmiany (na lepsze)
rynku ubezpieczen zyciowych. Wzrost swiadomosci Polakow,
zaréwno klientow, jak i posrednikow, ma bezposrednie przeto-
zenie na rosngce wyniki sprzedazy. Kluczowe znaczenie ma proces
zawarcia umowy — takze jako proces elektroniczny, a im sciezka
prostsza, baraziej przyjazna dla posrednika, tym sprzedaz dla
adanego partnera wyzsza.

Jeszcze kilka lat temu wiodgcym produktem w naszym portfelu byty
ubezpieczenia inwestycyjne. W ostatnich latach sprzedaz tych umow
znajduje sie na podobnym poziomie, natomiast znaczgco rosnie
sprzedaz ubezpieczeri ochronnych. Zmiana dotyczy zaréwno liczby
zawieranych umaw, jak rowniez wysokosci Sredniej sumy ubezpie-
czenia oraz liczby i zakresu umow dodatkowych. PoSrednicy nie
oferujg juz niskich sum ubezpieczenia czy tez umow tzw. ,,grup otwar-
tych”. Przeprowadzajgc analize potrzeb klienta, wskazujg rzeczywiste
wartosci | potrzeby ubezpieczeniowe.

Teraz klienci decyduja sie na indywidualne ubezpieczenie na zycie
7 adekwatng suma ubezpieczenia i barazo czgsto z umowami dodat-
kowymi. Niekwestionowanym liderem Sprzedazy sq umowy powaz-
nego zachorowania oraz leczenie poza granicami Polski.

on-line wygodnym na urzagazeniach
mobilnych. Wykorzystalismy w pracy
nowoczesne technologie, zasoby
customer service, copywriting, zatrud-
nilismy analitykow danych, pracow-
nikéw compliance. Kupilismy kilka
narzedzi, podpisalismy umowe
7 dostawcg biometrycznej ustugi wery-
fikacji tozsamosci on-line. Dokonalismy re-inzynieringu LifeUp,

polisy na zycie (500 tys. zt sumy nawet na 35 lat) zawieranej bez
pytan medycznych. !
2023 byt przede wszystkim rokiem ‘udeptywania ziemi’. Skok
zacznie sie w 2024. Nadal bedziemy zwiekszali liczbe wspot-
pracownikéw, aby zapewnic sobie efektywne dotarcie do
klientow. W przyszfym roku istotnie zmodernizujemy produkty
‘utraty dochodu’. To efekt tegorocznych prac nad poprawie-
niem zakresu ochrony, w tym liberalizacjg ‘pre-ex’. Zmiana jest
rewolucyjna, negocjacje z reasekuratorem trwaty dfugo, bo dla
nich to, co sobie wymyslilismy, tez jest nowe. W 2024 r. planu-
Jjemy skiadke na poziomie 100 min zt, zwigkszenie liczby wspot-
pracownikéw oraz przygotowanie organizacji do efektywnej
ekspansji na inne rynki. :

RAJMUND RUSIECKI
prezes Leadenhall Insurance !

W tym roku ciagle ,w modzie” pozo-
staje sukcesja. Znaczgca liczba szkolen
przeprowaadzonych w latach poprzednich
pozwolita nam na przygotowanie wielu
posrednikéw do pracy w tym obszarze.
Co poza wzrostem aktywnoSci oraz Swia-
domosci ubezpieczeniowej wplynie na
dalszy wzrost sprzedazy ubezpieczen
zyciowych? Porownujac taryly z naszego rynku z taryfami z innych
krajow, widze, iz weigz, mamy Sporo miejsca na obnizke skfadek,
a tym samym zwiekszenie dostepnosci produktow ochronnych.
Ubezpieczenia zdrowotne to wedfug mnie weigz rynek rozwojowy.
Produkt zdrowotny jest bardzo skomplikowany i wymaga od posred-
nikow wiedzy fachowej, aby swobodnie i kompetentnie mac rozma-
wiac z klientem. Mamy do czynienia z terminologig i sferg stricte
medyczng, wigc tylko systematyczne szkolenia i wzrost Swiadomosci
posrednikow spowoduje, iz chetniej bedg ten produkt oferowac swoim
klientom jako doskonate uzupefnienie do zawartych juz umow zycio-
wych. Potencjaf rynku jest ogromny i wierze, iz w kolejnych latach ten

segment rynku bedzie sig dynamicznie rozwijat.

ARTUR KIJONKA
prezes OVB
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MIESIECINIK UBEZPIECIENIOWY

- Sprostac oczekiwaniom klientow

: Wyzwaniem w minionym roku, zaréwno w grupowych ubezpiecze-
©niach na zycie, jak i programach medycznych byfo bezwzglednie
utrzymanie ofert na dobrym poziomie pod wzgledem zakresu
+ [ Skfadki. Wyzwanie stanowi rowniez dazenie do personalizacji
warunkow w ramach programow grupowych. Rozwigzania takie
© Sq wymagajace zarowno od strony underwritera, jak i dziatow
. obstugowych.

+ Na rynku opieki medycznej zmagalismy sie z utrudnionym
dostepem do ustug medycznych (deficyt lekarzy specjalistow),
v rosnacymi cenami usfug medycznych, a co za tym idzie podwyz-
kami cen pakietow. Powyzsze jednak nie przyczynifo Sie do spadku
+ zainteresowania w tym obszarze — przeciwnie, nasza swiadomosc
" ubezpieczeniowa stale rosnie.

Kolejny rok to na pewno podwyzki cen pakietéw medycznych. Truad-
" niej bedzie przeforsowac je u Klientow, ktdrzy w wigkszosci maja za
Sobg wzrost cen w mijajgcym roku. Zakfady ubezpieczeri i dostawcy
" ustug medycznych beda zmuszeni wyjs¢é naprzeciw rosnacym
oczekiwaniom klientow. Wynikac to bedzie, miedzy innymi, z poszu-
kiwania nieszablonych rozwigzan, dodatkow, ofert modutowych

© Simple Line/stock.adobe.com

faczacych ze sobg zarowno ochrone
Zycia, jak i obszar zdrowia.

Pandemia i zmieniajgce sie okolicz-
nosci geopolityczne spowodo-
waly zmiane modelu zatrudnienia
i relacji pracodawcy z pracownikiem.
Wymusi to dalsze inwestycje w tech-
nologie i wzmocni role firm z sektora !
insurtech, ktore dostarczac bedg rozwiazania w sferze obstugi
programow.
Starzenie sie spoteczeristwa moze wptynac na popyt na ubez-
pieczenia na zZycie wsréd starszych grup wiekowych. Wnioski
klientéw grupowych o wydtuzenie okresu odpowiedzialnosci
powoli stajg sie codziennoscia. Pojawi sig zapotrzebowanie na
bardziej elastyczne opcje ubezpieczer, dostosowane do réznych
etapow zycia i potrzeb danej grupy. Firmy podejmujg pierwsze
dziatania w obszarze ESG, wdrozenie tej strategii moze by¢
motorem rozwoju produktow zyciowych i zdrowotnych zarowno |
w przysztym, jak i kolejnych latach.

SYLWIA WIECKIEWICZ ;
dyrektor Zespotu Ubezpieczen Grupowych WDB




— Miesigcznik

Mtodzi ubezpieczeniowo Ubezpieczeniowy

. . . Lo Wsréd miodych ubezpieczeniowo Polakéw coraz bar-
ZnajomOSC UbezpleczyC|e" dziej spada znajomos¢ narodowego ubezpieczyciela
—PZU. Cho¢ wynik 80% jest wciaz rewelacyjny i na
0% 20% 0% 60% 80% 100% p.ewn(‘) nie({siacgalny /cll.a Zadnezfgo.inn.e.go ub.e.Z[.)ieczy—
ciela, jest rbwnocze$nie wyraznie nizszy niz jeszcze
PZU kilka lat temu 1 w starszych grupach wickowych.

Warta Znajomos$¢ marek

Link4
20% 40% 60% 80% 100%

Allianz
PZU

Ergo Hestia Link4
Warta |
Uniga ) | | | |
Allianz |
Generali Ergo Hestia
Generali
fa Rankomat
Aviva PKO Ubezpigczenia
Nationale-Nederlanden )
Compensa Unida ‘ ‘ ‘ | Zwraca takze uwagg znacze-
a nie reklamy dla znajomosci
HDI Compensa : marek takich jak Link4, ale
Lux Med tez... Axa, nicobecna juz prze-
Nationale-Nederlanden Medicover ‘ ‘ ‘ ciez na rynku. Wielu innych
ubezpieczycieli osiaga zna-
CUK . ) o
MTU jomo$¢ marki nawet ponizej
HDI . .
‘ swojego udziatu w rynku.
InterRisk mubi !
InterRisk |
PKO Ubezpieczenia I |
MTU !
Tuw Tz i Ten sam mechanizm wida¢ bardzo wyraz-
U7 TUW ' nie przy markach ubezpieczeniowych
Agro Ubezpieczenia ' nieograniczonych juz do ubezpieczycieli.
Unum Superpolisa Pozycja R.ankomatu, CUK-u lub mubi
N i to wyraznie efekt reklam. W przypadku
Unilink |
Wiener | CUK-u bardzo czgsto przy tym zapewne

Beesafe reklamy lokalne;j!

Zdrowie Charakterystyczne jest poza tym, ze marki

Uwzgledniono ubezpieczycieli ze znajomoscia > 1% Bezpieczny.pl ' najlepszych posrednikéw wielokrotnie
Wiener : ‘ ! czasem przekraczaja znajomo$é marck
Punkta

Unum

wielu ubezpieczycieli.

dosy¢ dobrze znam M

co$ mimowi M wefox

Wybdr z zamknietej listy marek 30 podanych marek ubezpieczeniowych

Badanie przeprowadzone przez Ogme w sierpniu-wrze$niu 2023 roku na grupie 1500 mtodych ubezpieczeniowo Polakdw posiadajacych ubezpieczenia.
Mtody ubezpieczeniowo — 25-34 lata



— Miesigcznik

Ubezpieczeniowy

Miodzi ubezpieczeniowo

— Miesiecznik

Ubezpieczeniowy

Mtodzi ubezpieczeniowo Polacy wciaz najchgtniej
korzystaja z agenta ubezpicczeniowego. Czasem nie
majac nawet do konca $wiadomosci, ze korzystaja
z agenta, bo pogl¢bione badanie pokazywalo, ze
wskazania ‘ubezpieczyciel’ bardzo czgsto dotyczylo
po prostu placoéwek agencyjnych obrandowanych
jedna marka.

Znaczacym wyjatkiem sa jedynie ubezpieczenia
zyciowe 1 zdrowotne, gdzie istotna cz¢$¢ rynku
przejat kanat grupowy u pracodawcy.

© Simple Line/stock.adobe.com

Charakterystyczny moze by¢ tez niewielki udzial bankéw w sprzedazy ubezpieczen dla mtodych
ubezpieczeniowo klientdw. Znaczace starania nie przynosza w tej grupie wyraznych sukceséw.

Podobnie poréwnywarki — pomimo nawalu reklamowego — wykorzystywane sa przede wszystkim przy
ubezpieczeniach komunikacyjnych, zwlaszcza przy ,,golym OC”.

Specyticzne moga tu by¢ jedynie ubezpieczenia podrézne. Ze wzgledu na charakter polisy zachowania
dla tej linii oraz motywacje wyboru kanalu sa wyraznie odmienne. Znacznie czg¢Scicj pojawia si¢ czas
i wygoda zamiast ,tradycyjnej” ceny i zakresu. Paradoksalnie tez ubezpieczenia turystyczne s3 trudniejsze do

poréwnania dla mlodego ubezpieczeniowo klienta.

na zycie
w jaki sposob
Ogdétem | placowka / punkt telefon | strona internetowa | aplikacja mail | komunikator
Ubezpieczyciel 26% 77% 10% 12% 1%
. Agent 33% 61% 20% 10% 4% 1% 3%
Egszgno Poréwnywarka 7% 8% 20% 49% 21%| 3%
Bank 6% 43% 12% 10% 35%
Pracodawca 28% 55% 8% 13% 5%| 19% 1%
zdrowotne
w jaki sposob
Ogotem | placowka / punkt telefon | strona internetowa | aplikacja mail | komunikator
Ubezpieczyciel 27% 67% 13% 13% 3% 1% 3%
. Agent 24% 54% 19% 18% 4% 4%
Egszgno Poréwnywarka 8% 20% 13% 61% 5%
Bank 3% 19% 19% 14% 48%
Pracodawca 37% 56% 4% 15% 3%| 19% 3%
podrézne
w jaki sposob
Ogdétem | placowka / punkt telefon | strona internetowa | aplikacja mail | komunikator
Ubezpieczyciel 21% 61% 3% 35% 1%
Agent 26% 39% 29% 19% 3% 5% 5%
gdzie | Pordwnywarka 17% 3% 82% 11% 4%
kupiono | gank 10% 13% 33% 53%
Pracodawca 4% 33% 6% 31%| 30%
Biuro podrozy 20% 51% 3% 24% 5% 17%

tylko OC
w jaki sposob
Ogdétem | placowka / punkt telefon | strona internetowa | aplikacja mail | komunikator
”lrlrlrJrezpieczycigl 32% 64% 11% 17% 4% 3% 1 %
~ |Agent 43% 69% 19% 5% 2%| 4% 1%
Egs:gno Poréwnywarka 21% 6% 8% 81% 5%
Bank 4% 35% 23% 4% 34%| 4%
Pracodawca 0% 66% 34%
OC+AC / pakiet
w jaki sposob
Ogdétem | placowka / punkt telefon | strona internetowa | aplikacja mail | komunikator
”lrlrlrJrezpieczycigl 40% 73% 11% 14% 1%
~ |Agent 41% 60% 19% 12% 4% 2% 2%
Egs:gno Porownywarka 15% 5% 13% 79% 3%
Bank 3% 18% 25% 57%
Pracodawca 1% 26% 19% 55%
mieszkanie / dom
w jaki sposob
Ogdétem | placowka / punkt telefon | strona internetowa | aplikacja mail | komunikator
”lrlrlrJrezpieczycigl 37% 75% 9% 14% 1% 1%
~ |Agent 38% 62% 22% 7% 3% 5% 2%
Egs:gno Pordwnywarka 9% 6% 5% 63% 16% 11%
Bank 16% 64% 11% 16% 4% 5% 1%
Pracodawca 1% 49% 51%

W znakomitej wigkszosci dalej tez kroluje bezpoSredni kontakt, a przynajmniej ten etap wskazywany jest jako
najwazniejszy. Choé réwnoczesnie dalsze badania pokazuja, ze nawigzanie relacji lub zainicjowanie zawarcia

umowy ubezpieczenia bgdzie najezgéciej odbywalo sig telefonicznie, przez mail lub komunikator. Nalezy

zastrzec tez, ze akurat w tym obszarze mozna zobaczy¢ istotne roznice zaleznie od miejsca zamieszkania.

Badanie przeprowadzone przez Ogme w sierpniu-wrze$niu 2023 roku na grupie 1500 mtodych ubezpieczeniowo Polakdw posiadajacych ubezpieczenia.

Mtody ubezpieczeniowo — 25-34 lata

Tabele pokazujq, gdzie mtodzi Polacy kupili swoje ostatnie
ubezpieczenie dla danego ryzyka oraz jaki glowny kanat

kontaktu zostat wykorzystany przy zakupie.

© Simple Line/stock.adobe.com




— Miesigcznik

Ubezpieczeniowy Wybrane ryzyko — szkolne

Ubezpieczenia szkolne to do$wiadczenie pokoleniowe Ubezpieczyciel SZkOlny
kazdego rodzica. Obecnie kupowane coraz bardziej
Swiadomie w wybranym kanale dystrybucji. Cho¢ 0% 10% 20% 30%  40%
szkoly wciaz pozostaja dominujacym sprzedawca tych PZU ‘ ‘ ‘
bezpi A. ;
ubezpieczen Warta |
Generali
Bezpieczny.pl
lle lat u tego samego PECEyp S R R
. . Ergo Hestia ; 1 1 :
ubezpieczyciela o | | | |
nie wiem ‘ ‘ | |
Ponad 10 lat InterRisk
510 lat Link4
Compensa
Uniga | | | |
Nationale-Nederlanden : : : :
3-5 lat N ‘ ‘ ‘ ‘
“ PKO Ubezpieczenia
Allianz
Wiener
nie znam NPS wybranego
ubezpieczyciela

Dwa lata

K
Promotorzy viycy

Deklarowana sktadka
zaleznie od liczby dzieci

N\ Neutralni

Zwraca uwagg wysoki poziom krytykéw ostat-
niego ubezpieczyciela szkolnego, a takze bardzo
wysoki odsetek 0s6b, ktore wybraly swojego ubez-
pieczyciela po raz pierwszy lub drugi. Nawet bio-

rac pod uwagg, ze pewna grupa rodzicdw natural-

ponizej 50zt 50-59zt  60-99zt 100-199zt 200zt nie wiem nie po raz pierwszy wybierata dla swojej pociechy
I WigCe] ubezpieczenie szkolne to oczywiscie wskazanie
mjedno mdwoje ®3iwiece] bardzo wysokiego poziomu fluktuacji tegoz rynku.
szkolne
w jaki sposob
Ogotem placéwka / punkt telefon | strona internetowa | aplikacja mail komunikator
Ubezpieczyciel | 20% 64% 10% 26%
Agent | 28% 73% 14% 11% 2%
gdzie |Porownywarka | 7% 90% 10%
kupiono \Bank | 1% 100%
Pracodawca | 1% 100%
Szkotfa 43% 78% 2% 7% 7% 7%

Badanie przeprowadzone przez Ogme w sierpniu-wrze$niu 2023 roku na grupie 1500 mtodych ubezpieczeniowo Polakdw posiadajacych ubezpieczenia.
Mtody ubezpieczeniowo — 25-34 lata
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Ubezpieczenia

Nowe czynniki w kwotacji sktadek

W obecnych czasach zarzgdzanie biznesem, nie tylko ubezpiecze-
niowym, wymaga zdolnosci Szybkiej adaptacji do zmieniajacego
Sie otoczenia oraz odpowiedzi na czesto zaskakujgce i wezesnigj
nieprzewidywane zdarzenia. W zakfadzie ubezpieczen okreslenie
Skfadki, gdzie biznes kwotowany jest na rok z gory, w takich warun-
kach staje sie wigc nie lada wyzwaniem.

Tak tez byto w 2023 r. w przypadku ubezpieczern komunika-
cyjnych. Kluczowg sprawg stato sie prognozowanie zacho-
wania niemalze wigkszosci czynnikow, ktore majg wptyw na
wycene ich skfadek. Pojawito sie wiele trudnych pytan. Ile
wyniesie inflacja i czy ta zwigzana bezposrednio z kosztami
odszkodowan zachowa podobny trend? Czy nizsza czestosc¢
SzkGd zwigzana z trendami popandemicznymi i baraziej rygo-
rystycznym systemem mandatow Sie utrzyma, czy zmienig Sie
zachowania klientow? Jaki bedzie wplyw zmian klimatycznych
i czy powtdrzg sie nagte wichury i grady z 20227 A moze takie
zdarzenia sie wzmogq?

Kolejne wyzwania

Rok 2023 byt dla agentow i multiagencji pefen wyzwari, z ktérych
gfownym byta nizsza rentownosc biznesoéw ubezpieczeniowych.
Z jednej strony obserwowalismy drastyczny wzrost kosztow wywo-
fany inflacjg. Z drugiej strony nadal obserwowalismy spadek cen
w ubezpieczeniach komunikacyjnych, szczegdinie w segmencie OC.
Calg sytuacje poprawity nieco wzrosty cen w innych segmentach,
gfownie w ubezpieczeniach dobrowolnych, ktdre wzrosty o kilkana-
scie procent rar. To jednak nie wystarczyto, by zbilansowac dochdd
7 portfela.

