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Razem mozemy 0siggac w

W EGK & VIVIAMO

Prawie 200 najlepszych agentéw LGK & Viviamo swietowato ubiegtoroczne sukcesy sprzedazowe
w tédzkim hotelu Ambasador Premium w sobote, 11 stycznia 2020 r. Zaproszenie prezesa Jarostawa
Ltonia przyjeli przedstawiciele zarzadéw towarzystw ubezpieczeniowych na czele z Piotrem Maria
éliwickim, prezesem ERGO Hestii; Justyna Wajs, cztonkiem zarzadu EH; Anna Wiodarczyk-
Moczkowska, prezes Wiener; Agnieszka Wronska, prezes LINK4; Aneta Podyma, prezes Unum;
Jarostawem Piatkowskim, prezesem TUiR Warta; Rogerem Hodgkissem, cztonkiem zarzadu
Generali, i Piotrem Zadroznym, prezesem TUZ Ubezpieczenia.

swoim wystapieniu pre-
zes Jarostaw Lon pod-
kreslal, ze filarem suk-

cesu w branzy ubezpieczeniowej
jest partnerstwo. - Pojedynczemu
agentowi coraz trudniej sprostac¢
wyzwaniom sprzedazowym, tech-
nologicznym i regulacyjnym. Ra-
zem mozemy dziata¢ znacznie
skuteczniej i osiqgac wielkie cele
- mowit prezes Lon.

LGK, ktora powstata w 2001
r., i jej mlodsza siostra - spotka
Viviamo (2013) daly si¢ poznac
jako multiagencje prowadzone
Z pasja i zaangazowaniem, cO
przeklada si¢ na systematyczny
rozwéj, zawsze zgodny z zasada-
mi fair play. Pod rozpoznawal-
nym szyldem Viviamo Ubezpie-
czamy dziala ponad 50 biur
na terenie catego kraju. Podczas
Kongresu ta liczba jeszcze sie
zwigkszyla. Na pierwsza osobg,
ktora zdecydowala sie na dola-
czenie do Viviamo w trakcie
trwania Kongresu, czekala wyjat-
kowa nagroda w postaci samo-
chodu.

Agenci prowadzacy placowki
Viviamo otrzymuja wsparcie edu-

— V'

kacyjne i marketingowe oraz do-
step do nowoczesnej porownywar-
ki ofert towarzystw ubezpieczenio-
wych. W ofercie Viviamo znajdujg
si¢ ubezpieczenia komunikacyjne,
mieszkaniowe, firmowe, Zyciowe,

zdrowotne, turystyczne oraz rolne,
a takze produkty dedykowane
przez TU tylko Viviamo.

Podczas Kongresu wystapito
dwoch gosci specjalnych. Pierw-
szym z nich byta dr hab. Anna
Wojcicka, prezes Warsaw Geno-
mics, zaproszona przez Unum.
Mowita o najnowszych wyni-
kach badan dotyczacych wpty-
wu analizy ludzkiego genomu
na profilaktyke chorob nowo-
tworowych. Okazuje si¢, ze
dzieki odpowiedniemu przeba-
daniu probki krwi lub $liny
mozna w przyblizeniu okresli¢

prawdopodobienstwo zachoro-
wania na nowotwor oraz podjac
odpowiednie dzialania, ktore po-
zwola wykry¢ chorobe na bar-
dzo wczesnym etapie, kiedy wy-
leczalno$¢ jest niezwykle praw-
dopodobna. Wyktad spotkat si¢
z bardzo duzym zainteresowa-
niem gosci kongresowych.
Drugim gosciem specjalnym
byt trener biznesowy Adam
Kubicki. Jego dynamiczne i prze-
pelnione humorem wystapienie
nosito tytut ,Wzmocnij swoj po-
tencjal”. Prelegent analizowal,
czym rdéznig si¢ ludzie odnoszacy

elkie cele

sukcesy sprzedazowe od tych,
ktorym idzie w biznesie gorzej.
Naktaniat do tego, zeby swiado-
mie podejmowac decyzje i dzia-
la¢, zamiast wskazywa¢ winnych
swoich niepowodzen gdzie$ in-
dziej i szukaé¢ usprawiedliwien
dla biernosci.

Najwazniejsza czgscia wieczoru
bylo wreczenie nagréd najlepszym
agentom LGK i wilascicielom
placowek Viviamo. Swoje na-
grody wreczyly tez towarzystwa
ubezpieczeniowe. Okoliczno-
sciowe upominki otrzymat row-
niez zarzad LGK & Viviamo.
Potem wspodlnie $wigtowano
sukcesy.

Warto podkreslic wyjatkowa
wizualnie oprawe czes$ci tanecz-
nej, ale przede wszystkim wspa-
niata atmosfere calego Kongre-
su. Uwage wielu przykula tez
liczna reprezentacja pici pieknej
po stronie zarzadéw zakladéw
ubezpieczen w osobach Anety
Podymy, Justyny Wajs, Anny
Wtodarczyk-Moczkowskiej
i Agnieszki Wronskie;j.

Aleksandra E. Wysocka
A\

VIVIAM

UBEZIPIECIAMY

Nie tylko wystawiamy polise, ale doradzamy i podpowiadamy

spolnie z zona ubezpieczeniami

s’s/ zajmujemy si¢ od 17 lat. Prowa-

dzimy trzy biura, zlokalizowane

w Buku, Opalenicy oraz Lwowku Wielko-
polskim.