Wymienione czynniki mocno wplynety na finalng dochodowos$¢
i rentownoSc¢ prowadzonych bizneséw i potencjalnie byty sporg
barierg rozwoju, a niektérych posrednikow wrecz wypchneto z rynku.
Najlepiej poradzili sobie agenci, ktdrzy tymi samymi zasobami byli
w stanie obstuzy¢ wiekszg liczbe klientow. W dobie postepujacej
biurokracji zwigzanej z obstugg czynnosci agencyjnych nie byfo to
fatwe, ale moge powieaziec, ze my i nasi partnerzy w Unilink stane-
lismy na wysokosci zadania.

Jezeli chodzi 0 2024 rok, to patrze na niego bardzo optymistycznie,
cho¢ na pewno nie beazie brakowac nam wyzwari. Na rynku obser-
wowac bedziemy postepujacg konsoliadacje zarowno w segmencie

komunikacyjne

Mijajacy rok pokazat, ze dotychczasowe
techniki kwotacji ubezpieczen komuni-
kacyjnych, oparte w duzej mierze na
Ganych historycznych, musiaty zostac
wzbogacone m. in. 0 powyzsze rozwa-
zania. | z takim wyzwaniem z pewno-
Scig beaziemy mierzy¢ sie w kolejnych
latach z perspektywy ,kuchni” ubezpie-
czenioweyj. Z kolei od strony klienckiej uwazam, ze w dalszym ciggu
bedziemy konsekwentnie upraszczac Swiat ubezpieczen. W 2023
byto juz kilka zauwazalnych zmian, a wsrod nich zdecydowanie
fatwigjszy i szybszy proces kalkulacji skfadki ubezpieczeniowej dzieki
dostepowi do danych CEPIK. Dzieki temu mozemy mocniej Skupic
Sie na okresleniu potrzeb klienta i dopasowaniu do nich oferty ubez-
pieczeniowej. Bardzo mocny nacisk kladziemy tez nieustannie na
obszar likwidacji szkod. Wykorzystujac dostepne dane, caty proces

checemy jeszcze bardziej uproscic i uczynic przyjaznym ala kiienta.

KATARZYNA WOJDYLA
czfonek zarzadu Link4

zaktaddw ubezpieczern, jak i multia-
gencji. Niedawno do Unilink dotgczyla
multiagencja Viviamo z doskonatym
zespotem i wieloma ciekawymi rozwig-
zaniami obstugowymi, z pewnoscig
wspotpraca obu spotek umozliwi naszej
grupie kolejny impuls rozwojowy. Barazo
wazna w perspektywie Unilink bedzie
fuzja dwoch zaktadow ubezpieczen: Compensa i Wiener. To istoini
partnerzy Unilink — z uwagg bedziemy Sledzili informacje o formule
pofaczenia obu firm w szczegdlnosci pod wzgledem obstugowym
oraz produktowym.

Przewiduje réwniez racjonalizacje polityki dziatania zakfadow ubezpie-
czen, zakonczenie wojny cenowej i mam nadzieje stopniowy wzrost
cen w ubezpieczeniach komunikacyjnych. Obecne ceny na pewno nie
odzwierciedlajg faklycznego ryzyka, szczegdinie w dobie ogromnej
inflacji szkodowej zarowno wyrazonej w kosztach pracy pracownikow,
Jjak i czesci samochodowych.

Wzrost cen w OC jest nieuchronny, mam tylko nadzieje, ze bedzie
wprowadzany stopniowo, a nie ,,SZ0kowo”,

SEBASTIAN KOZAK
dyrektor Sieci Sprzedazy Agencyjnej w Unilink
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Ubezpieczenia turystyczne

Wreszcie ulga

Rok 2023 w ubezpieczeniach turystycznych mozna opisac jako
pierwszy, gteboki oddech ulgi po kilku latach pandemii. Wptyw na
to miaf fakt, iz ogromna wigkszoSc ograniczen w przemieszczaniu Sie
Z08tata zniesiona. Swobodne podrozowanie znowu Stafo Sig mozliwe.
Biezacy rok cechuje wzrost Swiadomosci konsumenckiej w ubezpie-
czeniach turystycznych. Zauwazaina jest tendencja dotyczgca zakupu
wyzszych sum ubezpieczenia kosztow leczenia. Warto pamigtac, ze
koszly zwigzane z leczeniem za granicg wcigz gwattownie rosng.
Operacja kolana po wypadku narciarskim we Wtoszech kosziuje
obecnie 15 000-20 000 euro. Specjalistyczny transport do Polski
wymagany po operacji istotnie zwiekszy te kwote.

Zauwazamy réwniez ciekawy trend dotyczacy ubezpieczenia od rezy-
gnacji. Swiadomo$¢ potrzeb zwiazanych z zakupem takiej ochrony
rosnie wrecz skokowo. Plany produktowe Signal lduna wpisujg Sie
w ten schemat. W pazazierniku wigczylismy do sprzedazy we wszystkich

Dobra ochrona poszukiwana

W 2023 byt dla nas kolejnym rekordowym rokiem w linii Travel,
odnotowalismy znaczny wzrost sprzedazy ubezpieczen turystycz-
nych w stosunku do ubiegfego roku. W duzej mierze wynika to
76 wzrostu Swiadomosci podrdznych, na ktory wplynefa niedawna
pandemia koronawirusa. Coraz czesciej klienci decydujg sie na
kupno drozszych produktow, zapewniajgcych im dobrg ochrone
ubezpieczeniowy.

W ubiegtym roku odczuwalny byt takze wzrost cen usfug medycz-
nych na catym Swiecie, co byto powodem korekty skfadek przez
ubezpieczycieli. Dodatkowo ¢zeS¢ z nich, widzgc szanse w rozwi-
jajacej sie branzy, wzbogacito swojg oferte, aby jeszcze lepigj
dopasowac sie do potrzeb klientow. Zmiany wigzaty sie przede

kanatach dystrybucji nowg wersje ubez-
pieczenia Bezpieczne Rezerwacje. Zakres
ochrony obejmuje 31 powoddw rezygnacji
lub przerwania podrozy oraz 3 dodatkowe
Klauzule. Jedng z nich jest klauzula slubna,
czyli ubezpieczenie gosci pary mtodej oraz
ich rezygnacji z uczestnictwa w uroczy-
stosci zaslubin z powoau nagfego zacho-
rowania lub nieszczesliwego wypadku parnstwa miodych. Ta klauzula
dostepna jest w wybranych biurach podrozy.

Z czym bedziemy mierzy¢ sie w przysztosci? Coraz bardziej widoczny
jest trend zwigzany z oszczedzaniem. W trudnych ekonomicznie
czasach klienci nie rezygnujg z podrézowania, ale dokfadnie anali-
2ufg, ile i za co ptacg. Obroni sie oferta ubezpieczenia z dobrym,

kompleksowym zakresem ochrony za rozsgang skfadke.

ALEKSANDRA KOWALCZYK
dyrekior Biura Ubezpieczen Turystycznych i Affinity Signal lduna

wszystkim z pakietami o podwyz-
szonych sumach ubezpieczenia oraz
zwiekszaniu zakresu ochrony o nowe
ryzyka. Duza liczba zmian byta dla
nas pewnym wyzwaniem z uwagi na
koniecznosc zaangazowania wigkszych
zasobow po stronie IT.

2024 bedzie rokiem dalszeqo wzrostu
Swiadomosci konsumenckiej w obszarze ubezpieczen turystycz-
nych, a co za tym idzie, rozwojem oferty ubezpieczyciel i wzrostem
sprzedazy w tym sektorze. Spokdj i bezpieczeristwo majg swojg
cene, ktora klienci coraz czesciej akceptuja.

ROBERT PELCZAR
Product Manager Rankomat.pl.
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Ubezpieczyciel towarzyszem podrozy

Rok 2023 stat pod znakiem odbicia w turystyce — byt to pierwszy
od czasu pandemii rok podrozowania bez ograniczen i obostrzen
sanitarnych i zaowocowat rekordowymi wynikami w branzy
turystyczney.

Na popularnosci zyskaty krotsze wypady, czesto w ramach
workation oraz wyjazdy catymi, wielopokoleniowymi roazinami.
Jednak pozytywna koniunktura nie byfa jedynym przyczynkiem
wzrostow sprzedazy w ubezpieczeniach turystycznych —
rownie wazne byto dopasowanie ofert do potrzeb klientow
i sytuacji makroekonomicznej. Swietnym przyktadem tego
typu zmian byto ubezpieczenie od rezygnacji z podrdzy, ktére
cieszyto sie ogromnym zainteresowaniem 0S6b, ktére wykupity
7 wyprzedzeniem swoje wakacyjne wycieczki. W nowej ofercie
ubezpieczen turystycznych Moja podrdz Allianz, wprowadzonej
w tym roku, wiasnie ubezpieczenie od rezygnacji z podrozy
z0stato wprowadzone do kanatu sprzedazy direct i cieszy sie
Weigz rosngcym zainteresowaniem coraz wigkszej rzeszy klientow.
Pojawito sie tez nowe ubezpieczenie opdéznienia lub skrocenia
poarozy, ktére mozna zaoferowac jako dodatek do pakietow
podstawowych lub jako osobne ubezpieczenie na czas wyjazau.
Zaobserwowalismy wiele zmian w potrzebach konsumentow
— 0Soby przed 40. rokiem zycia, czyli przede wszystkim
Millenialsi i Gen Z, coraz mocniej pragng, by ich podréze byty

© rina/stock.adobe.com

proste, bezpieczne dla nich oraz

dla Srodowiska. Skutkuje to kilkoma

trendami, ktdre beda wzbieraty na sile

w 2024 roku:

1.Rosnie potrzeba wygodnych
i elastycznych narzeazi rezerwacyj-
nych, co pozwoli rowniez ubezpie-
czycielom przyjac bardziej aktywng
role w podrézowaniu ich klientow.

2. Podrozni oczekuja, ze ustugi assistance bedg wazng czescig
oferty i aktywng pomoca w trakcie wyjazdow, a nie tylko zwrotem
kosztéw w przypadku niepowoazer.

3. Turysci potrzebujg rownego dostepu do bezpiecznych i zdrowych
podrozy — marki bedg badac, jak skuteczniej zaspokajac
potrzeby coraz szerszego grona 0sob i zroznicowanych Stylow
zycia.

4. Waznym czynnikiem, ktéry wptynie na spetnienie tych
potrzeb, beazie rozwdj technologii opartych o nowoczesne
rozwigzania np. o Al. Pozwolg one na lepsze dopasowanie
oferly do biezgcych potrzeb klienta. Celem wykorzystania takich
platform bedzie przejscie od ubezpieczenia podroznego do
peinoprawneqo towarzysza podrdzy.

LUDMILA OPALKO
kierownik Dziafu Sprzedazy Ubezpieczeri Turystycznych Mondial Assistance
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MALGORZATA SLEPOWRONSKA
prezes Ubezpieczeniowego Funduszu
Gwarancyjnego

UFG wspiera stabilnosc
sektorow objetych
gwarancjami Funduszu

Zrodiem naszej satysfakeiji sg dane, szczegdlnie te przydatne
i wysokiej jakosci. Stuzg one rynkom. Przede wszystkim
ubezpieczeniowemu, ale réwniez innym, bardzo waznym dla
obywateli — turystycznemu i deweloperskiemu. Nadchodzacy rok
Z pewnoscig przyniesie kolejne mozliwosci. — Matcorzara Stepowroriska

Od wielu juz lat powszechnie méwi si¢ o rozwoju gospodarki
opartej na danych, a dane dobrej jakoSci przyréwnuje sig¢ do
bogactw naturalnych. Co$, co byto naturalne dla ubezpieczen od
wielu juz lat, dzi$ jest tez powszechne w wielu innych branzach.
Trudno nie dostrzec, ze trend ten nasila si¢ z kazdym kolejnym
miesigcem 1 rokiem.

DANE TO PODSTAWA

UFG, poza funkcja odszkodowawcza w przypadku nieubezpie-
czonych lub nieznanych sprawcéw szkéd komunikacyjnych lub
w przypadku upadlo$ci, pelni réwniez wazna rolg w gromadzeniu
i udostepnianiu danych istotnych m.in. dla rynku ubezpieczen
komunikacyjnych. Funkcjonowanie O$rodka Informacji UFG
jest naszym wkladem we wsparcie tego rynku. Wierzymy tez, ze
niejako przy okazji wspieramy w ten sposéb wlasna funkeje — te
gwarancyjna.

Ubezpieczenia to przede wszystkim dobre zrozumienie ryzyka i dostosowanie
oferty do jego poziomu. Dobre dane to zatem klucz, aby to osiagnaé.
Oérodek Informacji UFG gromadzi informacje o polisach, zdarze-
niach, szkodach i wyplatach z ubezpieczenn komunikacyjnych.
Dzigki ciaglym wysitkom zakladéw ubezpieczenn kompletnosé
danych o polisach OC i AC sigga dzisiaj blisko 100%, a w przy-
padku danych o zdarzeniach skutkujacych wyptata odszkodowan
— ponad 90%. Az trzy czwarte danych dotyczacych umoéw trafia
do Osrodka Informacji juz w dniu ich zawarcia. W oparciu o te
dane wystawiamy powszechna i bezptatng mozliwo$¢ sprawdzenia
waznosci polisy OC, ktéra jest bardzo przydatna, chociazby przy
kolizji na drodze — z wlasnego doswiadczenia wiemy, ze niezalezna

Liczba zapytan o waznos$¢ ubezpieczenia 0C
za posrednictwem portalu UFG.pl (w min)

2023
(do 8.11)

2022

2021

2020

Zrédto: Opracowanie wiasne.

weryfikacja online, czy sprawca ma wazna polis¢, chociaz cz¢$ciowo
rozladowuje emocje w takim nieprzyjemnym momencie.

Zebrane dane rynkowe o ubezpieczeniach komunikacyjnych sa
cenng informacja dla zakltadéw ubezpieczen wspierajaca i uzupet-
niajaca inne zrédla wiedzy o kliencie i ryzyku posiadane przez sam
zaklad ubezpieczen. Jak wazna funkej¢ odgrywa dostep do rynko-
wego obrazu, niech §wiadczy liczba zapytan zakladéw ubezpieczeni
do bazy Osrodka Informacji, ktdra w tym roku zapewne przekroczy
2 miliardy, co odpowiada nawet blisko 9 milionom zapytan dziennie
(dni robocze) 1 nawet 600 zapytaniom na seckundg.

Ponad 1,8 mid zapytan
/1 stycznia - 23 listopada 2023/

SZERSZY DOSTEP

Korzystajac z wiedzy rynku, poszukujemy mozliwosci, by
dost¢pne dane byly bogatsze i bardziej przydatne. Od kilku
lat umozliwiamy ubezpieczyciclom dost¢p do rejestréw i baz
danych, by wspomnie¢ chociazby dost¢p do okreslonych danych
w Centralnej Ewidencji Pojazddw. Z kolei z wprowadzonych
w 2022 r. mozliwosci odpytywania o dane dotyczace punktow
karnych i naruszen korzysta juz 10 zaktadow ubezpieczen, ktérych
udzial w rynku mierzony skladka przypisana wynosi ponad 85%.
W 2023 r. udostepniliSmy ubezpieczycielom réwniez wglad do zupetnie
nowych danych z notatek policyjnych, sporzadzanych na miejscu wypadku
drogowego. Oprocz takich informacji, jak czas, miejsce, okolicz-
nosci zdarzenia czy dane kierujacych i pojazdow, 0d 29 wrzesnia tego
roku ubezpieczyciele mogg takze uzyskac informacje m.in. o rannych, ofia-
rach $miertelnych oraz uprawnieniach do kierowania pojazdami. Moga tez
sprawdzié, czy kierujacy znajdowali si¢ w stanie po spozyciu alko-
holu, w stanie nietrzezwosci lub po uzyciu Srodkéw odurzajacych,
substancji psychotropowych lub §rodkéw zast¢pczych w rozu-
mieniu przepisdw o przeciwdziataniu narkomanii. W 2023 r.
uruchomili$my takze system eSCOR, ktory spetnia rolg eduka-
cyjna dla obywateli oraz moze by¢ wykorzystywany przez zaklady
ubezpieczeni jako Zrodlo uzupelniajacych informagji. System ten
pozwala obywatelom zrozumied, jakie czynniki moga wptywaé
na postrzeganie ryzyka klienta o okre§lonych cechach 1 historii
ubezpieczeniowej, a jednoczes$nie fatwo i wygodnie sprawdzié
prawidlowos¢ danych ujetych w Osrodku Informacji. To kolejny
element kontrolny wspierajacy jako$¢ danych.
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Zapytania od zaktadow do CEP i CEK obstugiwane przez UFG
(w min zapytan)

2022 od 1.01do 8.11.2023 .

Zrddto: Opracowanie wiasne.

Dobre jakoSciowo, szybko dost¢pne i stale wzbogacane dane
pozwalaja rynkowi optymalizowaé procesy i szukaé punktoéw
réwnowagi mig¢dzy ryzykiem ubezpieczeniowym i adekwat-
noscia sktadki. Rownowaga taka przyczynia si¢ do bezpieczen-
stwa scktora, ktére dodatkowo wspieraja narz¢dzia i dzialania
UFG w obszarze wykrywania i przeciwdziatania naduzyciom
ubezpieczeniowym.

Dostrzegamy réwniez drugi efekt: terminowe i w blisko 100%
kompletne dane polisowe umozliwiaja skuteczna weryfikacje spet-
nienia obowiazku ubezpieczenia OC posiadaczy pojazdéw mecha-
nicznych. W 2023 r. przeprowadzili$my kampani¢ promocyjno-
-informacyjna systemu SMUBOD z hastem przewodnim ,MAM
OC, JESTEM OK?”. Szeroko 1 réznymi kanatami staralismy si¢
dotrzeé¢ do wlascicieli pojazddw, przypominajac im o obowiazku
zachowania ciaglosci ubezpieczenia OC. Co prawda liczba iden-
tyfikowanych rokrocznie przypadkéw niedopelnienia tego
obowiazku jest ciagle wysoka, to jednak dostrzegamy pierwsze
symptomy $wiadczace o zmniejszeniu si¢ skali zjawiska jazdy bez
OC. Wierzymy, ze jest to jedna z przyczyn 25% spadku liczby
szkdd zglaszanych do UFG w tym roku. To dobrze, bo jazda
pojazdem mechanicznym bez OC naprawdg si¢ nie oplaca.

=

490 zt

Srednia cena ubezpieczenia
0C w 2022 roku wedtug danych
Polskiej Izby Ubezpieczen

18 794 zt

$rednia warto$¢ regresu
na koniec 2022 roku

29,8 min zt

warto$¢ nowych postgpowan
regresowych w 2022 roku

2,25 min zt

najwyzsza wartosc regresu,
jaka musi zwrécic nieubezpieczony
sprawca wypadku

W konczacym si¢ roku kontynuujemy wraz z zakladami ubez-
pieczen prace nad ciagtym doskonaleniem i rozbudows warstwy
analityczno-raportowej. Cieszymy sig, ze wiele podmiotéw wyko-
rzystuje dane udostgpniane w tzw. kokpitach menedzerskich jako
dodatkowe Zrédlo informacji. Obserwacja rozwoju rynku niejed-
nokrotnie wspiera poszukiwanie udoskonalen lub nowych pomy-
stow dla wlasnych dziatai.

DLA INNYCH RYNKOW

Dzialalnosé UFG od kilku lat nie ogranicza si¢ wylacznie
do branzy ubezpieczeniowej. W obszarze naszych kompe-
tencji jest takze zabezpieczanie srodkdéw podréznych korzy-
stajacych z imprez turystycznych oraz nabywcéw domow
i mieszkan z rynku pierwotnego. Zarzadzamy bowiem réwniez
Turystycznym Funduszem Gwarancyjnym, Turystycznym
Funduszem Pomocowym i Deweloperskim Funduszem
Gwarancyjnym.