Gdy dowiedzielismy si¢ o dzialaniu Vi-
viamo oraz mozliwosci dotaczenia do tej
grupy jako franczyzobiorcy, podjelismy
rozmowy. Jako ze wspotpracowaliSmy juz
z Lubuska Grupa Kapitatowa, a prezesem
obu tych firm jest Jaroslaw Y.on, nie byto
zadnych problemow, aby si¢ porozumiec,
podpisa¢ odpowiednie dokumenty i za-
cza¢ wspoélne dziatanie juz pod szyldem
Viviamo Ubezpieczamy.

Po gruntownej przebudowie nasze biu-
ra zostaly jednakowo wyposazone w rekla-
my zewnetrzne oraz wewnetrzne i umeblo-
wane. Zmiany te zostaly zauwazone oraz

bardzo milo przyjete przez naszych
klientéw. Dzialania marketingowe, takze
przez sport (zalozyliSmy druzyne pitki
noznej o nazwie Viviamo Ubezpieczamy)
sprawily, ze staliSmy si¢ jeszcze bardziej

zauwazalni i rozpoznawalni, co pozwolito
w biznesie wejs¢ na wyzszy poziom.
Zarzad Viviamo oraz LGK jako jeden
z niewielu organizuje corocznie kongresy
dla swoich najlepszych agentow. 11 stycz-
nia tego roku zostaliSmy zaproszeni
i uczestniczylismy w takim spotkaniu.
Dzigki Kongresowi moglismy spotkac
agentow wszystkich biur Viviamo z calej
Polski. Byto to niesamowite wrazenie moc
si¢ spotkac¢ i porozmawia¢ z ludzmi, kto-
rzy tak samo jak my podjeli to wspolne
dziatanie. UczestniczyliSmy w szkoleniach
i warsztatach organizowanych przez
wybrane towarzystwa ubezpieczen, co
pozwolilo spojrze¢ na niektore zagadnie-
nia inaczej niz zwykle. Ciekawym punk-
tem byly wystapienia prezesa Viviamo
Jarostawa Y.onia oraz prezesow liczacych

si¢ towarzystw ubezpieczen w Polsce.
Ogromnie si¢ cieszymy, ze nasza codzien-
na praca zostala zauwazona w strukturach
Viviamo, za co otrzymaliSmy pamiatkowe
wyrdznienie. Rynek ubezpieczen ciagle si¢
zmienia, wiec naszym zadaniem do wyko-
nania w biezacym roku bedzie przekona-
nie klientow, dla ktérych komputer stat si¢
narzedziem do zawierania polis ubezpie-
czeniowych, zZe to wlasnie my jako nie tyl-
ko osoby wystawiajace polise, ale takze do-
radcy, mozemy zapewni¢ im znacznie bez-
pieczniejszy parasol niz narzedzie, z ktore-
go obecnie korzystaja. Dzieki Viviamo
mamy takie mozliwosci i wiemy, ze kolejne
innowacyjne narzedzia do sprzedazy
polis juz wkrotce beda dostepne w naszych
biurach.

Anita i Waldemar Guzikowie
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Nasza sila sa ludzie

Rozmowa z Jarostawem Loniem, prezesem LGK

leksandra E. Wysocka:
- Za nami doroczny Kon-
res LGK & Viviamo. Czy

jako organizatorzy jestescie zado-
woleni z tej imprezy?

Jaroslaw Lon: - Gdy rozmawia-
my z naszymi gosémi i widzimy
usmiech na ich twarzach, mozemy
by¢ zadowoleni, ze kazdy z na-
szych agentéw czut si¢ wyjatkowo,
byl najwazniejszy, jedyny, a Kon-
gres Lideréow LGK & Viviamo jest
ich swietem i podziekowaniem
za ich zaangazowanie, za to, ze wy-
brali nas na swoich partneréw biz-
nesowych.

My zas jako organizatorzy za-
wsze czujemy niedosyt, dostrzega-
my to, co moglibysmy zrobi¢ le-
piej, inaczej. Uczymy si¢ i z kaz-
dym kolejnym Kongresem po-
przeczke podnosimy coraz wyzej.

Co chcieliscie przekaza¢ swoim
agentom?

- W ostatnim kwartale minio-
nego roku odbylem wiele spotkan,
to bylo kilkanascie miast i kilkuset
uczestnikow. Najczestszymi tema-
tami, ktore si¢ pojawialy, bylo jak
utrzymac to, co juz mamy, jak si¢
rozwijac, sprosta¢, poradzi¢ sobie
w Swiecie zmian. Pytalem agentow,
co jest ich najcenniejszym akty-
wem, najwazniejszym Kkapitalem.
Najczesciej odpowiadali: wiedza
i klienci. Kiedys dwa czynniki byty
gwarantem naszego sukcesu - wie-
dza i klienci, klienci i wiedza. Teraz
to za mato, to nie wystarcza.

Gdy chce rozwija¢ swoj biznes,
najwazniejsze jest, z kim bede go
tworzyl, kto bedzie przy mnie stat,
wspierat i kto we mnie zainwestuje.

Nie ,,jak i gdzie”, ale .z kim”, bo
gdy bede wiedzial z kim, to bede
wiedzial, jak i gdzie bede za rok,
za dwa czy za 10 lat.

Do kogo trafil ostatecznie samo-
chod nagroda?

- Na Kongresie podpisalismy
az 2 umowy franczyzowe na Viviamo

O krok przed konkurencja

Ubezpieczamy. Dwie agentki, kto-
re wspotpracowaly z LGK, zdecy-
dowaly si¢ przej$¢ na inny poziom
wspotpracy. Jedna pani z Warsza-
wy, a druga z Wroclawia.

Jedna z form naszego wsparcia
jest auto dla franczyzobiorcy. Kaz-
dy partner Viviamo Ubezpieczamy
W momencie rozpoczecia wspok
pracy moze otrzyma¢ samochod,
wystarczy, ze zawrze z nami kon-
trakt sprzedazowy. W przypadku
niespelnienia warunkéw okreslo-
nych w kontrakcie, koszt raty po-
krywa agent.