W kazdym z tych obszaréw réwniez stawiamy na nowoczesne
rozwiazania technologiczne. JesteSmy przygotowani do tego,
by reagowaé szybko i adekwatnie do sytuacji. Testem gotowosci
bylo uruchomienie Turystycznego Funduszu Pomocowego
po wybuchu dzialant wojennych na terenie Izraela i odwolaniu
imprez turystycznych zaplanowanych w tamtym kraju. Rozpo-
czeliSmy przyjmowanie wnioskéw elektronicznych natychmiast
po formalnym uruchomieniu Funduszu, zgodnie z rozporzadze-
niem ministra wlasciwego do spraw turystyki, za§ podréznym do
tej pory wyplaciliSmy juz ponad 10 mln zt z tytutu odwotanych
wycieczek do tego kraju. To pokazuje, jak wazne dla branzy i inte-
resow podrdznych jest funkcjonowanie funduszy turystycznych.
Przypomnijmy, ze wysoko$¢ sktadek na nie to raptem kilkana-
Scie ztotych w poréwnaniu do kosztu wczaséw czy wycieczki,
liczonego w tysiacach ztotych w przypadku jednego tylko
podréznego.

Z kolei dla naszej funkeji gwarancyjnej na rynku deweloperskim
rok 2023 to okres obejmowania ochrong kolejnych inwestycji
deweloperskich. Juz teraz chronimy ponad 17 tysigcy uméw
nabywcow lokali mieszkalnych w blisko 3 000 inwestycji w calej
Polsce. Eaczna warto$é wplat klientéw objeta gwarancjami DFG
to ponad 4,5 mld zt (dane na koniec pazdziernika tego roku).

CO DALEJ?

Wiele projektéw juz za nami, ale wiele wciaz przed nami. Rozpo-
czelisSmy prace nad Systemem Obstugi Szkdd i Regresow (SOSIR) oraz
nowym portalem UFG, dzigki ktéremu obywatele bedg mogli skorzysta¢
z kolejnych przydatnych ustug. Kontynuujemy rowniez projekt Foto, ktorego
celem jest wykrywanie wielokrotnie zgtaszanych tych samych uszkodzen
samochodow. Rok 2024 zapowiada si¢ niezwykle cickawie.

Cala nasza praca nie bylaby mozliwa bez naszych partneréw,
wspolpracownikéw i pracownikéw. W imieniu Zarzadu Funduszu
i swoim dzi¢kuj¢ im bardzo za zaangazowanie i wsparcie. O

Na koniec, korzystajac z okazji,
wszystkim Czytelnikom Miesi¢cznika Ubezpieczeniowego
oraz Redakgji
zycz¢ w imieniu Funduszu
dobrego czasu na nadchodzace Swigta i caly przyszly rok.
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MICHAL SZYSZKO
wiceprezes zarzadu
Polskiego Biura Ubezpieczycieli Komunikacyjnych

Ochrona poszkodowanych
w przypadku niewyptacalnosci
ubezpieczyciela OC ppm

Po kilku latach prac Parlament Europejski uchwalit w 2021 r.
nowelizacje dyrektywy w sprawie ubezpieczenia odpowiedzialnosci
cywilnej za szkody powstate w zwigzku z ruchem pojazdow
mechanicznych i egzekwowania obowigzku ubezpieczania od
takiej odpowiedzialnosci (dyrektywa komunikacyjna). Zawart
w niej m.in. nowe zapisy majace uregulowac, w sposob jednolity dla
wszystkich panstw cztonkowskich, kwestie ochrony poszkodowanego
na wypadek niewyptacalnosci ubezpieczyciela OC ppm sprawcy
szkodly. — MicHat. Szyszko

Przed uchwaleniem nowelizacji trwala przez lata normatywna
proznia prawna — nie we wszystkich panstwach cztonkowskich
istniaty przepisy przewidujace wyplatg, nawet w ograniczonym
zakresie, odszkodowan na wypadek likwidacji lub upadtosci
ubezpieczyciela, stawiajac poszkodowanego na pozycji tozsamej
z kazdym innym wierzycielem. Tam za$, gdzie takie szczegdlne
uregulowania wprowadzono, zawieraly r6znorodne rozwiazania,
przewaznie zakladajace odpowiedzialno$¢ krajowych ubezpiecze-
niowych funduszy gwarancyjnych, cz¢sto ograniczong franszy-
zami lub innego rodzaju limitami. Nie bylo rowniez regula, aby
fundusze takie odpowiadaly wobec poszkodowanych w przypadku
niewyplacalnosci ubezpieczyciela majacego siedzibg poza teryto-
rium panstwa, gdzie prowadzil on dziatalno$¢ w oparciu o zasadg
swobody ustanawiania lub swobody §wiadczenia ustug.

RYS HISTORYCZNY

Sytuacja ta powodowata powazne utrudnienia dla ofiar wypadkéw,
ktére dochodzily swoich roszczent od niewyptacalnego zakladu
ubezpieczen. Dotyczyly one w szczegdlnosci szkdd transgra-
nicznych, albowiem przepisy krajowe nie byty ukierunkowane
na ochrong ofiar wypadkéw zagranicznych, spowodowanych
przez ubezpieczonych upadlego ubezpieczyciela i nie przewidy-
waly Srodkéw prawnych, ktore utatwialyby dochodzenie roszczen
od ubezpieczyciela majacego siedzibg poza terytorium panstwa
zamieszkania poszkodowanego.

Brak normatywnych uregulowan wspélnotowych w omawianym
obszarze nie oznaczal jednak, ze poszkodowani pozostawali bez
jakiejkolwiek ochrony ze strony instytucji europejskich rynkéw

ubezpieczeniowych. Wre¢ez przeciwnie — w granicach posiadanych
mozliwos$ci stworzyly one spojne ramy organizacyjno-prawne,
ktore pozwolity na minimalizacj¢ niekorzystnych skutkéw, jakie
niewyplacalno$¢ ubezpieczyciela OC ppm wywolywata dla poszko-
dowanych w szkodach transgranicznych.
Zadanie to zostalo zrealizowane dzigki istniejacej infrastrukturze
instytucjonalnej, na ktdra ztozyly si¢ Biura Narodowe Systemu
Zielonej Karty, obejmujacego Europg oraz cz¢§¢ panistw Afryki
Pétnocnej 1 Bliskiego Wschodu oraz dziatajace w pafistwach EOG
organy odszkodowawcze 1 fundusze gwarancyjne.
Kluczows rolg odgrywat tu utworzony w 1949 r. System Zielonej
Karty. Procedury gwarancyjne przezen wypracowane obejmo-
waly réwniez niewyplacalno$é ubezpieczyciela. Sytuacja w tym
zakresie nie zmienita si¢ do dzi$ i jest aktualna niezaleznie od
nowych uregulowan dyrektywy 2009/103/WE. Zgodnie z zatozeniami
Systemu, wzajemna odpowiedzialno$¢ gwarancyjna Biur Narodowych obej-
muje wszelkie zobowigzania powstate z tytutu likwidacji szkd transgranicz-
nych, niezaleznie od tego, czy powstaty w zwigzku z realizacjg uméw OC ppm
zawartych przez zakfad ubezpieczen, bedacy aktualnym badz tez bytym czton-
kiem Biura. Na tej zasadzie Polskie Biuro Ubezpieczycieli Komunika-
cyjnych jest zobowiazane do refundacji na rzecz swoich zagranicz-
nych odpowiednikdéw kwot wyplaconych w zwiazku z likwidacja
szk6d spowodowanych przez ubezpieczonych w polskich zaktadach
ubezpieczeni, wobec ktorych zostata ogloszona upadtosé. tacznie od
momentu ogtoszenia pierwszej upadfosci w 1993 r. PBUK wyptacito do tej
pory za bytych Cztonkow Biura blisko 63 min zt, przy czym pozostajg otwarte
dalsze roszczenia z tego tytutu.

Procedura, ktdra ma zastosowanie w takim przypadku, obejmuje

nast¢pujace etapy:

— roszczenie poszkodowanego zgloszone do Biura Narodowego
wlasciwego dla miejsca wypadku jest opracowywane zgodnie
z prawem miejsca zdarzenia,

— wyplacone odszkodowanie i koszty likwidacji szkody sa, na pod-
stawie zadania zwrotu wydatkéw, refundowane przez Biuro, kt6-
rego czlonkiem byt niewyplacalny ubezpieczyciel.

Nalezy podkreslié, iz likwidacja szkody przez Biura Narodowe

polega na wyptacie pelnego odszkodowania i jest ograniczona co

do zasady jedynie minimalna sumg ubezpieczenia obowiazujaca

w czasie 1 migjscu zdarzenia. Z punktu widzenia poszkodowanego

proces likwidacyjny nie rézni si¢ od tzw. szkody krajowe;.

ZALOZENIA SYSTEMU

System Zielonej Karty zapewnia ochrone poszkodowanych w wypadkach
spowodowanych w panstwie pobytu (réwniez o charakterze tymczasowym)
przez pojazdy zarejestrowane za granicg tego panstwa. Obejmuje on zaréwno
szkody spowodowane przez pojazdy z panstw EQG, jak i szkody spowodo-
wane przez pojazdy z panstw trzecich, ktdrych Biura przystapity do Systemu.
Tak wigc, daje on ochrong réwniez na wypadek niewyptacalnosci
ubezpieczyciela majacego siedzibg poza EOG. W czasie 75-letniej
historii Systemu, sprawdzil si¢ on wielokrotnie w praktyce zaréwno
w przypadkach niewyplacalnosci zaktadéw ubezpieczen z pafistw
EOG, jak i panistw trzecich.

W zakres jego dzialania nie wchodza natomiast wypadki zaistniale
w pafistwie innym niz pafistwo zamieszkania poszkodowanego.
W takim przypadku pozostaje zgloszenie roszczen bezposrednio
do funduszu gwarancyjnego odpowiedzialnego za niewyplacalnosé
ubezpieczyciela. Reguta jest, iz kompetengje takiego funduszu obej-
muja szkody zaistniale jedynie na terytorium panstwa, w ktérym
ma siedzib¢. Dodatkowym utrudnieniem jest konieczno$¢ zgto-
szenia szkody w pafistwie obcym, wedlug obowiazujacych tam,
a nieznanych poszkodowanemu, procedur. Majac to na uwadze,
w 2008 r. organy odszkodowawcze utworzone w panstwach EOG
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na podstawie dyrektywy Parlamentu Europejskiego i Rady 2000/26/
EC (czwarta dyrektywa komunikacyjna) 1 wigkszo$¢ dziatajacych
w tych panstwach funduszy gwarancyjnych, zawarty umowg na
wypadek niewyplacalnosci ubezpieczyciela dziatajacego we Wspdl-
nocie. Umowa ta uregulowala procedury umozliwiajace zglaszanie
szkdd przez osoby poszkodowane poza pafistwem swego zamiesz-
kania lub siedziby do organu odszkodowawczego, ustanowionego

w jego wlasnym kraju zamieszkania, badz tez siedziby. Umowa

dotyczy jednak tylko tych wypadkéw, ktore spelniaja nastgpujace

kryteria:

a) wypadek, z ktérego wynikta szkoda, wydarzyt si¢ na terenie
panstwa nalezacego do EOG;

b) prawo tego pafistwa przewiduje odpowiedzialno$é odszkodo-
wawcza miejscowego funduszu gwarancyjnego na wypadek
niewyptacalnosci ubezpieczyciela OC ppm, prowadzacego dzia-
talnos¢ na jego terytorium;

€) pojazd, ktorego ruchem spowodowano szkodg, byt zarejestro-
wany w tym samym pafistwie, gdzie nastapit wypadek.

Tak wiec poza zakresem umowy pozostawaty szkody, bedgce nastepstwem

wypadkow, ktore zdarzyty sie poza panstwem zamieszkania poszkodowanego,

ale jednoczesnie innym, niz panstwo siedziby odpowiedzialnego funduszu
gwarancyjnego. Dotychczasowa praktyka pokazuje, ze szkdd takich
jest niewiele. Szkody takie naleza do zakresu dziatania Systemu

Zielonej Karty, z tym ze poszkodowany nie moze zglosi¢ szkody we

whasnym kraju, a jedynie do Biura Narodowego wlasciwego teryto-

rialnie dla miejsca wypadku.

Do umowy nie przystapily jednak fundusze gwarancyjne z niekt6-

rych panstw EOG, w zwiazku z czym terytorialny zakres obowia-

zywania umowy nie pokrywat catosci tego obszaru.

W przypadku zgloszenia szkody do organu odszkodowawczego,

o ile byl on terytorialnie wlasciwy, podejmowat on czynnosci

niezbedne dla sprawdzenia czy:

a) zobowigzany do wyptaty odszkodowania zaktad ubezpieczen jest
niewyplacalny;

b) pojazd, ktérego ruchem wyrzadzono szkode byt ubezpieczony
w tym zakladzie;

€) roszczenie poszkodowanego nie jest przedawnione;

d) roszczenie nie zostalo wezesniej zgloszone bezposrednio do
funduszu gwarancyjnego w panstwie wypadku.

Po pozytywnej weryfikacji tych przestanek organ odszkodowawczy

dokonuje oceny roszczenia i wyplaty odszkodowania na rzecz

poszkodowanego. Wobec tego, ze 0dszkodowanie powinno by¢ ustalone
zgodnie z prawem obowigzujgcym w panstwie wypadku, umowa zapewnia
organowi odszkodowawczemu mozliwo$¢ uzyskania od tamtejszego funduszu
gwarancyjnego informacji, co do rodzaju i wysokosci naleznego odszkodo-
wania. Maja tu zastosowanie wszelkie ograniczenia w odpowiedzial-
nosci, o ile s3 przewidziane prawem wlasciwym oraz okreslone nim
terminy zglaszania roszczen i wyplaty odszkodowania. Poniesione
przez organ odszkodowawczy koszty sa nast¢pnie refundowane
przez fundusz gwarancyjny. Ten ostatni etap jest dla poszkodowa-
nego juz bez znaczenia, albowiem z jego punktu widzenia sprawa
konczy si¢ wyplata odszkodowania przez organ odszkodowawczy,
zatem bez komplikacji wynikajacych z faktu zaistnienia wypadku
i niewyplacalnosci za granica.

PLANOWANE ZMIANY

Niewatpliwie wspominana na wst¢pie nowelizacja zapiséw dyrek-
tywy komunikacyjnej zapewni, po jej implementacji przez panstwa
cztonkowskie, bardziej jednolity i pozbawiony luk terytorialnych
sposdb zabezpieczenia poszkodowanych przed skutkami niewy-
placalnosci ubezpieczyciela OC ppm. Dyrektywa przewiduje nie
tylko konieczno$¢ utworzenia badz powierzenia istniejgcemu podmiotowi

obowigzkow, organu do spraw niewyptacalno$ci, ale rowniez szczegoty proce-
dury likwidacji szkod wraz z terminami jej dopuszczalnego trwania i wyptaty
odszkodowania, jak rowniez obowigzek zapewnienia przez panstwa cztonkow-
skie, aby organ ten dysponowat wystarczajgcymi Srodkami finansowymi na
wypfate odszkodowan osobom poszkodowanym. Zaktada réwniez wsp6t-
prac¢ pomi¢dzy organami ds. niewyptacalnosci, albo w oparciu
o zawarte przez nie porozumienie, albo aktow delegowanych
Komisji Europejskiej okreslajacych zadania 1 obowiazki procedu-
ralne organdéw ds. niewyplacalnosci.
Wejscie w zycie dyrektywy, a doktadniej porozumienia, o ktorym
mowa powyzej (badz tez aktéw delegowanych) bedzie oznaczato
konieczno$¢ wygaszenia umowy pomig¢dzy organami odszkodo-
wawczymi i funduszami gwarancyjnymi z 2008 r. o niewyplacal-
nosci ubezpieczyciela dzialajacego w panstwach EOG.
W mocy pozostana natomiast uregulowania wewngtrzne Systemu
Zielonej Karty. Oznacza to, ze poszkodowani, w razie wypadku
komunikacyjnego zaistnialego w ich kraju zamieszkania, spowodo-
wanego przez ubezpieczonego w niewyplacalnym zakladzie ubez-
pieczen z siedzibg w jednym z paiistw EOG, bgda mieli mozliwo$é
dochodzenia roszczei albo od Biura Zielonej Karty, albo od organu
ds. niewyplacalnosci, w obu przypadkach w kraju swego zamiesz-
kania. W razie niewyplacalnosci zakladu ubezpieczen majacego
siedzibg poza EOG, jedyna dost¢pna mozliwoscia pozostaje likwi-
dacja szkody w ramach Systemu Zielonej Karty.
Wprowadzenie procedur okreslajacych zasady wyplaty Swiadczen
odszkodowawczych w przypadku niewyptacalno$ci ubezpieczyciela
wymagalto réwniez okreslenia sytuacji, w ktorych zachodza prze-
stanki do stwierdzenia, iz dany ubezpieczyciel jest w stanie niewy-
placalnosci. Dotychczas pojecie to bylo nieostre, poszczegdlne
panstwa cztonkowskie wprowadzaly odmienne i niezbyt spdjne
ze sobg regulacje, co w konsekwencji prowadzilo do koniecz-
nosci kazdorazowej oceny sytuacji przez podmioty zaangazowane
w likwidacje szkdd. W zwiazku z powyzszym przyjgto, iz organy ds.
niewyplacalnosci s3 upowaznione do realizacji $wiadczen odszko-
dowawczych od momentu, gdy zaklad ubezpieczen:
— zostal objety postgpowaniem upadlo$ciowym lub
— zostal obje¢ty postgpowaniem likwidacyjnym zdefiniowanym
w art. 268 ust. 1 lit. d) dyrektywy 2009/138/WE w sprawie podej-
mowania i prowadzenia dzialalno$ci ubezpieczeniowej i rease-
kuracyjnej (Wyplacalno$é II).
Ponadto panstwa cztonkowskie sg zobowigzane zapewnic¢, aby w kazdym
przypadku wydania przez wtasciwy sad lub inne wiaSciwe wiadze nakazu lub
decyzji 0 wszczeciu postepowania likwidacyjnego, badz tez upadtosciowego,
taki nakaz lub decyzja byty podawane do wiadomosci publicznej, a organ
ds. niewyptacalnosci wiasciwy dla miejsca siedziby ubezpieczyciela, zobowig-
zany jest do niezwtocznego poinformowania swoich odpowiednikow w pozo-
stafych panstwach EOG. Co do zasady ten obowiazek jest istotny dla
spojnosci rozwiazan, jednakze z dotychczasowej praktyki wiadomo,
iz wszczgcie postgpowania likwidacyjnego czy tez upadtosciowego,
poprzedzone jest dluga procedura, za$ wymiana informacji migdzy
zainteresowanymi Biurami Narodowymi, organami odszkodowaw-
czymi oraz funduszami gwarancyjnymi, jest natychmiastowa.
Dotychczasowe doswiadczenia polskiego rynku jednoznacznie
wskazuja, iz przyjgte na poczatku lat 90-tych XX w. rozwiazania
w zakresie ochrony poszkodowanych w przypadku upadlosci badz
tez przymusowej likwidacji zakladu ubezpieczen, nie stracily na
aktualnosci. Mimo trudnosci zwigzanych z catkowita przebudowa
systemu finansowo-gospodarczego w tamtym okresie, stanowily
istotne wsparcie dla poszkodowanych w przypadku 6 upadtosci
majacych wowczas miejsce, a system regulacji ustawowych w tym
zakresie wyprzedzal rozwigzania funkcjonujace w wielu krajach
Wspdlnoty. O
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MIESIECINIK UBEZPIECIENIOWY

PIOTR WRZESINSKI
menedzer ds. ubezpieczeri na Zycie
i bancassurance w PIU

Bancassurance

— W nowy rok z dobrymi praktykami

Stowem roku rynku ubezpieczeniowego w 2023 r. powinno zostac¢ bancassurance — z catg pewnoscig dziataniom zwigzanym z tym
kanatem sprzedazy poswiecilismy mndéstwo energii. Pracowalismy nad Rekomendacja U, przygotowalismy dobre praktyki Polskiej
Izby Ubezpieczen i Zwigzku Bankdw Polskich dotyczace ubezpieczen splaty kredytu i pozyczki (CP). | przy tej okazji rownie czesto
mowilismy o wspotpracy. Ta rzeczywiscie ukladata sie wzorowo — zaréwno z nadzorem, jak i w ramach branzy, ze Zwigzkiem Bankow
Polskich. W nowy rok wchodzimy wiec z dobrymi doswiadczeniami, gotowi na kolejne wyzwania. — Piotr Wezesixist

REKOMENDACJA U | DOBRE PRAKTYKI — RAPORT EIOPA IMPULSEM
DO PODJECIA PRAC PRZEZ NADZOR | RYNEK

Punktem wyjscia do dyskusji i prac nad Rekomendacja U i dobrymi
praktykami, ktére ja uzupelniaja, byt raport EIOPA dotyczacy ubez-
pieczenr (CPI) sprzedawanych przez banki (,, Thematic Review on Credit
Protection Insurance (CPI) sold via banks”) z 4 pazdziernika 2022 r.
Istotne byto tez ostrzezenie EIOPA skierowane do ubezpieczycieli
1 bankéw 30 wrze$nia 2022 r. Raport i ostrzezenie EIOPA odno-
sily si¢ do trzech produktéw ubezpieczeniowych dotyczacych splaty
kredytu, powigzanych z kredytami hipotecznymi, kredytami konsu-
menckimi i kartami kredytowymi. Natomiast gléwne zastrzezenia
EIOPA dotyczyty niskiej warto$ci produktu CPI dla klienta, w tym
wysokich prowizji oraz konfliktu interesdéw na linii zaklad ubezpie-
czen-bank-klient. A to wedtug EIOPA przekladalo si¢ na brak odpo-
wiedniej wartoci dla klienta i ograniczato klientowi mozliwos¢ doko-
nywania wyboru produktu ubezpieczeniowego.

BRAK UWZGLEDNIENIA SPECYFIKI LOKALNEJ PRZEZ EIOPA

EIOPA, diagnozujac rynki bancassurance, zupelnie nie wzigta pod
uwagg specyfiki poszczegdlnych krajow, co rynek podkreslal w toku
prac nad nowelizacja Rekomendacji U. Badanie EIOPA obejmowato
170 podmiotdéw po stronie bankowej i 150 podmiotéw po stronie
ubezpieczeniowej. Na tej podstawie wyciagnigto bardzo ogdlne
wnioski. A réznice pomi¢dzy rynkami w Europie sa ogromne.
Wystarczy chocby wskazaé, ze w Polsce przelew zajmuije kilka godzin,
aw Anglii trzy dni. Podobnie, inaczej bancassurance dziala w Wielkiej
Brytanii, inaczej we Frangji, jeszcze inaczej w Polsce. Nasze systemy
sa duzo bardziej rozwinigte niz reszty Europy, co generuje koszty.

Bancassurance na polskim rynku ma znacznie mniejszy udzial niz
w innych krajach, dlatego wynagrodzenie inaczej si¢ tez rozklada.
Raport EIOPA nie wskazywat w cafosci polskiego rynku CPI jako negatywnie
wyrdzniajgceqgo sie na tle innych krajow europejskich, objetych badaniem EIOPA.
Takie wskazanie dotyczyto zaledwie kilku obszarow, np. wysokoSci prowizji dla
produktow CPI ze sktadkg regularng do kredytow konsumenckich. W wiek-
szo$ci wskazanych przez EIOPA danych Polska wypadala w grani-
cach Sredniej 1 nie odbiegala istotnie (zarwno pozytywnie, jak i nega-
tywnie) od innych rynkéw objetych badaniem. Tak bylo w przypadku
szkodowosci przy produktach towarzyszacych kredytom i pozyczkom
hipotecznym. EIOPA nie wskazywala stanu w poszczegdlnych
krajach, a jedynie przedstawiata ogdlne wnioski. Uzasadnione wydaje
si¢ przy tym stwierdzenie, ze ze wzgledu na przyjecie w Polsce
w ostatnich latach szeregu regulacji dotyczacych posrednio 1 bezpo-
$rednio rynku bancassurance oraz praktyke przyjeta przez nasz rynek,
wiele z tych zastrzezeri nie odnosi si¢ w ogdle do sytuacji na polskim
rynku bancassurance. W szczegdlnoSci zastrzezenia dotyczace ofero-
wania produktéw CPI w formie grupowej, mozliwosci odstapienia/
rezygnacji z umowy ubezpieczenia i zmiany ubezpieczyciela, modeli
alokacji kosztow w bankach, jak réwniez wspdlpracy strategicznej
pomigdzy ubezpieczycielami a bankami.

BANCASSURANCE WAZNY DLA UBEZPIECZYCIELI | BANKOW

Bancassurance to specyficzny kanat sprzedazy. Branza ubezpiecze-
niowa ma swiadomosc, ze banki sg jednym z wazniejszych punktow styku
klienta z ubezpieczycielem. Klienci sami trafiaja do bankéw. Ubez-
pieczyciele tak wielu sposobnosci kontaktu z klientem nie maja.
A wigc poprzez bank fatwiej dotrze¢ z oferta ubezpieczeniows do
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klienta. Bank jest dla ubezpieczen sprawnym kanatem dystrybugji.
I moze to powodowac wrazenie, ze dzigki tatwiejszemu dostgpowi
do klienta mozna oferowaé ubezpieczenia taniej. To jednak nie jest
prawda. Nalezy podkresli¢, ze banki s3 mocno regulowane, bardziej
niz pozostali posrednicy. Kontrole dystrybutoréw prowadzone
przez organ nadzoru s3 rdwniez kierowane w pierwszej kolejnosci
do bankéw, a nastgpnie do innych posrednikéw. Banki ponosza tez
znacznie wyzsze koszty, m.in. na dostosowanie mozliwosci ofero-
wania produktdéw ubezpieczeniowych. Dzi§ znaczna cz¢$¢ banko-
wosci odbywa si¢ online. Wigkszo$¢ operacji zaszyta jest w systemie,
do ktdrego podpigci sa ubezpieczyciele. Cos, co z pozoru wyglada
na proste i szybkie do zorganizowania, jest w rzeczywistoéci efektem
wielomiesi¢cznego procesu wlaczania oferty ubezpieczeniowej do
banku. W proces ten zaangazowanych jest wiele osob 1 po stronie
ubezpieczyciela, i po stronie banku. Wiaza si¢ z nim ogromne naklady
finansowe. Te organizacyjne i finansowe nakltady w perspektywie
najblizszych lat nie beda si¢ zmniejszaly.

Wielu ekspertéw zaréwno z rynku ubezpieczeniowego, jak i banko-
wego, podkresla jednak, ze mimo to kanal bancassurance jest
kluczowy dla klientow. Bankom fatwiej budowac Swiadomo$¢ ubezpieczen,
bo korzystaja z fakiu, ze klienci bankujg niemal bez przerwy. A tym bardziej,
gdy dazymy do coraz wigkszego uproszczenia proceséw dla klientdw
— chcemy mieé wszystko w jednym miejscu. I tu dochodzimy do
sedna, czyli legislacji. By mozna bylo produkty ubezpieczeniowe
oferowaé w kanale bankowym, potrzebne sa tez dobre regulacje.
Takie, w ktorych tworzenie zaangazowane byty i banki, i ubezpie-
czyciele, bo to gwarangja, ze ten kanat sprzedazy bedzie si¢ rozwijal.

DOTYCHCZASOWE REGULACJE NA RYNKU BANCASSURANCE I ICH
WPLYW NA RYNEK

Bancassurance w ostatnich kilkunastu latach zostal w istotnym
stopniu uregulowany, zardbwno poprzez przepisy prawa, jak i dobre
praktyki wypracowane przez rynek (PIU i ZBP). Od 2015 roku
wprowadzonych zostalo wiele nowych przepiséw, w tym ustawa
o dystrybucji ubezpieczen, ustawa o dziatalnoéci ubezpieczeniowej
i reasekuracyjnej, przepisy dotyczace systemu zarzadzania produktem,
jak réwniez Wytyczne KNF dla zaktadow ubezpieczen dot. dystry-
bucji ubezpieczen oraz Rekomendacja U. Regulacje te wplynely
w szczegblnosci na zmiang modelu oferowania ubezpieczen przez
banki — przejscie z ubezpieczen grupowych na indywidualne.
Regulacje réwniez wprowadzily obowiazek dzialania dystrybu-
tora w najlepiej pojetym interesie klienta, istotnie zwigkszyly zakres
informacji o produkcie ubezpieczeniowym otrzymywanych przez
klienta oraz zapewnily lepsze dopasowanie umowy ubezpieczenia
do wymagan i potrzeb klienta.

Konsekwencja wprowadzonych zmian regulacyjnych jest istotne
ograniczenie rynku bancassurance. Przez ostatnie 10 lat udziat
kanatu bancassurance w ogélnej sprzedazy ubezpieczen spadt —z 53%
w ubezpieczeniach zyciowych w 2012 r. 1 9% w ubezpieczeniach
majatkowych w 2014 r. do ok. 15% w ubezpieczeniach zyciowych
1 ok. 5% w ubezpieczeniach majatkowych w 2022 r.

REKOMENDACJA U — EWOLUCJA NIE REWOLUCJA

Nowa wersja Rekomendacji U nie jest dla rynku rewolucja.
Zapisy nalezalo zmienié¢ i dostosowaé je do innych wymogéw
prawnych, co zreszta podkreslat nadzor. Byta to wigc dosé natu-
ralna ewolugja, dzigki czemu pracom nie towarzyszyly tak duze
emocje jak w 2014 roku. Wowczas regulacja wprowadzala na rynku
bancassurance duze zmiany. Dzi$ rzeczywiscie nowelizacja Rekomen-
dacji U porzadkuje przepisy | tematy zwigzane z bancassurance. Nalezy to oceni¢
pozytywnie, zarowno z perspektywy klientow, jak i ubezpieczycieli oraz bankow.
Zwlaszcza w bancassurance, kazda zmiana procedury niesie za soba

szereg wyzwan — zwigzanych z implementacja, I'T, akceptacjami na
poziomie grup, kosztami i potrzebnym do wprowadzenia zmian
czasem. Z doswiadczenia rynku wynika, ze bardzo trudno jest wpro-
wadzi¢ jakakolwiek zmiang regulacyjna szybciej niz w 6 miesigcy.
Dlatego branza ubezpieczeniowa mocno postulowata, by czas na
implementacj¢ nowej Rekomendagji U byl odpowiednio dtugi. Przy-
jete przez KNF 12 miesi¢cy to nadal do§é wymagajacy termin, ale
dajacy szans¢ na skuteczne wprowadzenie zmian.

DOBRE PRAKTYKI — UZUPELNIENIE REKOMENDACJI U

Polska Izba Ubezpieczen wraz ze Zwiazkiem Bankdéw Polskich
pracuja ponadto nad dobrymi praktykami w zakresie ubezpieczen
CPIL Dobre praktyki powstaja we wspolpracy z Urzgdem Komisji
Nadzoru Finansowego. Mapg drogowa dotyczaca tej inicjatywy oglo-
szono podczas tegorocznego X Kongresu PIU w Sopocie Samoregu-
lacja branzy ubezpieczeniowej i bankowej ma stanowi¢ uzupelnienie
przyjetej przez KNF znowelizowanej Rekomendacji U.

Celem dobrych praktyk jest podniesienie warto$ci produktéw
CPI dla klientéw, co oznacza w szczegdlnosci nacisk na elementy
jakoSciowe produktéw oraz zapewnienie odpowiedniej dystry-
bucji tych produktéw przez banki. Dobre praktyki stanowia
rowniez odpowiedz na oczekiwania EIOPA przedstawione
w raporcie 1 ostrzezeniu z 2022 r. Ubezpieczyciele i banki ustala
zestaw parametréw majacych wplyw na warto$¢ produktu dla
klienta. Te parametry b¢da stale monitorowane w trakcie zycia
produktu, co pozwoli na podejmowanie odpowiednich dziatan,
by warto$¢ dla klienta utrzymaé lub zwigksza¢. Samoregulacja
obejmie kilka istotnych obszaréw, od tworzenia produktu CPI, wprowa-
dzania go do obrotu, po obstuge i monitorowanie. Bedzie wptywata na
odpowiedzialno$¢ dystrybutora za jako$¢ obstugi, nadzor zaktadu
ubezpieczen nad bankiem — dystrybutorem. Dobre praktyki
beda zawieraly ponadto rozwiazania zapewniajace odpowiednia
wymiang informacji pomig¢dzy ubezpieczycielami i dystrybu-
torami ubezpieczen oraz podzial obowiazkéw, ktéry zapewni
odpowiednia weryfikacj¢ materialdw informacyjnych i marke-
tingowych kierowanych do klienta.

Przygotowanie takiej samoregulacji jest ogromnym przedsigwzig-
ciem. W pracach brali udzial przedstawiciele dwoch sektoréw —
ubezpieczeniowego i bankowego. Nie jest to jednak pierwsza tego
typu inicjatywa PIU 1 ZBP. Pierwsze wspdlne rekomendacje dobrych
praktyk dotyczace bancassurance powstaly juz kilkanascie lat temu.
Jest to wigc pewna kontynuacja, ale réwniez nowa jako§¢ w ksztal-
towaniu praktyki rynkowej 1 cenne doswiadczenie, ktdre z pewno-
Scig przetozy si¢ na dalsza wspolprace migdzy sektorami ubezpiecze-
niowym 1 bankowym oraz nadzorem.

POTENCJAt DO ROZWOJU RYNKU BANCASSURANCE W POLSCE
Ostateczna wersja nowelizacji Rekomendacji U przyjeta przez
KNF pozwala mie¢ nadziej¢ na rozwdj rynku bancassurance.
Gdyby jednak pozostaly pierwotne zapisy, w szczegdlnosci zapro-
ponowane w grudniu 2022 r., rynek bancassurance w Polsce
zostalby skutecznie zablokowany — z pewnosciag woéwczas nie
mogliby$Smy przygotowaé pozytywnego tekstu i patrze z nadzieja
w przyszlo$é. Dzi$ jednak widaé potencjat zmian. W obliczu
zahamowania rynku hipotecznego, banki prébuja wchodzié
w nowe obszary ubezpieczen. W rozmowach z sektorem mocno
wybrzmiewa, ze interesuja si¢ produktami stand alone. I to
réwniez moze by¢ szansa dla bancassurance. Banki, ze swoim
dost¢pem do klienta, s3 doskonalym miejscem do rozwoju samo-
dzielnych produktéw, niepowiazanych z kredytami. Im po prostu
fatwo pokazaé klientowi, ze dana oferta istnieje i bytaby dla niego
dobra. Oraz — co szczegdlnie wazne — warto§ciowa. U
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MIESIECINIK UBEZPIECIENIOWY

LUKASZ ZON
prezes Stowarzyszenia Polskich Brokerow
Ubezpieczeniowych i Reasekuracyjnych

CHATGPT

Sztuczna inteligencja
Cie nie zastgpi, zrobi to osoba,
Ktora jej uzywa

Gdy latem tego roku w czasie spotkania zarzgdu SPBUIR
zastanawialismy sie, w jaki sposob podejs¢ do tematu najbliz-
szego Kongresu Brokerdw, bardzo szybko nasza dyskusja
skrecita w rejony dotyczace sztucznej inteligencji. Uznalismy,
ze nie ma na co czekac¢. Obserwowany w ostatnim czasie
gwattowny rozwoj wszelkiego rodzaju programow i rozwigzan
zwigzanych z szeroko rozumiang sztuczng inteligencjg powo-
duje, ze czasu na zmierzenie sie z wyzwaniami, jakie jej rozwaoj
za sobg niesie, wiasciwie juz nie ma.

Na poczatek jednak uwaga terminologiczna. Méwiac ,,sztuczna
inteligencja”, mam na mygsli szerokie, publicystyczne nawet, rozu-
mienie tego stowa, ktére obejmuje wszelkiego rodzaju aktywnosci
zmierzajace do zautomatyzowania proceséw dotychczas wykonywa-
nych przez ludzi. Oddajac glos najpopularniejszemu obecnie prze-
jawowi sztucznej inteligengji, tj. ChatowiGPT — sztuczna inteligencja
(SI) odnosi si¢ do dziedziny informatyki, ktdra zajmuje si¢ tworzeniem
systemow komputerowych, zdolnych do wykonywania zadan, ktdre zazwy-
czaj wymagajq ludzkiego myslenia. Kluczowym celem sztucznej inteli-
gengji jest stworzenie programdw komputerowych, ktdre mogq analizowad
dane, uczy¢ si¢ z tych danych i podejmowac autonomiczne decyzje, takie jak
m.in. Uczenie maszynowe, rozpoznawanie Wwzorcow, sztuczne sieci neuro-
nowe czy tez automatyczne wnioskowanie Warto zaznaczyc, Ze sztuczna
inteligencja to bardzo obszerna dziedzina, obejmujqca wiele réZnych podejs¢
i technik. Jej rozwdj ma znaczqcy wplyw na wiele dziedzin Zycia, w tym
na biznes, medycyng, nauke, transport, a takze na codzienne Zycie ludzi.

No wlasnie, wplyw na codzienne zycie ludzi to dzi$ juz nie tylko
odpowiedzi na proste pytania, ktére mozna znalez¢é w Wikipedii, ale
coraz bardziej skomplikowany i uzyteczny w prowadzeniu dziatal-
nosci biznesowej system wielu réznych rozwiazaf, ktére umozli-
wiaja wsparcie, a docelowo umozliwig zastapienie obecnych dzialai
cztowicka. Skoro tak, to i ja postanowitem skorzysta¢ z mozliwosci
i pozwalam sobie zaprezentowaé wspdlnie z ChatemGPT kilka
refleksji na temat branzy brokerskiej ubezpieczeri w Polsce — mijajqcy rok
i przyszlost.

Mijajacy rok w branzy brokerskiej ubezpieczeri w Polsce przynidst ze sobg
wiele wyzwart i dynamicznych zmian. Analiza tego okresu dostarcza cennych
wskazdwek dotyczqcych aktualnych trendow oraz perspektyw rozwoju na
przyszlosé. Ponizej prezentujemy refleksje na temat mijajgcego roku oraz
kilka kluczowych kwestii, ktdre mogq ksztattowac przysztos¢ branzy broker-
skiej ubezpieczeti.

Jak widad, poczatek catkiem niezty i dobry wstep do dalszych
rozwazan.

DYNAMIKA RYNKU W 2023 ROKU

W minionym roku zawwazylismy istotne zmiany na rynku ubezpiecze-
niowym w Polsce. Pandemia Covid-19 wplyneta na preferenje klientow,
zwigkszajqc zainteresowanie ubezpieczeniami zdrowotnymi oraz ubezpie-
czeniami podrdznymi. Firmy ubezpieczeniowe musiaty dostosowac si¢ do
nowej rzeczywistosci, wprowadzajqc elastyczne polisy i oferty, aby sprostac
rosngcym oczekiwaniom klientow.

Dostosowanie si¢ do nowej pandemicznej i popandemicznej
rzeczywisto$ci nie dotyczy oczywiscie wylacznie ubezpieczycieli, ale
réwniez 1 brokeréw. Najwaznicejszy skutek, ktory dotyka sposobu
prowadzenia naszego wspdlnego biznesu jest taki, ze w ciagu bardzo
krotkiego czasu przeniesliSmy si¢ wlasciwie catkowicie do $wiata
wirtualnego. Spowodowalo to przyspieszenie procesow, co uwalnia
potencjat do szybszego rozwoju organizacji. Zmiana mentalnosci
z kolei umozliwia takze tatwiejsze wdrozenie rozwiazan, ktore do
tej pory mogly spotka¢ si¢ z oporem odbiorcéw, przede wszystkim
klientéw. Pierwsze proby z automatycznymi systemami komunikacji napo-
tykaty na zdecydowany sprzeciw, natomiast dzi$ rozmowa z botem nie dziwi
ani nie oburza nikogo i jest powszechnie akceptowana, szczegolnie jezeli
wezmie sie pod uwage, ze rozmowa z botem umozliwia szybsze zafatwienie
swoich spraw. Stad juz tylko krok do, funkcjonujacych przeciez na
rynku, rozwiazan zwigzanych np. z automatyzacja procesu likwi-
dacji szkod.