Obie panie zdecydowaly si¢
na inna forme wsparcia, a samo-
chéd zostanie przekazany innemu
partnerowi.

Jakie  wyzwania  widzicie
przed agentami w nadchodzacych
miesiacach i latach?

- W S$wiecie zachodzacych
zmian najwazniejsze staja si¢
technologia i wsparcie, na ktore
agent moze liczy¢. Kazdy z nich
powinien sobie odpowiedziec¢
na pytanie, na ile wazne w jego
biznesie sgq narze¢dzia, z ktérych
korzysta, zaangazowanie, ale nie
jego wiasne, tylko osob, ktorymi
sie otacza, z ktorymi wspotpracu-
je na co dzien!

Bo czy sukces w biznesie zalezy
tylko od agenta? Sukces to nie tyl-
ko ja, on nigdy nie nalezy do jed-
nostki - zawsze stoja za nim lu-
dzie.

Nawet jesli si¢ nam wydaje, ze
mozemy samotnie, jak Aleksan-
der Doba przez Atlantyk... Ilu
przed nim prébowalo, na razie tyl-
ko on to zrobit - ale czy jego suk-
ces bylby mozliwy bez wsparcia
0sob trzecich, chocby bez tych,
ktorzy to dzieto sfinansowali, po-
magali mu?

Co mozecie zaoferowac agen-
tom?

- Od utworzenia LGK oraz Vi-
viamo Ubezpieczamy nieustannie

dzi¢ki technologii

race w ubezpieczeniach zacze-
lam jako pracownik Poczty

Polskiej w Pocztowej Agencji

Gdy na rynku pojawita
si¢ sie¢ franczyzowa Vivia-
mo, ktora tworzyly te same

udowadniamy, ze jest mozliwe
budowanie biznesu opartego na re-
lacjach partnerskich, z korzyscig
dla wszystkich.

Viviamo Ubezpieczamy to
projekt, ktory wznosi agenta
na wyzszy poziom. Tworzymy
w nim grupe¢ partnerow dzialaja-
cych pod wspolnym szyldem,
marka, wedlug wypracowanych
standardow, majacych wplyw
na rozwaoj firmy.

Zapewniamy szerokie wspar-
cie szkoleniowe, marketingowe,
technologiczne - w postaci narze-
dzi sprzedazowych (tzw. porow-
nywarka), systemu do obshugi po-
lis, zarzadzania klientami, dedy-
kowanych produktow, progra-
moéw lojalnosciowych dla agen-
tow, ktorzy za sprzedaz zbierajg
punkty i wymieniaja je na nagro-
dy (rowery, pralki, telefony czy
komputery), konkurséw, wyjaz-
dow szkoleniowych.

W pierwszym kwartale tego ro-
ku ruszamy z rocznym progra-
mem szkoleniowym dla naszych
partneréw - Akademia Viviamo.
Jest to autorski program przygo-
towany na potrzeby Viviamo
Ubezpieczamy przez Adama
Kubickiego, wybitnego znawce,
trenera i konsultanta branzy
ubezpieczeniowe;.

Jak rozwija sie projekt placowek
z marka Viviamo?

- Viviamo Ubezpieczamy to juz
ponad 50 placowek i biur, ktore
wspolnie pod jedna marka dzialaja
i doradzaja klientom.

Nie jest to oferta dla kazdego
agenta - juz na pierwszym spotka-
niu przedstawiamy i wyjasniamy,
co oznacza dla nas partnerstwo
i zaangazowanie.

Viviamo Ubezpieczamy to na-
sza odpowiedz na zachodzace
zmiany, potrzeby rynku i agenta
ubezpieczeniowego.

W s$wiecie zmian, nowych regu-
lacji i konkurencji agent musi po-

asza multiagencja po-
wstala w polowie 2010
r. Poczatkowo jedno

stawi¢ na jakos¢ i profesjonalizm,
na wiedze¢ i ciagly rozwdj swoich

kompetencji, technologie
i wsparcie IT.

Viviamo Ubezpieczamy oprocz
tego wszystkiego zapewnia co$
wiecej. Tu atutem pozostaje czio-
wiek, naszq sila sa ludzie. Specjal-
nie dla naszych agentow stworzy-
lismy Biuro Wsparcia Agenta
(BWA), gdzie ponad 20 oséb jest
W stanie przejac i obstuzy¢ telefo-
nicznie agentéw, a przez odpo-
wiednie systemy IT mozemy ich
szkoli¢, doradza¢ im, pomagaé
w kalkulacji, obstudze klientow.
BWA wspiera, zacheca, motywu-
je, szkoli, doradza i pomaga we
wszystkich sprawach na linii
agent - TU.

Aby moc realizowac nasze mot-
to ,.Laczymy agentow”, dajemy im
wykwalifikowany zespot regional-
nych dyrektorow sprzedazy. To 6
0sob, ktore dziataja w terenie, do-
jezdzaja do agenta, szkola, wspie-
raja i wplywaja na rozwoj jego biz-
nesu. Sa to wieloletni pracownicy,
a niektérzy z nich pracujq z nami
juz od 10 lat.

na

Jakie macie plany na 2020 r.
- biznesowe, technologiczne i szko-
leniowe?