WYZWANIA DLA BROKERA UBEZPIECZENIOWEGO

Dila brokera ubezpieczeniowego mijajacy rok byt czasem intensywnego dosto-
sowywania si¢ do zmieniajqcych si¢ warunkdw rynkowych. Rosnqce regulacje
oraz dynamiczne otoczenie biznesowe stawialy przed nami szereg wyzwar.
Jednakze byly one rwniez szansq do kreatywnego myslenia i poszukiwania
innowacyjnych rozwiqzaii, co pozwolito nam lepiej obstugiwac naszych
klientdw.

Moze nie tyle ostatni rok, ale caly popandemiczny czas to szereg
wyzwan stajacych przed nami brokerami. Wskazane wyzej procesy
automatyzacji to jedno, natomiast w ramach prowadzenia naszego
codziennego biznesu widaé wyraznie, ze ta przyspieszona auto-
matyzacja, rozwéj technik komunikacji na odleglo$é, a takze goto-
wos§¢ klientéw na zmiany z nich wynikajace, implikuje koniecz-
no$¢ zmiany dotychczasowych i wypracowywanych przez ostatnie
lata sposobdw dzialania. I nie zmienia tutaj wiele fakt, ze bardzo
szybko okazato sig, ze trzeba wrécié na stare brokerskie szlaki
1 ponownie rozpoczaé spotykanie si¢ z klientami twarza w twarz.
Oznacza to jedynie, ze W nadchodzacym wielkimi krokami ,nowym”
biznesowym $wiecie, w migjsce sprawnosci w postugiwaniu sig produktami
i konstruowaniu ,,szytych na miare” programow ubezpieczenia, coraz wiek-
$7eg0 znaczenia nabierze relacyjno$c¢ i umiejetnosc przekonania klientow
do siebie i swoich racji. Szczegdlnie w obliczu faktu, ze post¢pujaca
automatyzacja musi spowodowaé pogle¢bienie trendu zapoczatko-
wanego przez wspdlczesne, coraz bardziej konsumeryczne, rozwia-
zania prawne, tj. uproszczenie i pauperyzacja oferty. Wyglada na to,
ze jako brokerzy coraz mniej b¢dziemy mieli pola do kreowania
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wartosci polegajacej na indywidualnych rozwiazaniach, gdyz albo
zostang one weiagnigte do kanonu rozwiazan oferowanych przez
ubezpieczycieli, albo, jako nieprzystajace do nowej rzeczywistosci,
zostang po prostu zlikwidowane. Powyzsze procesy z pewnoscia
pogl¢bia zaréwno konsolidacja w obszarze ubezpieczycieli, jak
1 wérod brokeréw:

INNOWACJE W BRANZY

W kontekscie innowacji, branza brokerska ubezpieczeri nie stoi w miejscu.
W mijajacym roku widzielismy rozwdj technologii, ktory wplyngt na sposdb,
w jaki oferujemy ustugi. Automatyzacja proceséw, analiza danych oraz
rozwdj aplikacji mobilnych staly sie kluczowymi elementami w swiadczeniu
ustug brokerskich. Té zmiany nie tylko zwickszajq efektywnost, ale rowniez
podnoszq jakos¢ obstugi klienta.

Wydaje mi sig, ze tutaj mdj ;wspdtpracownik” wrzucit do jednego
worka dzialalno§é podejmowana przez ubezpieczycieli oraz
brokeréw. Oczywiscie brokerzy nie pozostaja oboj¢tni na mozli-
wosci wynikajace z zastosowania sztucznej inteligencji. Przy-
znac jednak trzeba, ze obserwujac efekty podejmowanych przez
podmioty rynku dzialaf, to ubezpieczyciele sa juz bardziej zaawan-
sowani w testowaniu i wdrazaniu nowych rozwiazan. Stawia
to przed nami brokerami konieczno$é przyspieszenia prac nad
wlasnymi rozwiazaniami, ktére umozliwia dotrzymanie kroku
naszym partnerom z zakladow ubezpieczen.

WSPOLPRACA Z KLIENTAMI

Warto podkreslic; Ze relacje z klientami sq fundamentem branzy brokerskiej.
W mijajgcym roku zawwazylismy wzrost oczekiwari klientow wzgledem
naszych ustug. Klienci oczekujq nie tylko kompleksowej obstugi, ale rowniez
szybkosti i dostepnosti. Dlatego rozwijanie relagji z klientami oraz dostoso-
wywanie si¢ do ich potrzeb stajq si¢ kluczowym elementem sukcesu.

Wspominalem juz wyzej o tym, jak bardzo kluczowa stanie si¢ juz
w najblizszym czasie umiej¢tno$¢ utrzymywania wlasciwych relacji
z klientami. Tak naprawdg¢ zakladajac, ze wiele proceséw meryto-
rycznych wespra algorytmy, relacje pozostana gléwnym obszarem,
w ktdrym bedzie mozna rywalizowaé miedzy soba. Obok umiejet-
nosci wykorzystania tychze algorytmdéw oczywiscie.

PRZYSZLOSC BRANZY BROKERSKIE)

Perspektywy na przyszlos¢ branzy brokerskiej ubezpieczeri w Polsce sq obie-
cujqce. Jednakze, aby utrzymac si¢ w dynamicznym srodowisku, brokerzy
beda musieli nadal inwestowac w technologie, rozwijac umiejetnosci oraz
dostosowywac sie do zmieniajqcych si¢ regulagji. Elastycznost, proaktywnos¢
i zdolnos¢ do szybkiego reagowania na zmiany rynkowe stang si¢ kluczo-
wymi cechami przysztego sukcesu.

Myslac o przysziosci nie tylko branzy brokerskiej, ale calej branzy
ubezpieczeniowej, nie ulega dla mnie watpliwosci, ze nie mozemy
dzisiaj pozostawi¢ z boku kwestii zwigzanych z wpltywem sztucznej
inteligengji nie tylko na prowadzony przez nas biznes, ale na nas
ludzi w ogble. Oczywiscie nadal bardzo wazne w naszej pracy pozo-
staja biezace wyzwania, ktdrych nie szcz¢dzi nam otaczajaca nas
rzeczywisto$¢. Coraz to nowe kwestie regulacyjne, RODO, czy coraz bardziej
widoczne i otaczajgce nas swymi ,zielonymi mackami” wymagania stawiane,
rowniez przed naszym rynkiem, przez ESG, wptywajg tu i teraz na naszg prace.
I fakt, ze globalna sytuacja zwigzana z III wojng $wiatows 1 wyni-
kajacymi z niej napigciami politycznymi pewne procesy spowalnia
badz odsuwa w czasie, nie przelozy si¢ na to, ze raz sformulowane
wymagania i cele do osiagnigcia zostang zlikwidowane. One moga
najwyzej si¢ nieco op6znic.

Mysle jednak, ze na to wszystko o czym napisalem powyzej
i tak natozy si¢ wiasnie rozwoj technologii sztucznej inteligencji.
Rozpoczynajac od najprostszych rozwiazan, jakimi sa autono-
miczne samochody czy inteligentne domy, ktdrych rozwéj juz
niedtugo wplynie na ryzyka, ktére b¢dziemy jako branza mogli
ubezpieczad, bo znikna ubezpieczenia komunikacyjne oraz ubez-
pieczenia mienia od szkdd, ktére nie sa nastgpstwem zywiolow.
Poprzez rozwdj systeméw wspomagajacych sprzedaz i likwidacje
szkod — boty, automatyczna ocena wymagan i potrzeb umozli-
wiajaca brokerowi tatwiejszy i szybszy dobdr odpowiedniego
produktu, potaczenie z systemami ubezpieczyciela utatwia-
jace kontakt z ubezpieczycielem i umozliwiajace kontrakto-
wanie w szybszy 1 bardziej precyzyjny sposéb. Wreszcie automa-
tyczne ocena i wycena szkdd umozliwiajaca likwidacj¢ w czasie
rzeczywistym.

I w tym calym gwaltownym procesie, przy calej niepewnosci
dotyczacej kierunkéw, w jakim rozwdj sztucznej inteligencji
pdjdzie, musimy sobie odpowiedzie¢ na pytanie, jaka role w tym
przysztym Swiecie bgdziemy odgrywali my ludzie i to zaré6wno
w codziennym zyciu, jak i w naszym zyciu zawodowym. W jaki
spos6b wykorzystaé dla osiagnigcia naszych celéw nowoczesne
rozwigzania, unikajac jednocze$nie zagrozen, ktore pigtrza si¢
przed nami i tak naprawdg nie sa nawet do konca sformulo-
wane. W dodatku niektorzy twierdzg nawet, ze podstawowym zagroze-
niem, zwigzanym z rozwojem sztucznej inteligencji jest to, ze obecni jej
tworcy nie sg nawet w stanie odpowiedzie¢ na pytanie, w jaki sposob to tak
naprawde dziafa. Wskazuje sig, ze pewne procesy sa rozpoczynane,
a dalej tocza si¢ juz same bez kontroli tworcéw. Oprocz tego
podstawowego zagrozenia, jakim jest tworzenie czego$, czego do
korica nie rozumiemy, jest jeszcze szereg innych zagrozen, ktore
s identyfikowane — od nieuprawnionego uzycia i ujawnienia
danych, poprzez bi¢dy merytoryczne, ktére moga skutkowaé
wadliwoscia zastosowanych rozwiazan, na kwestiach zwiazanych
z fizycznym bezpieczefistwem konczac.

Oddajac jeszcze na chwilg glos ChatowiGPT:

Warto zauwazyé, Ze mimo tych potencjalnych zagrozen, rozwdj sztucznej
inteligencji w branzy ubezpieczeniowej moze przynies¢ takze liczne
korzysti, takie jak zwigkszona efektywnosé, szybsze rozstrzyganie szkdd,
lepsza personalizacja ofert ubezpieczeniowych i poprawa ogdlnej jakosci
obstugi klienta. Kluczowe jest swiadome i odpowiedzialne stosowanie tej
technologii, wwzgledniajqc rownoczesnie jej potencjalne ryzyka.

Na XXVI Kongresie Brokerow porozmawiajmy o tym, w jaki sposob wyko-
rzystac otwierajgce sie przed nami mozliwosci unikajgc przy tym, bardziej
lub mniej uSwiadomionych, zagrozen. Reakcja tanicuchowa zwia-
zana z rozwojem sztucznej inteligencji juz trwa. I tak naprawde
jedynie od nas samych zalezy, czy ta ,energia” nape¢dzi nasze
reaktory, czy spopieli nas w btysku wywracajacym nasz §wiat do
gbry nogami.

Stwierdzenie be¢dace tytulem ,naszego” artykutu, pojawia si¢
bardzo czg¢sto w publikacjach dotyczacych sztucznej inteligencji
1 w sposdb precyzyjny opisuje, co nas czeka w kontekscie wyko-
rzystania sztucznej inteligencji. Czy kto§ uwaza inaczej? Zapra-
szamy do dyskusji.

PS:

Podczas pisania tego artykulu caly czas ttukl mi si¢ po glowie
utwor ,You could be mine” Gn'R (jesli wiesz, o czym ja méwig).
Ze przesadzam? Oby tak! O
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JACEK SKWIERCZYNSKI
czlonek zarzadu Polskiego Stowarzyszenia
Aktuariuszy

Profesjonalizacja
Stowarzyszenia Aktuariuszy

Zastanawialismy sie nad tym, jakg wartos¢ dodang ma cztonkostwo w PSA dla aktuariuszy oraz jakg wartos¢ dodang ma dla
pracodawcow zatrudnienie aktuariusza, ktory nie tylko zdat egzaminy i zostat wpisany na Panstwowg Liste Aktuariuszy, ale jest

takze cztonkiem PSA. — JACEK SKWIERCZYNSKI

Rok 2023 byl wazny dla Polskiego Stowarzyszenia Aktuariuszy.
Wybrane zostaly nowe wtadze Stowarzyszenia, a dalej — ponownie
prezesem zostal wybrany Marcin Krzykowski.

Ostatnie lata pod kierunkiem Marcina Krzykowskiego okre-
§litbym jako dalsza profesjonalizacj¢ sposobu dziatania — bardzo
istotna, gdy weZmiemy pod uwagg, ze praca na rzecz Stowa-
rzyszenia odbywa si¢ wylacznie na zasadzie spotecznej — bez
zbednych kosztéw obciazajacych skladki cztonkowskie. Stowa-
rzyszenie ma nowy i stale ulepszana strong internetowa, zmie-
niony zostal adres siedziby Stowarzyszenia, korzystamy z uslug
profesjonalnej firmy ksiggowe;j.

Liczba cztonkow Stowarzyszenia

na 31 grudnia 2021 roku oraz na 31 grudnia 2022 roku
SNl Stan nazg; 1grudn|a Stan na 31 grudnia
Rzeczywisci 219 225
w tym o statusie 1 )
~niewykonujacy zawodu”
Stowarzyszeni 33 34
Aspiranci 38 38
Honorowi 4 4
Wspierajacy 1 1
Razem 295 302

Zrédto: Opracowanie wiasne.

PODSTAWOWE FAKTY

Polskie Stowarzyszenie Aktuariuszy jest czlonkiem migdzy-
narodowych organizacji aktuarialnych: Actuarial Association
of Europe (AAE) i International Actuarial Association (IAA).
Wiaze si¢ to z konieczno$cia placenia skladek, ale daje mozliwosé
udziatu w pracach tych organizacji. W latach 2022 i 2023 sktad
reprezentantéw PSA w Komitetach AAE ksztaltowal si¢ nastgpu-
jaco (brak zmian w stosunku do roku poprzedniego):

— Komitet ds. Ubezpieczen: Robert Pusz,

— Komitet ds. Emerytur: Bogustawa Wolniewicz-Niemiec.

Od pazdziernika 2022 r. Piotr Szlenk zostal powolany na 3-letnia
kadencj¢ do Nominations Panel AAE jako reprezentant stowarzy-
szen aktuarialnych pomigdzy 151 a 600 cztonkdw.

Udziat w tych miedzynarodowych organizacjach naktada na PSA obowigzek
m.in. wtasciwego uksztattowania wymagan cztonkowskich, statego
$ledzenia zmieniajgcych sie wymagan edukacyjnych dla nowych adeptow
zawodu oraz stawiania wysokich wymagan moralnych wobec swoich
czfonkow. PSA, §ledzac te wymagania edukacyjne, dba o to, by
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we wspotpracy z KNF zapewniaé, ze egzaminy aktuarialne —ich
zakres — odpowiada tym zmieniajacym si¢ wymaganiom.

Na Walnym zebraniu PSA w maju 2023, w trakcie ktérego
wybrano nowe wtadze Stowarzyszenia, jako osiagnigcia
wskazano:

— prelekeje ,Open Floor” — webinaria otwarte dla wszystkich
che¢tnych na tematy istotne dla aktuariuszy. Liczba uczestni-
kéw webinardw utrzymywata si¢ w roku 2023 na bardzo wyso-
kim poziomie — zazwyczaj byta ona zblizona do 70-80 oséb,
cho¢ w zalezno$ci od tematyki, liczba uczestnikéw wynosita
nawet powyzej 100 oséb. Do uczestnictwa w webinarach pro-
wadzonych w jezyku angielskim zarzad zapraszat takze czlon-
kow innych stowarzyszen aktuarialnych — przede wszystkim
z regionu Europy Srodkowej i Wschodniej;

- Organizowanie — wsp6lnie z SGH - Szkoly Aktuarialne;j
— corocznego — odbywajacego si¢ na poczatku wrzes$nia —
zestawu wykladdéw wybitnych specjalistow z dziedzin aktu-
arialnych lub przydatnych aktuariuszom. Zajgcia prowadzone
sa w formie hybrydowej (stacjonarnie lub zdalnie) dla ulatwie-
nia udzialu wszystkim zainteresowanym. Czlonkowie Stowa-
rzyszenia moga bra¢ udzial w Szkole Aktuarialnej na preferen-
cyjnych warunkach cenowych.

WARTOSC DODANA

Nowo wybrany zarzad Stowarzyszenia odbyt tradycyjne dla
rozpoczgcia nowej kadencji spotkanie — burz¢ mozgow, aby
okresli¢ cele strategiczne na nowa kadencj¢ w tym zakre$lenie
dziafan i ich hierarchizacje.

ZastanawialiSmy si¢ nad tym, jaka warto$¢ dodana ma czlon-
kostwo w PSA dla aktuariuszy oraz jaka warto$¢ dodang ma dla
pracodawcdw zatrudnienie aktuariusza, ktory nie tylko zdat egza-
miny i zostal wpisany na Pafistwowa List¢ Aktuariuszy, ale jest
takze czlonkiem PSA.

Odpowiadajac na pierwsze z powyzszych zagadnien, zarzad widzi

nastgpujace argumenty przemawiajace za cztonkostwem w PSA:

- mozliwo$¢é reprezentowania PSA na arenie migdzynarodowej —
we wiladzach i w grupach roboczych AAE i IAA — ze wsparciem
finansowym Stowarzyszenia,

- mozliwo§é rozwoju indywidulanego przez bezptatny
(w ramach sktadki cztonkowskiej) dostgp do actuview —
internetowego zbioru prelekeji i prac z dziedziny aktuariatu.
Jest to pomyst i inicjatywa Deutsche Aktuarvereinigung e.V.
i innych stowarzyszen aktuarialnych, majaca na celu dzie-
lenie si¢ wiedza niezb¢dna dla podnoszenia kwalifikacji, co
jest wymogiem niezb¢dnym dla wlasciwego wykonywania
zawodu aktuariusza;

— potwierdzane przez Stowarzyszenie stale podnoszenie kwali-
fikacji;

— mozliwo$¢ pracy na rzecz Stowarzyszenia i ogblnie — rozwoju
polskiego rynku finansowego w tym w szczeg6lnosci ubezpie-
czeniowego;

— wzajemne uznawanie kwalifikacji aktuarialnych na arenie mig-
dzynarodowej — w znacznym zakresie mozliwe jest uznawanie
kwalifikacji aktuarialnych jako cztonka PSA przez inne stowa-
rzyszenia aktuarialne — od tej zasady sa wyjatki.

Drugie pytanie — warto§¢ dodana dla pracodawcy jest pewnym
wyzwaniem dla PSA.

Nie podwazajac praw aktuariuszy wpisanych na list¢ KINF, aktu-
ariusz — czlonek PSA jest przygotowany na udokumentowanie
spelniania szeroko pojetych wymagan ,fit and proper” — wymienié
nalezy tu:

— stale podnoszenie kwalifikacji,

— podleganie komisji dyscyplinarnej Stowarzyszenia,

— odbycie kursu profesjonalizmu.

Nie bez znaczenia jest wymiana najlepszych praktyk zaréwno
w zakresie wymogdw wyplacalnosci I, jak i polskich standardéw
rachunkowosci.

Wiele czasu zarzad poswiecit dyskusji nad propagowaniem zawodu aktu-
ariusza. Czujemy obecnie wysoka konkurencje ze strony innych
kierunkéw ksztalcenia specjalistow w zakresie nauk $cistych,
w przypadku ktérych nie ma tak wysokich, jak w przypadku aktu-
ariuszy, wymagan zdawania egzaminéw i stalego podnoszenia
kwalifikacji.

PSA wspoélpracuje z uczelniami i studenckimi kotami — dla
realizacji celu propagowania zawodu aktuariusza wystgpuje na
konferencjach z prelekcjami zachgcajacymi studentdéw do wyboru
tego zawodu.

Dla propagowania zawodu aktuariusza zostal niedawno urucho-
miony profil Polskiego Stowarzyszenia Aktuariuszy w serwisie
Linkedin.