- Madre przystowie mowi: ,,Wy-
kop studnie, zanim poczujesz pra-

gnienie” - bo moze by¢ za pdzno.
Przysztos¢ widzimy w jakosci,
w profesjonalizmie i doradztwie,
w inwestycji w agenta. Ale aby to
osiagnac¢, agent musi si¢ zdecydo-
wac¢ na wspolprace z jednym part-
nerem. Czasy, kiedy wspotpraco-
wat z wieloma dostawcami - agre-
gatorami, powinny si¢ skonczyc,
one juz si¢ koncza, a ci, ktorzy te-
go nie dostrzega i to zlekcewaza,
za kilka lat nie beda juz nasza kon-
kurencja. Spogladajac na inne
branze, nie mozemy mie¢ watpli-
wosci, czy to si¢ stanie, ale powin-
nismy pyta¢: kiedy.

Rok 2020 jest rokiem Viviamo
Ubezpieczamy, stawiamy na silny
rozw¢j, zaréwno pod katem no-
wych placowek, jak i wzrostu
sprzedazy.

Na koniec apel, a moze prosba:
drogi Agencie, nie tra¢ czasu
na nicnierobienie, zagwarantuj so-
bie wylacznos¢, badz pierwszy,
badz jedyny.

W biznesie jak w milosci czy ra-
czej w milosci jak w biznesie - wie-
le sposrod rzeczy, ktore mozesz po-
liczy¢, sie nie licza. Wiele z tych,
ktorych policzy¢ nie mozna, na-
prawde sie liczy, ma najwieksza
wartosc.

Dzigkuje za rozmowe.
Aleksandra E. Wysocka

Viviamo to wzmocnienie
biur na lokalnym rynku

a nasi klienci docenia pro-
fesjonalna obsluge oraz
pelna game ubezpieczen.

Uslug Finansowych w 1999 r., czyli
juz 21 lat temu. W pewnym momen-
cie postanowitam rozszerzy¢ oferte
ubezpieczen, sprzedajac produkty
innych TU. Pracujac w 15-tysiecz-
nym Choszcznie w woj. zachodnio-
pomorskim, duzy nacisk kladtam
na obshuge klienta i reklame, co
przyniosto wspaniate rezultaty. Okazato sie,
ze nasi klienci przychodza nie do konkret-
nej firmy ubezpieczeniowej, tylko do pani
Oli. Wyraznie to odczulam po otwarciu
pierwszego biura w 2008 r. Szczegolng sa-
tysfakcje w tamtym okresie sprawiata mi
wspolpraca z najblizsza rodzina - m¢zem,
corka, synem i synowa. Dla nich ten zawdd
stat si¢, podobnie jak dla mnie - pasja.
ChcieliSmy nadal by¢ konkurencyjni, wiec
zaczglisSmy szuka¢ partnera biznesowego
o stabilnej pozycji na rynku ubezpieczen.
Tak trafilismy na Lubuska Grupe Kapitato-
wa z Gorzowa Wielkopolskiego.

nej pracy sa kongresy

osoby - sprawdzone i darzo-
ne przez nas zaufaniem - po-
stanowiliSmy, ze otworzymy
biuro Viviamo w Choszcz-
nie, byt rok 2016. W 2019
otworzyliSmy kolejne biuro -
w Pyrzycach. Przyjemnym
przerywnikiem w codzien-

Okazalo sie, ze znalezliSmy sie w gronie
0sob, dla ktérych hasto kongresu NASZA
SIL.A SA LUDZIE naprawde ma znacze-
nie. Dotychczasowe doswiadczenia zdoby-
te przy sprzedazy ubezpieczen pokazuja, ze
osiagnigcie sukcesu jest mozliwe, ale wyma-
ga czasu, determinacji i pasji, a coraz czg-
Sciej jeszcze odpowiedniej technologii, ktd-
ra mocno przyczynia si¢ do podniesienia ja-
kosci sprzedazy i pozwala nam by¢ zawsze
o krok przed konkurencja.

biuro, ktore miesci si¢ do dzis
w Galerii Podolany w Poznaniu.
Kolejne powstalo kilka miesie-
cy pozniej w mojej rodzinnej
miejscowosci Kcynia w woj. ku-
jawsko-pomorskim.  Trzecie
otworzyliSmy jesienia 2019 r.
rowniez w Poznaniu - jest to
pierwsze biuro pod szyldem Viviamo.
Placowka Viviamo otwarta jesie-
nig 2019 r. to nowe rozdanie w naszej
dziatalnosci. To przede wszystkim efekt
dhugoletniej wspotpracy (wspotpracuje-
my od poczatku naszej dzialalnosci)
z LGK. Relacje biznesowe i przyjaciel-
skie sprawily, ze postanowiliSmy odpo-
wiedzie¢ na zaproszenie zarzadu LGK
i dofaczy¢ do rodziny agentow, jaka nie-
watpliwie jest Viviamo. Uwazam, Ze ta-
kie polaczenie jeszcze bardziej uatrak-
cyjni nasza ofert¢ ubezpieczen, uspraw-
ni i ujednolici system dziatalnosci biur,

LGK & Viviamo.

Olga Chatupnik
partner Viviamo

Kongres Viviamo &
LGK to przede wszyst-
kim profesjonalnie zorga-
nizowane spotkanie dla
nas - agentow. Byly cieka-
we, pelne merytorycz-
nych informacji wystapie-
nia prezesow towarzystw
ubezpieczeniowych oraz zaproszonych
prelegentow. Wyklad dotyczacy genow
to ogromna dawka informacji na temat
naszego zycia, a spotkanie z Adamem
Kubickim i jego stynne ,.kt6z to wie” za-
padnie w pamieci wszystkich zaproszo-
nych gosci.

Co nam daje Viviamo? Przede
wszystkim umocnienie pozycji biur
na lokalnym rynku i dotarcie do jeszcze
szerszego grona klientow poprzez wyko-
rzystanie social mediow.

Tomasz Wilczynski
Centrum Ubezpieczen Fenetre
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Unilink jest silny sila swoich
partnerow i agentow

Rozmowa

z Igorem Rusinowskim,
prezesem Unilink

leksandra E. Wysocka:
- Gratuluje nagrody Mul-
iagencja Roku 2019!

Igor Rusinowski: - Dziekuje re-
dakcji ,,Gazety Ubezpieczeniowej”
za to wspaniale wyroznienie, ktore
potwierdza, ze to, co robimy, znaj-
duje uznanie na zewnatrz firmy.
Dzigkuj¢ naszym wszystkim agen-
tom, poniewaz Unilink jest silny
Wasza sila. Dziekuje naszym pra-
cownikom - mamy wspanialy ze-
spol, moim zdaniem najlepszy
w Polsce. Dzigkuje tez wszystkim
ubezpieczycielom, z ktorymi
wspotpracujemy. Obiecujemy dalej
tak dynamicznie si¢ rozwijac!

Rok 2019 przyniost Wam kolej-
ne akwizycje i projekty. Co si¢ wy-
darzy w 2020 r.? Na co stawiacie?

- To nie jest na pewno jeden
kierunek ani jedna rzecz. Pojedyn-
cze rozwigzanie zawsze moz-
na skopiowac... W Unilink mysli-
my systemowo i wieloplaszczyzno-
WO, nie jest tez tajemnica, Ze mamy
dos¢ szybkie tempo pracy (sami
agenci doceniajq nas tez za niemal
calodobowa obecnos¢ w mediach
spotecznosciowych). Jedno od lat
pozostaje niezmienne - nasze wza-
jemne, przyjacielskie relacje. I dla-
tego 2020 bedzie rokiem intensyw-
nych spotkan z agentami. Pierwsza
seria takich spotkan trwa od po-

czatku stycznia. Chcemy shuchac,
jestesmy otwarci na to, co mozemy
jeszcze usprawnic¢ i poprawi¢ w na-
szej ofercie dla agentow.

Po drugie, 2020 r. bedzie dla
nas mocny marketingowo. Planu-
jemy ogolnopolska kampanie
skierowana do klientéw, w ktorej
zaprezentujemy Unilink jako mar-
ke konsumencka. Kampanie re-
klamowe beda stuzyly temu, zeby
klienci jeszcze czesciej odwiedzali
biura naszych agentow i jeszcze
wigcej sie ubezpieczali. Bedziemy
bardziej niz dotychczas wspieraé
agentow w biznesie.

Trzecim istotnym punktem jest
rozwéj Programu UniPartner.
W tym momencie mamy 350 pla-
cowek dzialajacych pod marka
Unilink, a do konca bedzie
ich 600. Wiem, ze to bardzo ambit-
ny cel, ale program UniPartner cie-
szy sie duzym zainteresowaniem
agentow. Miedzy innymi dlatego,
ze wchodzac do programu, moz-
na z jednej strony dosta¢ ogromne
wsparcie, a z drugiej zachowac
swoja latami budowana tozsa-
mos¢. Agentom bardzo na tym za-
lezy, poniewaz budowali swoje biz-
nesy przez wiele lat i nie chca rezy-
gnowac z osobistej marki. Cieszy
mnie réwniez fakt, ze che¢ otwo-
rzenia placéwki UniPartner zgla-
szajq agenci wspotpracujacy do tej

pory z multiagencjami, ktore
w ubieglym roku dotaczyly do na-
szej Grupy. Do tej pory bylismy
przeciez konkurencja. To dowod
na to, ze widza w programie Uni-
Partner realna wartos¢.

Oprocz marketingu i placowek
partnerskich kolejny wazny punkt
to technologia. Pod koniec 2019 r.
wdrozyliSmy nowa porownywarke
i CRM, dzieki czemu agenci majg
jeszcze wigcej czasu na meryto-
ryczna prace z klientem. Dla nas
technologia to pomost laczacy
agenta z klientem, a z drugiej stro-
ny narzedzia ulatwiajace prace
i skracajace czas wykonania wielu
operacji.

Wszystko wskazuje na to,
ze 2020 r. bedzie tez dla Unilink
rokiem pierwszych akwizycji za-
granicznych. Nie jest tajemnica,

Ze zauwazalna czes¢ 2
mld przypisu, jaki
chcemy wypracowac
do 2021 r., ma pocho-
dzi¢ z rynkow innych
niz Polska. Podkre-
§lam, ze myslimy
0 tym W sposob syste-
mowy. Bedziemy da-
zy¢ do roli lidera
na tych rynkach,
na ktorych si¢ zaanga-
Zujemy. Agenci z zain-
teresowaniem przyj-
muja wiadomosci
o ekspansji zagranicz-
nej. Sq dumni z tego,
ze naleza do dyna-
micznej i rozwijajacej
si¢ Druzyny Unilink.
Myslg, ze nie docenia-
my si¢ jako polscy przedsigbiorcy.
Wiele polskich bizneséw agencyj-
nych jest znacznie nowoczesniej-
szych od tych dzialajacych na roz-
winietych rynkach. 2020 r. bedzie
tez istotny z przyczyn regulacyj-
nych. Nadchodzi czas weryfikacji
przepiséw wdrozonych w 2019 r.,
czyli RODO i IDD. Wida¢ wyra-
znie, ze rola regulacji rosnie i co-
raz trudniej pojedynczym agen-
tom sprosta¢ zlozonym wymaga-
niom. Duze multiagencje, takie
jak Unilink, biora na siebie ten
ciezar, a agent moze zajac si¢
po prostu obstugg klienta. Wszy-
scy musimy sprostac¢ temu, ze za-
wod agenta stal sie zawodem regu-
lowanym i nadzorowanym. Caly
rynek si¢ profesjonalizuje, a my
przyktadamy si¢ do tego, zeby za-
pewnic sobie i naszym agentom

regulacyjny spokoj i poczucie bez-
pieczenstwa.