I na koniec — jedna decyzja podj¢ta przez Zarzad: od roku 2024 co
roku oglaszany bedzie konkurs PSA na najlepsza pracg magisterska
i licencjacks z zakresu aktuariatu lub szerzej — wykorzystujacego
techniki aktuarialne. 1

© onetime/stock.adobe.com
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MAREK WIELGOSZ
menedzer w Zespole Ryzyka Finansowego
grupy Aviva

Wyzwania zwigzane z zarzgdzaniem
ryzykiem stopy procentowe]

Srodowisko stop procentowych jest szczegdlnym przedmiotem zainteresowania zakladdw ubezpieczen, poniewaz ich aktywa
i pasywa w znacznym stopniu narazone sg na zmiany poziomu lub zmiennosci stop procentowych. - Marex WieLcosz

W poréwnaniu do innych podmiotéw rynku finansowego, zaktady
ubezpieczen nie maja przewagi konkurencyjnej w zarzadzaniu
ryzykiem stopy procentowej. W konsekwengji z reguty w bardzo
ograniczonym stopniu spekuluja one w zakresie rynkowych stop
procentowych, preferujac ograniczanie zmiennosci zyskow, a tym
samym dywidend. Powyzsze wymaga aktywnego zarzadzania
ryzykiem stopy procentowe;.

ZRODLA RYZYKA

Ekspozycja zaktadow ubezpieczen na ryzyko stopy procentowej w znacznej
mierze spowodowana jest duzym udziatem instrumentow dfuznych w sumie
bilansowej, kiory czesto przekracza 70%. Ponadto pasywa zaktadu ubez-
pieczen, zwlaszcza takiego o duzym udziale produktéw z zakresu
ubezpieczen na zycie (w tym emerytalnych), sa z reguly bardzo
wrazliwe na tzw. stop¢ wolng od ryzyka. Wyznaczana jest ona
w systemic Wypltacalno$¢ II na podstawie rynkowych kwotowar
stopy procentowej (gléwnie swapoéw) i uzywana do dyskonto-
wania przyszlych przeptywéw pieni¢znych z tychze ubezpieczen.

Z punktu widzenia zarzadzania wyplacalno$cia zakladu ubezpie-
czen, jedna z podstawowych metryk jest wspolczynnik pokrycia
kapitalowego wymogu wyptacalnosci (ang. solvency capital require-
ment, SCR) obliczany jako iloraz dopuszczonych Srodkéw
wiasnych (ang. eligible own funds, EOF) i SCR. Wplyw zmiany
rynkowych stdp procentowych na EOF zalezy od wielu czyn-
nikéw. Do glownych zaliczyé nalezy:

- wielko$¢ oraz strukturg oczekiwanych przeplywoéw pienigz-
nych dla aktywéw o charakterze dtuznym,

- wielko$¢ oraz strukturg oczekiwanych przeplywoéw pienigz-
nych bedacych podstawa wyznaczenia najlepszego oszacowa-
nia rezerw (ang. best estimate of liabilities, BEL),

— specyfik¢ stosowanej stopy wolnej od ryzyka, w tym mozli-
woS$¢ uzycia narzutu ponad tzw. bazowa stopg wolng od ryzyka

w postaci korekty z tytutu zmiennoSci (ang. volatility adjustment,
VA) lub korekty dopasowujacej (ang. matching adjustment, MA),
— wielko$¢ oraz charakterystyke marginesu ryzyka,
— stosowanie okresu przej$ciowego w wyznaczaniu rezerw.

Z kolei na wrazliwo$¢ SCR na zmiany stop procentowych duzy wptyw ma
profil ryzyka zaktadu oraz sposab obliczania SCR. W przypadku znacza-
cego udziatu produktéw z gwarancjami finansowymi, spadek stop
procentowych niemal natychmiast doprowadzilby do wzrostu
zobowiazan ponad to, co wynikatoby ze zmiany samej stopy
dyskontowania zobowiazan. W przypadku, gdyby zmiana stép
procentowych byla znaczaca, zaktad moglby rozwazy¢ sprzedaz
czgsci portfela polis celem uzyskania korzystnej zmiany profilu
ryzyka. Gléwnym ograniczeniem tego typu dziatari jest ich dtugo-
terminowy charakter oraz uzaleznienie stosowania od uzyskania
odpowiednich zgdd regulacyjnych.

Do gléwnych czynnikéw wptywajacych na wrazliwo$¢ SCR na
zmiany poziomu stdp procentowych zaliczy¢ nalezy:

— jako§¢ dopasowania przeptywoéw pieni¢znych dla aktywow
o charakterze dluznym oraz przeptywdw pieni¢znych beda-
cych podstawa wyznaczenia BEL (dopasowanie przeptywdw),

— charakterystyke portfela polis (zwlaszcza obecno$é produktéw
z gwarancjami finansowymi lub wrazliwych na ryzyko maso-
wych rezygnagji),

— sposob wyznaczania SCR — przy uzyciu modelu standardowego
albo specyficznego dla danego zakladu modelu wewngtrznego.

Pierwszy z powyzszych czynnikdéw jest mierzony za pomoca
wymaganego kapitatu na ryzyko stopy procentowej — im wigksze
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niedopasowanie przeplywéw, tym wigkszy SCR na ryzyko stopy
procentowe;j.

Drugi z czynnikéw jest zwiazany z charakterystyka portfela polis.
W przypadku produktow z gwarancjami finansowymi, w praktyce czesto
wyznaczenie ,udziafu w zysku” lub innego rodzaju gwarancji odbywa sig na
podstawie zwrotu z aktywéw w oparciu o zasady IFRS i czgsto istnieje mozli-
wos¢ odstgpienia od umowy przez ubezpieczajgcego bez ponoszenia znacza-
cych optat. Wzrost rynkowych stdp procentowych stanowi wtedy
silng zachgetg dla klientéw do rezygnacji z uméw celem zawarcia
Nnowej umowy o wyzszym poziomie gwarancji. W takim przypadku
zakladajac, ze dopasowanie przeptywoéw jest dobre, BEL i rezerwa
matematyczna sa zblizone do siebie, a warto§¢ odstapienia jest
réwna rezerwie matematycznej to wplyw wystapienia masowych
rezygnacji jest niski lub nawet zerowy. Sytuacja ulegnie diametralnej
zmianie, gdy rynkowe stopy procentowe znaczaco wzrosna, z czym
mamy do czynienia ostatnio (por. Wykres obok). Wtedy rezerwa
matematyczna moze znaczaco przekroczy¢ BEL oraz warto$¢ ,przy-
pisanych” aktywow (ktdre teraz charakteryzowaé si¢ beda niezre-
alizowana strata), a koszt wystapienia masowych rezygnacji bedzie
znaczacy. Jako przyktad niech postuzy sytuacja jednego z wloskich
zaktadéw ubezpieczen, dla ktdrego wzrost stop procentowych
doprowadzil w ostatnim czasie do ponad 80% udzialu kapitatu dla
ryzyka masowych rezygnacji w SCR.

W przypadku opisanym powyzej jednym z mozliwych dziatan
mitygujacych jest reasekuracja ryzyka masowych rezygnacji
zawarta w czasie, gdy koszt wystapienia masowych rezygnacji
jest niewielki. Innym moze by¢ préba lepszego odzwierciedlenia
profilu ryzyka za pomoca modelu wewngtrznego, zwlaszcza
w przypadku, gdy zaklad ubezpieczenh uwaza, ze model standar-
dowy przeszacowuje ryzyko, na ktore jest narazony.

ZARZADZANIE RYZYKIEM

Jak juz wspomnieli$my, z punkiu widzenia zarzadzania zakfadem ubez-
pieczen jedng z gtownych metryk jest wspotczynnik pokrycia kapitatowego
wymogu wyptacalnosci (ang. cover ratio, CR). Zgodnie z informacjami
ujawnianymi publicznie przez zaklady ubezpieczen (por. Tabela
ponizej), poziom wrazliwo$ci CR na zmiany stdp procentowych
jest zréznicowany pomi¢dzy zakltadami oraz zmienny w czasie.
Wynika to z wieloaspektowego i zmiennego wplywu poziomu
rynkowych stdp procentowych na bilans zaktadu ubezpieczen oraz
zakresu stosowania aktywnego hedgingu.

W wigkszosci przypadkdw wplyw zmiany stdp procentowych na
EOF oraz SCR jest przeciwny z punktu widzenia CR. Wyzna-
czenie wrazliwo$ci CR zmiany rynkowych stép procento-
wych wymaga rozbudowanego modelowania aktuarialnego

Tabela. Pozycja kapitatowa oraz wrazliwo$¢ CR na zmiany

stop procentowych dla wybranych grup ubezpieczeniowych

Grupa 31.12.2021 31.12.2022
ubezpieczeniowa | Bazowy(CR | +100pb | -100pb | BazowyCR | +100pb | -100ph
Allianz 209% | +8pp| -10pp 201% |  +2pp -6 pp
Aviva 196% | +15pp| -20pp 198% | +7pp -9pp
Axa 217% | +18pp| -28pp 215% | +18pp| -20pp
Generali 227% | +18pp| -20pp 2% | +8pp| -10pp
NN 213% -8pp| +10pp 197% | +2pp -4pp
PZU 221% | +2pp -5pp 240% -6pp| +6pp

Zrédio: Raporty roczne grup ubezpieczeniowych.

Wykres. Historyczne rynkowe stopy procentowe

Rentownosci 10-letniej obligacji rzadowej
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uwzgledniajacego wplyw wszystkich istotnych czynnikéw, oddzia-
tujacych na EOC 1 SCR.

Jednak CR nie jest jedynym kryterium istotnym z punktu
widzenia zarzadzania ryzykiem stopy procentowej. Do innych
istotnych aspektdow naleza m.in.:

— Poziom apetytu na ryzyko — zaklady zwykle utrzymuja CR
znacznie powyzej wymaganego regulacyjnie poziomu 100%,
co stanowi dodatkowy bufor na wypadek wystapienia nicko-
rzystnych zdarzen;

= Wymogi agengji ratingowych — w tym odno$nie minimalnego
poziomu kapitatu dla docelowego ratingu tzw. sily finansowej;

= Plynno$¢ — zmiana poziomu stop procentowych moze zna-
czaco wplynaé na ptynnosé zaktadu, m.in. poprzez dodatkowe
wymogi zwiazane ze zwigkszonymi depozytami zabezpiecza-
jacymi ekspozycj¢ na instrumentach pochodnych;

— Planowane transfery kapitalu — planowana dywidenda lub
transfery w obszarze M&A (przejeé i akwizycji) moga znaczaco
wplynaé na EOF oraz SCR;

— Lokalne uwarunkowania — podmioty wchodzace w sklad grupy
kapitalowej, moga lokalnie funkcjonowaé i zarzadza¢ zaktadem
w oparciu o inne zasady niz Wyplacalnos¢ II;

— Zmiany zalozen lub modeli aktuarialnych — zalozenia i modele
sa przedmiotem regularnych przegladéw i aktualizacji;

— Zmiany regulacyjne — np. planowane zmiany w regulacjach
systemu Wyplacalno$é IT lub systemu nadzorczego w Wiel-
kiej Brytanii moga znaczaco wptynaé na wrazliwo$¢ bilansu
na zmiany poziomu stop procentowych. Przykladem sa plano-
wane zmiany w marginesie ryzyka;

— Ograniczenia w dysponowaniu aktywami — np. portfele wyod-
r¢bnione lub zasady ksiggowania aktywow w IFRS (utrzymy-
wanie do terminu wymagalnoSci praktycznie uniemozliwiajace
sprzedaz aktywa przed terminem zapadalnosci).

W konsekwengji zarzadzanie ryzykiem stopy procentowej w zakta-
dzie ubezpieczen jest wicloaspektowe 1 wymagajace, ale przez to
tez ekscytujace. 4




PODATKI

MIESIECINIK UBEZPIECIENIOWY

DOMINIK NIEWADZI
manager, doradca podatkowy ALTO

MACIEJ MATLOK
Senior Consultant, aplikant adwokacki ALTO

Kontrole | postepowania
dotyczace obowigzkow FATCA / CRS

Na zaktadach ubezpieczen, oprocz ,standardowych” obowigzkéw podatkowych, cigzy szereg dodatkowych, istotnych powin-
nosci okotopodatkowych. Jednym z najistotniejszych z nich, sg obowigzki wynikajgce z krajowych i zagranicznych regulacji odno-
szacych sie do wymiany informacji o rachunkach finansowych rezydentow poszczegodlnych panstw, w tym zwtaszcza Standw
Zjednoczonych (ObOWiaZki FATCA / CRS) — DomiNik NiEwaDz1, MACIE] MATEOK

W ciagu ostatnich miesigcy obserwujemy szczegdlny nacisk
organéw na prawidlowe realizowanie tych regulagji, co przejawia si¢
zwlaszcza we wzmozonych kontrolach oraz wszczynanych postgpo-
waniach w tym zakresie. Istotne jest w tym kontekscie prawidlowe
opracowanie (a nast¢pnie egzekwowanie) strategii na taka kontrolg,
poniewaz niewypelnianie obowiazkdéw obarczone jest ryzykiem
nalozenia kary pieni¢znej, ktdrej maksymalny wymiar moze si¢gnaé
nawet 1 mln zl. Co wigcej, niedopelnienie obowiazkéw CRS jest
penalizowane na gruncie karno-skarbowym. Dlatego tez w niniej-
szym artykule przyblizymy najistotniejsze aspekty dotyczace
obowiazkdéw FATCA / CRS, w tym zwlaszcza sposoby na minima-
lizacj¢ ryzyka poniesienia wysokiej kary.

NA CZYM POLEGAJA OBOWIAZKI FATCA?

FATCA to amerykarniska ustawa o ujawnianiu informacji
o rachunkach zagranicznych dla celéw podatkowych (ang. Foreign
Account Tax Compliance Act). Jej celem jest zobowiazanie zagra-
nicznych instytucji finansowych (w tym polskich zakladow
ubezpieczen) do przekazywania do USA za posrednictwem Szefa
KAS danych o saldach rachunkéw oraz informacji o ich wiasci-
cielach — podatnikach USA. W ten spos6b amerykanska admini-
stracja podatkowa jest zdolna do weryfikacji prawidlowosci rozli-
czeh podatkowych tych oséb. Regulacje te maja zapobiec przede
wszystkim zjawisku unikania opodatkowania poprzez nieopo-
datkowanie w USA dochodéw osiaganych w innych panstwach.
W Polsce obowiazki FATCA funkcjonuja od 2015 .

W praktyce, wypetnianie obowigzkoéw FATCA sprowadza sig dla zakladu
ubezpieczen do pobrania od klienta odpowiedniej dokumentacji oraz prze-
analizowania jej. Drugim istotnym krokiem jest ztozenie na r¢ce
Szeta KAS raportu o amerykanskich posiadaczach rachunkéw.

NA CZYM POLEGAJA 0BOWIAZKI CRS?

Analogicznym obowiazkiem jest CRS (ang. Common Reporting
Standard). Jest to standard automatycznej wymiany informacji
w kwestiach podatkowych pomig¢dzy tzw. pafistwami uczestni-
czacymi. W Polsce zapisy CRS obowiazuja od 2017 r. na mocy
ustawy z 9 marca 2017 r. o wymianie informacji podatkowych
z innymi pafdstwami. W praktyce ustawa ta nakltada na insty-
tucje finansowe (w tym zaklady ubezpieczeni) trzy podstawowe
obowiazki:

— stosowanie procedur nalezytej staranno$ci oraz procedur
sprawozdawczych;

— rejestrowanie czynnosci podejmowanych w ramach procedur
nalezytej starannosci;

— gromadzenie dokumentacji wymaganej w ramach stosowania
procedur nalezytej staranno$ci, w szczegdlnosci o§wiadczen
o rezydencji podatkowej posiadaczy rachunkéw (klientéw).

W najbardziej ogblnym sensie, powyzsze obowiazki sprowa-
dzaja si¢ do weryfikacji kraju rezydencji podatkowej klientéw
i gromadzenia dowoddédw wskazujacych na miejsce takiej rezy-
dencji. W razie zidentyfikowania rachunkéw klientéw zagra-
nicznych, ktére podlegaja obowiazkowi raportowania, zaktad
ubezpieczen powinien ztozy¢ na r¢ce Szefa Krajowej Admi-
nistracji Skarbowej specjalny raport w terminie do dnia
30 czerwca roku nastgpnego.

Jezyk ustawy jest jednak na tyle szeroki, ze tak naprawde to na zaktadzie
ubezpieczen jako instytucji raportujgce;j spoczywa stworzenie adekwatnego
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systemu wykonywania obowigzkéw CRS w oparciu 0 wtasna, najlepszg ocene.
Dotyczy to zwlaszcza stworzenia odpowiednich wewngtrznych
procedur CRS, doboru wlasciwych systemoéw informatycznych,
czy przede wszystkim starannej weryfikacji rezydencji posiadaczy
rachunkéw.

Brak jednolitych i konkretnych zasad realizowania obowiazkéw
CRS moze by¢ wigc polem do interpretacji. Z naszego do$wiad-
czenia widzimy, ze na dzisiaj ustalonej praktyki w tym zakresie
nie maja réwniez organy, co dodatkowo utrudnia ,idealne” reali-
zowanie obowiazkéw raportowych.

AKTUALNA PRAKTYKA ORGANOW

Zgodnie z obserwowang przez nas praktyka, w ostatnich miesia-
cach organy klada szczegblny nacisk na kontrolowanie prawidto-
wosci wypelniania obowiazkéw CRS.

Powoddw zwigkszonego zainteresowania organdw tym obszarem
moze by¢ kilka. Do najwazniejszych z nich zaliczyé mozna:

— fakt, ze s3 to obowiazki stosunkowo nowe — w praktyce orga-
néw kontrole dotycza zwykle okreséw sprzed kilku (3-5) lat;

— fakt, ze w polowie 2021 r. zwigkszyta si¢ liczba US, ktére moga
taka kontrolg¢ prowadzi¢ — pierwotnie byt to jedynie I Mazo-
wiecki US, jednak uprawnienie to rozszerzylo si¢ na urz¢dy
z kazdego wojewddztwa.

PRZEBIEG KONTROLI

Z formalnego punktu widzenia, kontrola poprzedzona jest dorg-
czeniem zawiadomienia o zamiarze jej wszczgcia. Jest to dosko-
naly moment na wla$ciwe przygotowanie si¢ do takiej kontroli.
Typowymi dokumentami, ktérych oczekiwaé moze organ beda
przede wszystkim:

— deklaracje CRS, ich korekty oraz wyja$nienia co do przy-
czyny zlozenia korekt;

— pisemne procedury sprawozdawcze, nalezytej starannosci,
regulaminy, uchwaly, instrukgje, rejestry czynnosci dotyczace
obowigzkéw CRS;

— bazy danych (rachunkéw), w tym zwlaszcza bazy dotyczace
klientéw — nierezydentdw.

Na podstawie przekazanej dokumentacji, organ przewaznie
wybierze reprezentatywng probe rachunkéw podlegajacych
szczegblowej analizie. Oznacza to, ze badaniu organu nie
podlega kazda polisa.

Kontrola CRS wymaga statej i biezacej kooperacji z organem. Oznacza to
konieczno$¢ wyjasniania watpliwosci organu czy tez przedktadania dodat-
kowych dowodow.

W toku kontroli CRS organ wyda protokél kontroli zawie-
rajacy wstepne ustalenia co do prawidlowos$ci wypelniania
obowiazkéw. W odpowiedzi na taki protokdt, zaktad ubezpie-
czet moze wnie$¢ zastrzezenia. W tym piSmie istnieje mozliwos§é
zajecia wlasnego stanowiska co do oceny kontrolujacych. Z tego
wzgledu — jesli w protokole organ wskaze na nieprawidtowosci
- szczegdlnie wazne jest, aby zastrzezenia przedstawialy wyja-
$nienie powoddéw popelnienia danego bigdu, lub nawet polemike
z organem i kontrargumenty na obrong prawidtowosci realizo-
wania obowiazkéw CRS.

Na zakoficzenie kontroli, organ wyda tzw. wynik kontroli.
W piSmie tym zawarte beda ostateczne ustalenia, opis ewentu-
alnie wykrytych bl¢déw, jak tez zalecenia dotyczace niezb¢dnych
do podje¢cia dzialan naprawczych (korekt deklaracji czy zmian
do procedur).

JAK DZIALAC, ABY ZMNIEJSZYC RYZYKO?

Z naszej praktyki wynika, ze przy niejednokrotnie niejasnych przepi-
sach, nawet najbardziej rozbudowany system wypetniania obowigzkow CRS
nie zawsze jest ,niezawodny”. Dodatkowo, przy duzej skali prowa-
dzonej dzialalnosci nietrudno réwniez o drobne bledy ludzkie.
Jak wiemy — bazujac przy tym réwniez na praktyce organéw —
niemal kazda kontrola prowadzi do zidentyfikowania mniejszej
lub wigkszej skali blgdéw w zakresie CRS.

W razie wykrycia naruszen, organy moga wszczaé postgpowanie
w sprawie wymierzenia tzw. administracyjnej kary pieni¢znej,
ktéra moze wynie$¢ az 1 mln zi. Niestety w rzeczywisto$ci, nawet
gdy zidentyfikowane bl¢dy sa marginalne, organy ,domySlnie”
wszczynaja takie postgpowania. Podkresli¢ trzeba rowniez, ze
postanowienia o wszczg¢ciu postgpowania mozna spodziewac si¢
nawet kilka miesi¢cy po zakonczeniu samej kontroli.

W ramach wszczgtego postgpowania organ jeszcze raz przyjrzy si¢
ustaleniom kontrolnym, niejako ponownie oceniajac sprawe. Zatem
pomimo niekorzystnego dla zaktadu wyniku kontroli, jeszcze
W samym post¢gpowaniu jest szansa na ksztaltowanie argumen-
tacji na ,,swoja obrong”. Co wazne, w toku postgpowania gléwnym
celem jest przekonanie organu do odstapienia od wymierzenia
kary lub do miarkowania jej w maksymalnie najwyzszym stopniu.
Zgodnie z przepisami, wymierzana kara podlega bowiem miarko-
waniu, tj. wlasciwemu obnizeniu stosownie do okolicznosci sprawy.
Na odstapienie od kary lub jej korzystne miarkowanie moga
wplynaé takie kwestie jak: niewielka skala naruszeni (czy ich
charakter), proaktywna postawa w toku kontroli czy przyjecie
dodatkowych dziatah prewencyjnych.

Biorgc to pod uwage oraz bazujac na naszym doswiadczeniu — szczegolnie
istotne jest powazne potraktowanie etapu kontroli i zapewnienie zasobow
pozwalajacych na szybkie wyjasnienie wszelkich watpliwo$ci organu.

To wlasnie w toku kontroli organ dokonuje najistotniejszych
ustaleni, co do stanu faktycznego i tym samym jest to najbardziej
odpowiedni moment na skfadanie istotnych dowodéw i obrong
swojego stanowiska.

Kluczowe jest wigc, aby juz na ctapie kontroli (a najpdzZniej
w trakcie postgpowania) ksztalttowaé narracj¢ (w ramach skta-
danych odpowiedzi na wezwania czy zastrzezen) korzystna dla
kontrolowanej sp6tki. Innymi stowy, aby podkreslaé te okolicz-
nosci, ktdre przemawiaja za wymierzeniem kary w jak najnizszej
wysokosci (wskazanie organowi argumentdw przemawiajacych
za zasadnoScig takiego rozstrzygnigcia).

Finalnie ewentualng kar¢ organ wymierzy w decyzji, w ktorej
szczegdtowo okresli okoliczno$ci majace wplyw na taka a nie
inna wysokos$¢ sankgji.

Zaktad ubezpieczeni bgdzie réwniez uprawniony do skorzystania
z odpowiedniej Sciezki odwolawczej, mozliwe jest takze skorzy-
stanie z drogi sadowo-administracyjnej, poprzez zlozenie skargi
na nickorzystng decyzj¢ II instancji.

Niezaleznie od samej administracyjnej kary pieni¢znej, niedo-
petnienie obowiazkdéw CRS moze stanowié rowniez wykro-
czenie lub przestgpstwo karno-skarbowe. Przewidziang sankcja
jest kara grzywny. Odmiennie niz w przypadku administracyjne;j
kary pieni¢znej, odpowiedzialno$ci KKS nie poniesienie sam
zaklad ubezpieczen, a osoby, ktérym mozna przypisaé odpowie-
dzialno$¢ za realizacj¢ obowiazkéw CRS. 4
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Dlaczego ludzie nie osiggajg osobistych celow?

Osigganie celow osobistych jest podroza. Nie tylko podrdzg w nieznane, lecz takze podrdzg w gigb siebie. Droga, na ktorej nie
tylko bedziemy musieli stawi¢ czota trudnosciom, przeszkodom i nieprzewidzianym okoliczno$ciom, lecz takze gfeboko skrywanym
lekom, obawom i naszym niedoskonatosciom, o ktorych by¢ moze chcielismy zapomnie¢, ale one nie zapomnialy o nas. Droga,
dzieki ktorej z jednej strony mozemy dowiedzie¢ sie, na co nas stac i do czego jestesmy zdolni, a z drugiej za$, na jakie poswie-
cenia nie jestesmy gotowi. Jezeli w niej wytrwamy i dojdziemy do celu, doswiadczymy osobiste] transformacii, ktora sprawi, ze
uwierzymy w swoje mozliwosci oraz bedziemy mie¢ dowody na to, ze jestesmy w stanie siegac¢ po nasze marzenia. — Anprzey Smiech

Niestety wielu osobom pomimo checi 1 giebokiej tgsknoty, by
wytrwaé, nie udaje si¢ dotrze¢ do kofica tej drogi, rezygnuja
w pewnym momencie i wracaja do punktu wyjscia. Tak przynaj-
mniej im si¢ zdaje. Jednak sprawa jest o wiele bardziej ztozona.
Wprawdzie wracaja na poczatek drogi, jednak ich stan psychiczny,
wiara w sukces oraz determinacja zostaty narazone na szwank.
Kiedy proces si¢ powtarza zbyt wiele razy, wigkszo§¢ oséb
w pewnym momencie poddaje si¢ zyciu i zamiast je tworzy¢,
dryfuje z pradem.

Artykul prezentuje podstawowe bledy, jakie popelniaja ludzie na
drodze do realizacji celéw osobistych oraz przedstawia propozycje,
jak tych btedéw unikad.

1. PRZYGOTOWANIE DO DROGI

Realizacja istotnych celéw osobistych, jak kazda podréz wymaga
od nas dobrego przygotowania, kondycji i wytrwalosci. Niestety
juz na tym etapie mozemy popelnié nast¢pujace bigdy:

Brak osobistej pasji w realizacji celu

Czasami zdarza sig, ze nasze cele nie do konca sa nasze, ze staramy
si¢ je zrealizowac tylko dlatego, ze innym na nich zalezy. W przy-
padku, gdy nie czujemy osobistego zwigzku wyznaczanych celéw
z naszymi tgsknotami, pasjami i motywacjami, ryzyko zwiazane
z odpuszczeniem sobie wzrasta geometrycznie wraz z kazda poja-
wiajacy si¢ przeszkoda. Dlatego, planujac je, warto gleboko zasta-
nowi¢ si¢ nad osobistymi korzy§ciami, zwigzanymi nie tylko
z planowanymi rezultatami, lecz takze z przej$ciem osobistej
transformacji w stawaniu si¢ kims, kim na poczatku drogi jeszcze
nie jesteSmy.

Lek przed porazka

Im starsi jeste$Smy, im wigcej doswiadczenia za nami, tym wigksza
jest nasza wiedza o tym, jak istotna cz¢Scia zmiany jest porazka.
Lc¢k przed nia jest silnym hamulcem dla osiagania celow, poniewaz
tatwiej jest unikac ryzyka porazki, nie robiac nic, niz by¢ na nia
narazonym, robiac co§. Obawa przed porazka moze prowadzié
do stagnacji i utraty szans na rozwdj. Niektérzy nawet mowia,
ze w zyciu nie ma porazek, sa tylko lekgje, redukujac sobie w ten
sposdb ich przezywanie.

Warto zdaé sobie sprawg, ze jezeli si¢ za co§ zabieramy po raz
pierwszy, to szanse sukcesu sa naprawde niewielkie, ale kiedy$
trzeba zaczaé. Pamigtam, jak sam rzucalem palenie, udalo mi si¢
dopiero przy czwartej probie. Za kazdym razem wytrzymywatem
dluzej i poznawalem zardéwno proces, jak i siebie w tym procesie.
Za kazdym razem go modyfikowatem, az w koficu dopialem
swego. Dlatego majac §wiadomosé swoich potknigé i wybojéw na
drodze, trzeba je uwzglednié w swoim planie.

Zbyt wielkie cele w zbyt krétkim czasie

Czgsto slyszymy od wielu méwcéw motywacyjnych, ze ,,...nasze
cele powinny by¢ ambitne, poniewaz jezeli nie sa ambitne, nie
beda wystarczajaco motywujace bySmy ruszyli w ich kierunku...”.
To prawda, jednak nasze cele moga okazac si¢ zbyt ambitne, jezeli
nie poS§wig¢cimy na ich realizacj¢ wystarczajacej ilosci czasu.
Pracujac z moimi klientami, mam wrazenie, ze przeceniamy to, co
moze wydarzy¢ si¢ w rok, a nie doceniamy tego, co moze wyda-
rzy¢ si¢ w 7 lat. Stawianie zbyt ambitnych celéw moze prowadzié
do frustracji i utraty motywacji ze wzglgdu na brak wystarczaja-
cych efektdw w zbyt krotkim czasie.
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Dlatego warto zadaé sobie pytanie, w jakim stopniu zmiana
konkretnych nawykéw mentalnych, emocjonalnych czy behawio-
ralnych jest w wyznaczanym sobie czasie. Jezeli czego$ nie robi-
liSmy przez lata, szanse, ze nie tylko zaczniemy to robié systema-
tycznie, ale wytrwamy w decyzji w kolejnych miesiacach, czy latach
s3 niewielkie. Zmiana niektérych nawykéw wymaga nie 21 dni,
jak mozna to znalez¢ w literaturze, lecz czasem nawet miesigcy
lub lat, a to wlasnie od zmiany nawykéw zaczyna si¢ proces reali-
zacji celéw. Zatem badZmy optymistycznymi realistami w okre-
§laniu czasu zmiany, jednak nie przesadzajmy z rezultatami w zbyt
krotkim czasie.

Brak precyzyjnych planéw dziatania

Stosujac regul¢ SMART, wiemy, ze nasze cele powinny by¢
konkretne i mierzalne. Jednak zapominamy, ze plan na ich osia-
gni¢cie powinien réwniez by¢ konkretny i mierzalny. Oznacza,
to, ze kiedy opiszemy nasz cel, powinni§my rozpisaé réwniez
bardzo szczegblowo mape¢ drogowa zmierzajaca do osiagnigcia go,
uwzgledniajac wszystkie tzw. ,kamienie milowe” tej drogi oraz
wskazniki efektywnosci kluczowe dla monitoringu zmiany konkret-
nych nawykéw. Plan powinien uwzgledniaé konkretne zachowania,
ktore chcemy wprowadzi¢ w danym czasie oraz konkretne zacho-
wania, ktore chcemy wyeliminowad, a takze sposéb mierzenia
postepéw zmiany. Nastepnie plan dw warto skorelowad ze swoim
kalendarzem i zobaczyé, na ile istnieje mozliwos¢é reorganizacji
aktywnosci, aby plan byl realny do wykonania. Tak przygotowani
mozemy zaczyna¢ podrdz w kierunku naszych celow.

2. REALIZACJA CELOW

Bardzo lubi¢ powiedzenie, ze ... jest tylko jeden sposdb, by zaczaé
—ZACZAC...”. Na zaklecia, ze zaczniemy od 1 stycznia juz nikt
rozsadny nie reaguje, poniewaz zycie to proces, a nie seria epizodow.
Dlatego wybor daty startu procesu jest nie bez znaczenia. Warto
przyjrzeé si¢ najblizszym aktywno$ciom i wyznaczy¢ taka datg, dla
ktdrej z jednej strony zaréwno start, jak i realizacja zobowiazania
wydaje si¢ optymalna, a z drugiej termin nie jest zbyt odlegly i ...
w drogg.

Nieskuteczny monitoring aktywnosci

Jedna z kilku niewygdd stojacych na drodze do celu, jest monito-
rowanie postgpow. Kiedy nowe zachowanie zaczyna nam wchodzié
w krew, mozemy ulegac wrazeniu, ze nie potrzebujemy juz mierzy¢
naszych aktywnosci. Po czasie, nie majac dostgpu do danych, nasza
motywacja slabnie i ronie ryzyko wypadnigcia z obranej drogi.
Dlatego proces monitoringu powinien by¢:

— Systematyczny — wykonywany stale w mozliwie najkrotszych
interwatach czasowych,

— Prosty — zbyt skomplikowane zasady monitoringu powoduja,
ze odchodzimy od systematyczno$ci wykonywania go, a to
wplywa niekorzystnie na osiagane rezultaty,

— Zapisywany — powinnismy mie¢ dost¢p do danych, aby moc
mierzy¢ nasza skuteczno$¢ i obserwowaé wyniki na wykre-
sie. Jest to dodatkowy czynnik motywacyjny utrzymujacy nas
w zobowigzaniu.

Brak samodyscypliny

Daniel Goleman w modelu kompetencji emocjonalnych
uwzglednia samokontrol¢ emocjonalna, jako kluczowa umiejgt-
no$¢ w kierowaniu soba. Jest ona jak migsient — nieéwiczona staje

si¢ staba. Moze to prowadzié do sytuacji, ze pomimo wysokiego
poziomu checi zmiany nie bedziemy potrafili wytrwaé w zobowia-
zaniu, poniewaz przeszkodza nam w tym emocje. Sktonno$é¢ do
odkfadania zadan na p6zniej, trudno$é w zarzadzaniu sobg w czasie,
impulsywne reakcje emocjonalne to tylko niektore przyklady symp-
tomoéw Scisle powiazanych z watla samokontrola.

Dlatego wzmocnienie samokontroli emocjonalnej powinno byé
pierwszym zadaniem przy pracy z realizacja istotnych celéw zycio-
wych. Bez niej nawet najdoskonalszy, precyzyjnie dopracowany
plan nie zostanie wykonany do kofica, poniewaz na drodze do jego
realizacji na pewno spotkamy przeszkody, niecoczekiwane zwroty
akgji 1 objazdy, ktdre beda testowad nasza wytrwalo$cé.

Brak wsparcia spotecznego

Otoczenie spoleczne ma istotny wplyw na osiaganie celéw. Brak
zapewniania sobie wsparcia ze strony najblizszego otoczenia, przyja-
cidt czy wspdlpracownikdw, moze doprowadzi¢ do poczucia niezro-
zumienia, spadku zaangazowania i w efekcie rezygnacji w p6t drogi.
Jednym z istotnych aspektéw wprowadzania zmiany nawykow
jest huStawka nastrojéw. Rzeczy, sprawy i sytuacje, ktdre dotych-
czas przyjmowali$§my bez emocji moga zaczaé wywoltywaé u nas
rozmaite stany emocjonalne. Otoczenie blizsze lub dalsze moze byé
tym faktem nie tylko zaskoczone, lecz takze sfrustrowane, co bedzie
prowadzi¢ do kolejnych stresujacych sytuacji.

Dlatego warto poinformowaé najblizszych o naszych zamierzeniach
i planach oraz uzyska¢ ich akceptacj¢ we wspieraniu nas w naszych
dazeniach.

Brak elastycznosci i opor przed zmianami

Dwight D. Eisenhower powiedzial: ;W przygotowaniu do bitwy,
plany sa bezuzyteczne, jednak planowanie jest niezastapione”.
Na drodze do realizacji celow czgsto pojawia si¢ nieprzewidziane
okolicznosci, ktore wymagaé beda od nas elastycznosci i gotowosci
do dostosowania si¢ do nowych sytuacji. Nasze plany i zatozenia
beda wymagaly weryfikacji i stworzenia nowych map dochodzenia
do celu. Osoby, ktore sa oporne na zmiany lub sztywno trzymaja
si¢ swoich dotychczasowych nawykdw, moga napotykaé trudnosci
w osiaganiu celéw wymagajacych dostosowywania si¢ do nowych
warunkéw.

Dlatego warto juz od samego poczatku nie przywigzywaé si¢ do
zalozonych deadline’dw 1 poziomdw realizacji zadan, a w miejsce tego
przyktadaé wigksza wage do monitoringu aktywnosci i obserwacji
zmiany. Zauwazanie progresu lub regresu w trakcie drogi i na biezaco
wprowadzenie korekt pomagajacych utrzymanie momentum zmiany.

Lek przed sukcesem

Paradoks tej putapki polega na autosabotazu swoich dazefi wyni-
kajacym z ambiwalencji sukcesu — z jednej strony go pragng,
a z drugiej obawiam sig, ze go osiagng. Realizacja koficowego celu
przenosi nas do nowego wymiaru w zyciu. Wymiaru, w ktorym
nasz sukces trzeba utrzymaé. Wejscie na szczyt to jedno, a utrzy-
manie si¢ na nim to drugie. Najlepiej wiedza to osoby, ktdre byly na
diecie i osiagnely pozadana wagg. Utrzymanie jej okazalo si¢ o wiele
wigkszym wyzwaniem niz jej zrzucenie, gdyz wymagalo to inter-
nalizacji nowego stylu zycia i bycia, a nie traktowania go z perspek-
tywy tymczasowosci.

I to wlasnie ta perspektywa wydaje si¢ mieé kluczowe znaczenie.
Gdyz podchodzac do wyznaczania celdéw jak do procesu ciaglego,
a nie epizodycznego, bedziemy w stanie przejmowaé coraz skutecz-
niej stery naszego zycia i ksztalttowaé je w sposéb §wiadomy,
rozumny i celowy, a nie jak niektorzy z nas w sposob nie$wiadomy
(automatyczny), emocjonalny i chaotyczny. 1
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MAGDALENA BYLINOWICZ
Partnerka, HRK

Trendy na rynku
pracy

Analizujgc trendy, ktdre sie pojawity albo umocnity na rynku
pracy w 2023 roku, i ktére bedg sie zapewne pogtebiaty oraz
rozwijaty w kolejnych latach — warto wskazac¢ kilka z nich.
Hastem, ktore bedzie przyswiecato pracownikom, a by¢ moze
pracodawcom bedzie: pracowa¢ madrze, co nie znaczy diugo.
Tendencja do skracania czasu pracy oraz elastycznosc w jej
planowaniu coraz czesciej zaczyna by¢ rozumiana przez firmy.

— MAGDALENA ByLiNnowicz

Pracownik zdecydowanie przestal by¢ pozycja Excelu. Coraz
wigksza jest Swiadomosé, jak wazne jest zadbanie o wellbeing,
dobrostan pracownikéw i jak pozytywnie przeklada sig to nie tylko
na atmosfer¢ pracy, ale takze na jej wydajnosé, a co za tym idzie na
wyniki finansowe organizacji.

ODWAZNE ROZWIAZANIA

Nawet tak odwazne decyzje, jak skrocenie czasu pracy do 4 dni,
nie przyniosly spadku efektywnosci pracy, a wyniki finansowe
organizacji, ktére go wdrozyly, poprawily si¢. Pionierzy testowania
tego rozwiazania méwia o wzro$cie wydajnosci o 40%. Szefowie
firm, ktdrzy wprowadzili ten tryb pracy, zgodnie méwia o zado-
woleniu zatrudnionych, lepszej organizacji pracy, wigkszej decy-
zyjnosci pracownikéw, a w konsekwengji odciazeniu menedzeréw.
Okazato sie, ze majac te same obowigzki a krotszy czas, z wigksza dyscypling
planuje sig spotkania, szybciej przekazuje zadania, bardziej pilnuje termi-
narza. Dzigki wolnemu dniu w tygodniu, pracownicy maja szansg
mieé prawdziwie wolne weekendy, poniewaz wszystkie sprawy,
ktére w normalnym trybie pracowym, sa odkladane na sobotg czy
niedzielg, moga by¢ zalatwione w tygodniu. Takie rozwiazanie
sprzyja wigkszej harmonii w zyciu, a rtéwnoczesnie pozwala zebraé
energi¢ na wyzwania zawodowe.