Wroémy do spotkan z agentami,
ktore odbywaly sie w styczniu
2020 r. Co mowili ludzie w terenie?

- Podrézy bylto wiele, zwlaszcza
7e w trasie byl tez Piotr Glowski,
czyli nowy wiceprezes odpowie-
dzialny za sprzedaz i marketing.
Jest pare pierwszych konkluzji.
Dla naszych agentoéw bardzo waz-
na jest wiarygodnos$¢ i stabilnos¢
multiagencji, z ktora wspolpracuja.
Z dobrym przyjeciem spotkaty sie
nowe narzedzia informatyczne,
ktére dostarczamy. Agenci widza,
ze klienci tez si¢ zmieniaja. Ow-
szem, chcg mie¢ opiekuna w po-
staci agenta, ale czesto sa bardzo
zabiegani i chcg zalatwi¢ pewne
rzeczy zdalnie. Ciekawe jest to, ze
jesli chodzi o otwarto$¢ na innowa-
cje, to wiek nie ma znaczenia.

Agenci zglaszaja potrzebe
wsparcia marketingowego oraz
oczekuja wsparcia we wdrazaniu
standardow regulacyjnych. Mowi
sie, Ze W terenie pojawiajq sie
pierwsi  ,tajemniczy klienci”
z KNF-u... Ostatnim wnioskiem
jest to, ze agenci potrzebuja osobi-
stych relacji. Nie da sie wszystkiego
przenies¢ do internetu. Zreszta in-
ternet ma swoje prawa, dyskusje
na forach maja zupelnie inny cha-
rakter niz przeprowadzone osobi-
Scie - czesto sg bardziej skrajne
i pesymistyczne. Tak jest nie tylko
w ubezpieczeniach. Wida¢ jednak,
Ze biznes ubezpieczeniowy pomi-
mo zmian technologicznych
i prawnych pozostaje biznesem bar-
dzo ludzkim, opartym na relacjach.

Dzigkuje za rozmowe.
Aleksandra E. Wysocka

Unilink

LIDER UBEZPIECZEN

Nowe produkty, nowy system IT, nowa Signal Iduna

Rozmowa z Adamem Malinowskim, wiceprezesem
Signal Iduna odpowiedzialnym za sprzedaz i marketing

edakcja ,,Gazety Ubezpieczenio-
wej”: - Ostatnio robi sie glosno

w social mediach o Signal Iduna.
Co mozecie zaoferowa¢ agentom?

Adam Malinowski: - Znacie mnie nie
od dzis$ i wiecie, jak wazna jest dla mnie
regularna komunikacja z agentami. A do-
piero si¢ rozgrzewamy i na powaznie
w przestrzeni medialnej zaistniejemy
w drugiej potowie roku, gdyz teraz skupia-
my sie na zmianach technologicznych
i produktowych.

Signal Iduna to gracz specjalistyczny,
innymi stowy nie oferuje wszystkiego, czy-
li mydta i powidla, ale kilka linii bizneso-
wych, w ktorych przez lata staliSmy si¢
ekspertem. Naszym naczelnym produktem
jest opieka zdrowotna. To temat, ktory
od roku jest na jezykach w wielu obsza-
rach. Juz w 2019 r., podczas wyboréw par-
lamentarnych, problem lekarzy i NFZ roz-
grzal debate publiczng. Postowie réznych
frakcji pokazywali 30-miesigczne okresy
oczekiwania na lekarza specjaliste. Jedno-
czesnie z rynku splynely bardzo obiecuja-
ce dane: Polacy wydaja ponad 40 mld zi
na ,prywatng” opieke¢ medyczna i to moga
dzieki nam zaoszczedzié. Z drugiej strony
wielu przedsigbiorcow zainteresowalo si¢

opieka zdrowotng dla pracownikéw, gdyz
ten rodzaj benefitu stal sie konieczny
na konkurencyjnym rynku pracy.

W tym wszystkim Signal Iduna zdoby-
wa mocna przewage, bo ma produkt ubez-
pieczeniowy, ktory z jednej strony otwiera
bezgotowkowy dostep do 1200 klinik,
z drugiej pozwala na wizyt¢ u dowolnego
lekarza w Polsce i zwrot pienigdzy
w 7 dni. Jesli do tego dodac pakiety zaczy-
najace sie od 70 zl, moéwimy o produkcie,
ktory naprawdg szeroko trafia w rynek.

Poza naczelnym produktem co jeszcze
z palety Signal Iduna mozecie polecic¢?

- Na drugim miejscu jest ubezpiecze-
nie podrozy. Jestesmy ekspertem rynku,
bedac czestym wyborem biur podrozy,
ktére znaja si¢ na tym obszarze. Teraz
z produktem podrozy wchodzimy w kanat
agencyjny. Kolejny mocny produkt w na-
szej palecie to ubezpieczenie grupy otwar-
tej. Nowa wersja produktu o nazwie
SIGO startuje juz za 6 tygodni i bedzie
dostepna w systemie online (SIGnet).

Mozna by dlugo wymieniaé, jestesmy
dumni z naszych produktow na zycie typu
terminowka, czy polis NNW dla uczniow
(szkolne). Od roku budujemy naszg eks-
pertyze w ubezpieczeniach grupowych.

Wiemy, zZe czekacie na zmiany technolo-
giczne. Czy mozemy sie dowiedzie¢ nieco
wiecej?