Innym rozwiazaniem, wprowadzanym bardziej powszechnie,
jest elastyczny czas pracy. Pracownik nie jest rozliczany z czasu,
a efektéw wykonywanych zadan. Pozwala to planowaé swdj dzien,
nie tylko uwzgl¢dniajac potrzeby pracodawcy, ale wlasny rytm lub
inne aktywnosci.

Kolejny trend to firmy, ktore rezygnuja ze statych siedzib i prze-
nosza swoja dzialalnos$¢ wylacznie w przestrzen wirtualng. Ogra-
nicza to nie tylko koszty prowadzenia dziatalnosci, ale otwiera
mozliwosci rekrutacji pracownikdéw nieograniczonych zadna loka-
lizagja. Nie dotyczy to tylko branzy e-Commerce czy migdzynaro-
dowych organizagji, ale takze firm, ktére moga wprowadzi¢ pracg
na wspolnych narzedziach czy systemach.

Niezmiennym trendem jest workation, czyli pracowakacje. Praca
z dowolnego miejsca na Swiecie, przez okreslony czas, faczenie
aktywnosci zawodowej z wypoczynkiem czy chociazby przeby-
waniem w przyjazniejszym pogodowo lub klimatycznie migjscu.
Coraz wigcej firm daje taka mozliwo$¢, wpisujac ja w regulaminy
pracy.

MENTAL HEALTH

Czy takie rozwiazania bg¢da sprzyjaty wigkszemu zadowoleniu
z pracy, przy niepogorszeniu wynikéw finansowych firm? By¢
moze begda rozwiazaniem najwigkszej bolaczki pracodawcoéw —
braku zaangazowania pracownikéw. Nie da si¢ ukryé, ze coraz
czgste oznaki wypalenia zawodowego czy mniejszego zaan-
gazowania w pracg, nie méwiac o ,cichych odejsciach”, czyli
wykonywaniu wylacznie niezb¢dnych czynnosci zawodowych,
nie sprzyja realizacji celéw biznesowych. Ostatnie lata, szcze-
g6lnie pandemii, ale 1 ostatni rok spowolnienia gospodarczego,
byly duzym obciazeniem. Nie bez powodu wszelkie benefity sa
rozszerzane o dzialania z obszaru mental health. Obejmuja nie
tylko opick¢ psychologdw, psychiatréw czy infolinie, na ktérych
mozna znalez¢é pomoc i wsparcie terapeutéw, ale takze inne
aktywnosci sprzyjajace wyciszeniu napi¢é, obnizenie poziomu
stresu, relaksacji.

Zmienia si¢ takze model zarzadzania pracownikami. Oprocz
zapewnienia im mozliwosci pogodzenia pracy z zyciem
rodzinnym czy pasjami, takze menedzerowie podchodzg coraz
czgSciej do zarzadzania indywidualnie. Pracownicy oczekuja zaintere-
sowania sie ich dobrostanem, zrozumienia ich potrzeb i oczekiwan, dostoso-
wania do nich sposobow zarzadzania — motywowania i rozliczania. Empatia
stata si¢ kompetencja menedzerska, rownie pozadang i réwnie
skuteczng jak przywodztwo.

HARMONIA

Z trendéw nieco przeciwnych — a obserwowanych juz wyraznie —
jest naklanianie pracownikéw do powrotu do biur. Jednocze$nie
jednak z zadbaniem o przyjazny wyglad tych przestrzeni, sprzy-
jajacych temu, aby pracownik czut si¢ w nich dobrze. Stad czg¢ste
angazowanie zalogi w planowanie zagospodarowania pomiesz-
czen, zwracanie uwagi na ich preferencje, dbanie o miejsce do
integracji, ale i odpoczynku. Owocowe czwartki, obickt zartow
w pandemii, powracaja. Cz¢§¢ pracownikéw preferuje mozli-
wo§¢ pracy w miejscu, gdzie obowiazki zawodowe nie mieszaja
si¢ z zyciem prywatnym, chca miec te dziedziny oddzielone, cenia
mozliwo$¢ osobistej wymiany do§wiadczen czy po prostu lubia
wyj§¢ z domu do ludzi.

Wszystkie te dzialania koncentruja si¢ wokot zapewnienia pracow-
nikom juz nie work-life balance, a harmonii mi¢dzy ré6znymi
aktywno$ciami w ich zyciu. Stworzenia optymalnych warunkéw,
aby pracowali, ale i odpoczywali. Aby osiagali zadowolenie
z pracy i chcieli pracowaé z pasja. OczywiScie wprost przeklada
si¢ to na wyniki biznesowe. Firmy, ktore stawiaja na dzialania
dobrostanowe, moga szczycié si¢ mniejsza rotacja, tatwiejszym
pozyskaniem pracownikéw i wysoka efektywnoScia pracy. Nie
moéwiac o elemencie kluczowym w kazdym biznesie — zaufaniu
pracownikéw oraz reputacji na rynku. 4
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RADOStAW PAWELEC
profesor Wydziatu Dziennikarstwa, Informacji
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Jak (po)tgczyc,
jak (wy)dzielic?

Boze Narodzenie, podobnie jak Nowy Rok, to dwa oddzielne
stowa. Ale jesli chcemy wyrazi¢ podobng tres¢ przymiotnikiem,
bedzie on jeden: bozonarodzeniowy, noworoczny — dwa sfowa
pofgczymy w jedno. Tendencja do tgczenia silna jest w wielu
jezykach europejskich. — Rapostaw PawerLec

Po angielsku Christmas to zarébwno rzeczownik, jak i przymiotnik,
o prezentach zatem moéwi si¢ Christmas gifts, podobnie jest po
hiszpansku: Navidad, regalos de Navidad. W jezyku niemieckim
za$, znanym z bardzo rozbudowanego stowotwoérstwa, mamy:
Weihnachten 1 Weihnachtsgeschenke — sasiedzi zza Odry nazwe $wigta
sklejaja ze sfowem oznaczajacym prezenty.

RAZEM LUB 0SOBNO

Czy ta wiedza o meandrach ortografii odnoszacej si¢ do nadcho-
dzacych dni odnosi si¢ takze do tekstéw urzgdowych, w tym
ubezpieczeniowych? Tak, niektére polaczenia sa przy tym na
tyle nieoczywiste, ze osoba, ktéra si¢ z nimi nie zetkngta, bedzie
mocno zaskoczona.

Jezeli informacj¢ o tym, ze kto§ ma 33 lata, chcemy przekazaé nie
za pomocy liczb, ale stéw, napiszemy: trzydziesti trzy. Oczywiscie
rozlacznie. Wiadomosé t¢ mozna wszakze przekazaé tez za pomoca
przymiotnika. Zapisuje si¢ go lacznie: osoba trzydziestotrzyletnia.
Jesli do tego biblijnego wieku dodamy jeszcze pét roku,
zapiszemy:

= liczbami — 33,5 roku,

— za pomocy liczebnika (gtéwnego) — trzydziesci trzy i pdt roku,
— uzywajac przymiotnika — osoba trzydziestotrzyipdtletnia.

Ten ostatni zapis wynika z polskiej ortografii, jest jednak dos¢
dziwny i niepraktyczny. Dlatego rozsadniejsze jest stosowanie
metody, w ktorej faczymy liczby i litery, mianowicie: 33-letni
pasazer, 33,5 letnia czytelniczka, 25-procentowy roztwdr, 76-kilometrowy
odcinek. Tak jak w tekScie z poprzedniego numeru ,Miesi¢cznika
Ubezpieczeniowego™:

MYSLNIKI, tACZNIKI, PRZECINKI
Pamigtaé trzeba, ze do polaczenia liczb i liter uzywamy acznika —
krotkiej kreski bez spacji po obu stronach, a nie myslnika — kreski
dtugiej ze spacjami. MysSlnika, a dokladniej: my$lnikdéw, mozna
natomiast uzy¢ do wydzielania pewnych czgsci zdania.
W przyktadzie (1) jest to: ,blisko 300-stronicowy akt prawny” —
zupelnie poprawne byloby zapisanie tych stéw z mySlnikami po
obu stronach, a nie z przecinkami. OczywiScie przecinki tez sa
odpowiednie, w niektdrych sytuacjach nawet tylko one sa dopusz-
czalne. Dzigje si¢ tak wtedy, gdy mamy do czynienia nie z frag-
mentem niezaleznym skladniowo, ale zdaniem podrz¢dnym,
wplecionym w nadrz¢dne, np.
2. Nie oznacza to, ze nie mamy szansy na znaczne wykorzystanie energii stonecznej
[...], ale r6znimy si¢ w tym wzgledzie od krajéw potudnia Europy.
W cytowanym zdaniu po fo i przed ale musza by¢ przecinki, zasto-
sowanie my$lnikéw byloby tu niepoprawne. To samo dotyczy
zastosowania (pojedynczego) przecinka po krétkich sformutowa-
niach na poczatku zdania, najczgsciej stanowiacych nawiazanie do
innych fragmentéw tekstu, np.
3 3. Dodatkowo, wspieranie badan i rozwoju energetyki jest kluczowe [...].
i 4. Po trzecie, zespoly pracuja w oderwaniu od klienta [...].
Trzecim — oprécz dwoch przecinkdéw 1 dwdch myslnikoéw —
sposobem wydziclenia pewnego fragmentu zdania sa nawiasy.
Piszemy nawiasy, bo zawsze uzywa si¢ dwdch, lewo- i prawostron-
nego, przy czym do wydziclania stosowane sa nawiasy okragle
(kwadratowe oznaczaja ingerencj¢ w tekst, np. zaznaczenia
usunigcia jakiego$ fragmentu).
W poradnikach interpunkcyjnych te trzy sposoby wydzielania sa
podawane na rowni, w praktyce jednak r6znia si¢ mi¢dzy soba.
Przecinki sa czgstsze niz mySlniki, zwlaszcza w tekstach prawnych.
Nawiasy z kolei w ogble sa odpowiednie tylko w tekstach urz¢do-
wych, maja tez zwykle trochg inna funkeje¢, np. w nawiasie mozna
podaé dodatkowa informacj¢, wyjasnienie, jakas liczbg. W artyku-
fach z ostatniego numeru MU czytamy:

3 5. Méwimy wowczas o ,twardym rynku” (ang. hard market).

i
|
| . L . . . . .
1 6. To przede wszystkim mozliwo$¢ catkowitego lub cz¢$ciowego niezrealizowania
i i
i
i
i

celu biznesowego (niepewno$é¢ wynikow).

PRZYIMEK | ZAIMEK

Laczenie i dzielenie w jezyku przeplataja si¢ w wielu konstruk-
cjach. Nawiazujac do poczatku, na koniec pokazmy to na
jeszcze jednym przykladzie zwiazanym z okresem $wiatecz-
no-noworocznym. Zapisujac dawne polskie zyczenie: do siego
roku!, wiele 0sdb laczy obecnie do i siego, co jezykoznawcy
uznaja za blad. Argumentuja oni, ze do to przyimek, a siego
forma odmiany zaimka.

To prawda, ale przeciez w ortografii mamy wiele tacznie zapisywa-
nych przyimkéw i zaimkéw, np. potem, przedtem, dlaczego, dlatego.
Stary zaimek si tez jest zapisywany czasem oddzielnie — np. ni to
ni sio (‘ani to ani to’), a czasem lacznie — np. obrodzilo latos (‘tego
lata’). No c6z... jakkolwicek to zapiszemy, wazne jest, aby doczekad
w zdrowiu do tego nast¢pnego roku. U
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Plany

.Najbezsensowniejszymi rzeczami w dziejach swiata byty
konsekwentnie realizowane plany.”

Wspanialy to byt rok, nie zapomne go nigdy. A czego sobie zycze
w 977 Tego samego co w 96. Duzo pieniedzy miatem, duzo wodki
pitem, bo bardzo jg lubie i duzo spatem”. Stowa te wypowiada
usmiechniety od ucha do ucha pan w smokingu, ktérego prze-
szio ¢wier¢ wieku podczas imprezy sylwestrowej lokalna repor-
terka z Radomia zapytala o plany na 1997. Nagranie z jego wypo-
wiedzig trafito na YouTube'a i zostato juz — jak przystato na ,viral”
— obejrzane miliony razy. - Micriar Matczyiski

Wraca. Wraca co roku. Jak znicze na koniec wrze$nia w supermarke-
tach. Jak karp w listopadzie w dyskontach. Jak ,,Kevin sam w domu”
w pierwszy dziefi §wiat. Jak noworoczne $niadanie po zbyt hucznym
Sylwestrze.

KUPA SMIECHU

Bo plany co do zasady sa $mieszne. Patrz¢ np. na plan sprzeda-
zowy, ktéry na 2023 rok zaserwowal mi pewien ubezpieczyciel
z wrona w logo. I turlam si¢ ze $§miechu, a ze mna Pan Bog, ktéry
podobno zawsze rechocze, gdy méwimy mu o planach. Nie tylko
sprzedazowych.

Smieje si¢ tez jako ojciec, ktorym przez dlugie lata nie planowalem
byé, gdy siedz¢ z céreczka na sofie i czytamy sobie o przygodach
,Pucia”. Bo zgodnie z innym planem sprzed lata powinienem by¢ nie
na sofie, a w Syrii czy innej Somalii (niby tez na ,,s”) 1 zamiast czytaé
»Pucia” pisa¢ reportaze wojenne.

Smicje si¢ jako agent, ktory kiedys zaczynal u kogo$ na etacie. I myslat
sobie — zrobi¢ wlasnymi r¢kami to, co mdj szef ,,dostat w spadku”
— tylko bardziej. Begdg mial dwa razy wigcej pracownikdw, pigé razy
wigkszy przypis i dziesi¢é razy drozszy samochdd.

Smieje si¢ jako maz, gdy zaplanujemy sobie z zona filmowy wieczor,
co koriczy si¢ w najlepszym wypadku btyskawicznym spoczynkiem
pod kotderkowym catunem, a w najgorszym — rozpaczliwym poszuki-
waniem czopka, zeby malenkiej zbi¢ przywleczong ze ztobka goraczke.

NONSENS

»Najbezsensowniejszymi rzeczami w dziejach $wiata byty konse-
kwentnie realizowane plany” — pisal Karel Capek w ,Fabryce
Absolutu”.

Mo¢j plan ubezpieczeniowy z poczatkéw tej, pozal si¢ Boze, kariery
w branzy insurance zakladal: zatozenie wlasnej agencji, zatrudnienie
jak najwigkszej liczby pracownikéw, odpicowanie jak najbardziej wypa-
sionego biura w prestizowej lokalizacji krakowskiej hehe-metropolii
i wygenerowanie jak najwigkszego przypisu. Z tej listy jedynie zato-
zenie wlasnej agencji — a i tak prawdopodobnie, nie na pewno — bylo
sensowym planem. Cata reszta to, delikatnie méwiac, nonsens.
Miatem kilka dni temu spotkanie z prezesem firmy, ktéra obrotowo
$miga na putapie korporacyjnym. Gadaliémy. Nie small-talk’owalismy
w ramach dealu. To jest juz taka relacja, ze deale si¢ robia same. Ale
pogada¢ z kim$ ogarnigtym — no to si¢ juz nie zdarza nagminnie, wigc
cztowiek czeka i docenia. Opowiadalem mu o przetomie w moim
zyciu. O tym, ze za kilka miesi¢cy wyprowadzam si¢ z krakow-
skiej hehe-metropolii na dolnoslaski wygwizdow. Ze wprawdzie nie
rzucam wszystkiego, by wyjechaé w Bieszczady, ale cheg przeskalowaé
trochg biznes. Nacieszy¢ si¢ tymi kilkoma latami ojcostwa, poki céra
rzuca mi si¢ na szyj¢ z uSmiechem, zamiast, trzaskajac drzwiami,
rzucaé z nastoletnia pogarda, ze mnie nienawidzi. Do lasu pojezdzié.
Na grzyby.

A on mi na to, ze ma kryzys wicku sredniego. Ze kupit sobie bentleya,
ale poki co nie pomoglo. I Ze chgtnie by si¢ ruszyt z krakowskiej hehe-
-metropolii na jaki§ wygwizdow, ale nie zabierze ze sobg kilkudzie-
si¢ciu pracownikéw (branza o wiele bardziej ,stacjonarna” niz ubez-
pieczenia), nie zostawi dopiero co odpicowanej siedziby i nie odpusci
wyscigu z konkurencja o kolejne zero w obrocie. Natomiast realizacja
tych planéw sprawia, ze czasem chce mu si¢ wyé.

Nigdy si¢ nie dowiem, jak si¢ ptacze w bentleyu, ale musz¢ przyznad,
ze tego akurat jestem trochg ciekaw.

Pani w szkole pyta Jasia, kim planuje zosta¢ w przyszlosci. ,Menelem”
— odpowiada Jasiu. ,Ale jak to?” — dopytuje zaskoczone cialo pedago-
giczne. A Jasio wyjasnia: ,,Prosz¢ pani... Mialbym bliskich kolegéw
i wsp6lne z nimi pasje. Zadnych przymusow, ZUS-6w, podatkdw...
Latem obcuje si¢ z przyroda. Zima z ludzka dobrocia. Prawdziwa
wolno$¢”! Nauczycielka wy$Smiata Jasia. Kilka dekad p6Zniej Jasiu
stol w gabinecie na najwyzszym pigtrze swojego wiezowca w Dubaju,
popija Macallana z 1926 roku z colg zero, migtolac w palcach kluczki
do nowego Bugatti i, patrzac tgpo na przemierzajace Zatoke¢ Perska
jachty, méwi szeptem: ,K*rwa, gdzie popetnitem btad”?

NA ZDROWIE

»Aby mie¢ to, czego nigdy nie miale$, musisz zrobié cos, czego nigdy
nie robile$”. Zrobié. Nie kupié.

Niebawem zaczniecie sobie, mimochodem, uktadaé¢ w glowach plany
na 2024 rok. I jak juz wspomniatem, positkujac si¢ Capkiem, same
plany to jeszcze p6t biedy, ale konsekwentne ich realizowanie — to juz
prawdziwa tragedia.

USmiechnigty pan w smokingu z radomskiego Sylwestra AD 1996
wystapil po latach na tik-toku. Jako go$¢ kanatu ,,@alkoholik_z_ iktoka”.
Przyznal, ze jego ,kultowe” zyczenia byly glupie, a zdaje sobie z tego
sprawg, bo alkohol zniszczyl pét jego rodziny.

Planowalem zyczy¢é Wam, o! réwnie waskie co elitarne grono wier-
nych Czytelnikéw kacika felietonowego, w 2024 roku duzo refleksji
i jeszcze wigeej spontanicznosci. Ale plan wziglo w teb, bo cércia
przywlokta ze ztobka pakistafiska mutacj¢ covida, charakteryzujaca si¢
dodatkows klauzulg ostrego zapalenia spojéwek. Dzigki czemu chory
nie mysli o tym, ze si¢ dusi, gdyz bardziej martwi go to, ze $lepnie.
Po trzech tygodniach walki z glebi oskrzeli, szczerze, zycz¢ Wam
zdrowia. O
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Obowiazki dystrybutora i ubezpieczyciela wobec klienta - checklista
21 grudnia 2023 r.

Alkohol, narkotyki, leki psychotropowe, niepoczytalnos¢
- znaczenie dla zakresu odpowiedzialnosci ubezpieczyciela

oraz ewentualnych roszczen regresowych
7 lutego 2024 r.

Ubezpieczenia NNW - produkt, odpowiedzialnos¢, wytaczenia, likwidacja
8marca2024r.

Leasing a ubezpieczenia
20 marca 2024r.

Ubezpieczenia AUTO CASCO
- produkt, odpowiedzialnos¢, wylaczenia, likwidacja
19 kwietnia 2024 r.

Matzonek, konkubent, partner zyciowy, dziecko, domownik dorosty, osoba bliska

- problemy ubezpieczeniowe
25 kwietnia 2024 r.

Regres ubezpieczeniowy i mozliwosci jego wytaczenia
16 maja 2024 r.

Ubezpieczenie OC w zyciu prywatnym
- analiza prawna produktow i kierunek rozwoju
13 czerwca 2024 r.

InsuranceMeetingPoint.com
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