- Oczywiscie! Juz za kilka dni startujemy
Z naszym nowym systemem sprzedazy onli-
ne dla agentow SIGnet. Czyli spolszczajac
- sygnet. To system, ktory wprowadza
Signal Iduna do pierwszej ligi. Naszym pro-
duktom, ktére charakteryzowata wysoka ja-
kos¢, brakowato prostego procesu zawarcia.
Teraz bedzie to mozliwe. W najblizszych

dniach startujemy z szeregiem spotkan
z agentami - Roadshow, pojawiajac si¢
w 17 miastach z prezentacja naszego roz-
wigzania. Zapraszam agentéw do kontaktu,
aby zobaczyli nasze produkty i system.
SIGnet startuje 23 marca i w pierwszej od-
stonie zaproponuje produkty: ubezpiecze-
nie terminowe na zycie, ubezpieczenie gru-
py otwartej (SIGO) oraz NNW grupowe.

Co najwazniejsze, zbudowaliSmy sys-
tem zyciowy, ale korzystajac z naszych
doswiadczen majatkowych. Innymi stowy
zawarcie polisy na zycie jest teraz tak pro-
ste jak OC komunikacyjnego! Wedlug
mnie jest to co$, co nas wyroznia.

Brzmi ciekawie. Czy coS jeszcze na za-
konczenie?

- Tak, zachecam agentow do kontaktu.
Mozna skontaktowaé sie z nami zaré6wno
poprzez Service Center (22 5056130), jak
i osobiscie ze mna (kom. 510 000 894)
i z dyrektorem sprzedazy agencyjnej, Mi-
chalem Cabajem (kom. 600 975 568), kto-
ry przekieruje agenta do witasciwego me-
nedzera sprzedazy.

Signal Iduna to firma, gdzie nie ma ano-
nimowych agentow. Kazdy agent jest dla
nas wazny.

Zapraszamy!

SIGNAL IDUNA @
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CUK Ubezpieczenia Twoja Su

Rozmowa z Anna
Pawlowska-Kruzinska,
dyrektor marketingu

w CUK Ubezpieczenia

leksandra E. Wysocka:
Al- Na poczatku lutego ruszy-

a nowa kampania wizerun-
kowa CUK Ubezpieczenia. Super-
bohaterka zamiast losia - to na-
prawde duza zmiana! Czy nie boicie
sie, ze konwencja gry komputerowej
albo filmu akcji jest zbyt odlegla
od chlodnego swiata finansow
i ubezpieczen?

Anna Pawlowska-Kruzinska:
- Chlodny $wiat ubezpieczen?
Czy on naprawde taki jest badz
musi by¢? Skoro juz jestesmy bo-
gatsi o t¢ wiedze, ze dla klientow
to naprawde trudny swiat, w ktod-
rym nie potrafia si¢ odnalez¢, to
czy wlasnie nie jest im potrzebny
ktos, kto w tym $wiecie im pomo-
ze 1 utatwi dokona¢ wyboru? Czy
kims takim nie sq od dawna super-
bohaterowie?

Tak, przez lata byt tos, sympa-
tyczny, zabawny, czasem kontro-
wersyjny, nie moge powiedzie, ze
byl bohaterem, byt elementem ko-
munikacji. Dzisiaj czas jednak
na catkowita zmiane oblicza komu-
nikacji z klientem. Zdecydowali-
$my sie zatem podja¢ stanowcze
kroki i stworzy¢ bohatera, ktory
w pelni odpowie na to, kim tak na-
prawde jestesmy. Konwencja, jaka

przyjelismy, wziela si¢ bez-
posrednio z naszych ana-
liz marki.

Prace, ktora na co
dzien wykonujemy, od-
zwierciedla wigkszos¢ za-
dan przypisanych do na-
szej nowej brand hero. Su-
perCUK jest wszechstron-
na, empatyczna, profesjo-

nalna i opiekuncza. Jej za-
daniem jest znalezé rozwigzanie
na miare oczekiwan kazdego klien-
ta. To bardzo precyzyjnie stworzo-
na postac. Dlatego wierze, ze ideal-
nie wpasuje si¢ w swiat finansow
i uczyni go pelnym nowych mocy.

Jak na nowa superbohaterke za-
reagowali wasi agenci i agentki?

- Sg otwarci na zmiany, wiek-
sz0$¢ z nich przyjeta nowa koncep-
cje komunikacji z entuzjazmem.
Zmieniamy wizerunek, wychodzac
naprzeciw obowigzujacym tren-
dom. Nowa kampania da nam wy-
jatkowa mozliwos¢ nawiazania in-
nego sposobu dialogu z klientami.
Pozwoli dotrzec¢ do catkowicie no-
wej grupy odbiorcow naszych
uslug, nie zapominajac o dotych-
czasowym, jakze waznym kliencie.
Nasza komunikacja i narzedzia idg

z duchem czasu. JesteSmy wsze-
dzie tam, gdzie klienci tego potrze-
buja. Agenci i agentki to rozumiejg
i docenia te wizje. W koncu to oni
sa naszymi Suberbohaterami na co
dzien - w placowkach i poza nimi,
a nasza SuperCUK to pomoc dla
naszych klientow i agentow.

Rozumiem, 7ze kampania jest
skierowana przede wszystkim
do nowych Kklientow. Na jaki efekt Li-
czycie? Jakie skojarzenia i emocje
chcecie wywolywac?

- Najwieksze marki cechuja sie
tym, Ze sg bezkonkurencyjne, cha-
rakterystyczne, emanuja pasja, sq
spojne, widoczne. A jaki jest CUK
Ubezpieczenia? CUK to marka,
ktora jest kompleksowa - podaza
za aktualnymi trendami na rynku,
tym samym jest przygotowana

& cuk

UBEZPIECZENIA

perochrona

na potrzeby najbardziej wymaga-
jacych klientow. Posiada oferte
znajdujaca zastosowanie do kaz-
dej strefy zycia. CUK jest mar-
ka empatyczng - troszczy sie
o swojego klienta, dajac mu swo-
bode wyboru, decyzji. Dyskretny

Nasza brand hero
ma SuperMoce.
Jest SuperWiedzaca,
zna niemal wszystkie
oferty ubezpieczen
na rynku. Od 18 lat
pracujemy z ponad
30 towarzystwami
ubezpieczeniowymi.
SuperCUK jest takze
SuperSprytna. Jest
w stanie porownac
170 ofert i pomoc
dokonac najbardziej
trafnego wyboru.

przyjaciel, ktéremu mozna
na pewno zaufaé.

Gloéwne cechy SuperCUK sg
tozsame z definicja CUK Ubez-
pieczenia, a takze efektem pracy
naszych pracownikéw, agentow.
Podazamy za najnowszymi tren-
dami, przygotowujac rozwigzania
skrojone na miare potrzeb klien-
tow. Nasza firma to przede
wszystkim ludzie, od wielu lat two-
rzymy w 100% polskq marke. Po-
siadamy unikalne do$wiadczenie,
ktore daje na rynku pozycje eks-
perta dla Polakéw oczekujacych

S5

wsparcia i pomocy w zawitym
$wiecie ubezpieczen.

Nasza brand hero ma Super-
Moce:

#SuperWiedzaca - Zna nie-
mal wszystkie oferty ubezpie-
czen na rynku. Od 18 lat pracu-
jemy z ponad 30 towarzystwami
ubezpieczeniowymi.

#SuperSprytna - jest w stanie
poréowna¢ 170 ofert i pomoc doko-
na¢ najbardziej trafnego wyboru
odpowiedniej oferty ubezpiecze-
niowej. Zna na pamie¢ wszystkie
terminy i o nich przypomina.

#SuperNowoczesna - dysponu-
je innowacyjna aplikacja mobilna,
wspiera si¢ inteligentnym Asysten-
tem Google i korzysta z naszego
contact center.

Dla najbardziej wymagajacych
dysponuje jedna z najwiekszych
sieci placowek franczyzowych
i partnerskich w Polsce. To wszyst-
ko powinno przekona¢ Polakéw,
ze CUK jest z nimi praktycznie
od zawsze i wszedzie. Chcemy byc¢
jeszcze blizej naszych klientow -
obecnych utwierdzajac w przeko-
naniu, ze jestesmy ich najlepszym
partnerem, natomiast nowych za-
pewni¢ o tym, ze trafiajac do nas,
dokonuja stusznego wyboru.

Nowa komunikacja opiera si¢
na DNA marki. Pokaze s$wiatu
marke CUK Ubezpieczenia jako li-
dera multiagencji, oferte jako bez-
konkurencyjna superpropozycje
i przekona, ze multiagencja to nie-
zwykle umysly, superwiedza i nad-
ludzka moc technologii. Doprowa-
dzi do personifikacji marki. Przed-
stawi CUK Ubezpieczenia jako
opiekuna, ktory zapewni klientowi
osobista ochrong.

Dzigkuje za rozmowe.
Aleksandra E. Wysocka

TWOJA
ROCHRONA

ZMORZA OFERT
WYBIORE DLA CIEBIE
SUPERUBEZPIECZENIE




www.gu.com.pl

Gazeta Ubezpieczeniowa nr 06 (1082) 10-16 lutego 2020

6

MULTIAGENT

i

owarzystwa pozhywaja sie
I czesci portfela, bo jakis para-
metr okazuje si¢ niekorzyst-
ny, a my nie jesteSmy odpowiednio
wczesnie o tym informowani. Albo
wcale. Dopiero gdy przychodzi
rzesza klientow, okazuje sig, ze
trzeba ich przenies¢. Dla multia-
genta wigze si¢ to z zabiegiem
zmiany TU i dalej nie wiadomo,
na jak dlugo, dla wylacznego jest to
strata. Trwa to, dopdki nastgpna
firma nie stwierdzi, ze znow jakas
czes¢ portfela klientow przestala
by¢ korzystna. Tak samo wygladaja
zZmiany systemowe, 0.w.U. zmienia-
ja si¢ w nocy, co nie daje nam
szans na zapoznanie sie, a to tylko
kilka rzeczy, ktore nas przytltacza-
ja. My niestety musimy si¢ dosto-
sowywac do rzeczywistosci, a ona
nie jest fatwa. Doszly nam obo-
wiazki zwiazane z IDD i RODO,
coraz bardziej patrzy si¢ nam
na rece, przy poprzedniej podwyz-
ce skladek obnizono nam prowizje
i mimo ze od tego momentu nasta-
pily co najmniej dwa tapniecia
sktadek, to nikt juz nie mysli o jej
podniesieniu.
Obowiazkowo tez w ramach
naszej dziatalnos$ci powinni-
$§my przyjmowac¢ dokumenty

WYZWANIA W RELACJACH AGENCI - UBEZPIECZYCIELE Z PERSPEKTYWY OFA

Stabilizacja, zrozumienie
i szacunek podstawa naszej branzy

Zmiany sa czeste na roznych ptaszczyznach: prawne, podatkowe, do tego przy wspotpracy z kilkoma
firmami trzeba sledzi¢ te systemowe, o.w.u. oraz wytyczne. To zrozumiate, jednak jako agentom brak
nam poczucia stabilnosci. Nie zawsze traktuje sie nas jak partnerow, mimo ze ciggle sie o tym mowi.

posprzedazowe od klientow,
zglasza¢ reklamacje, niektorzy
nawet mieli pomysly, by wspol-
dziata¢ przy szkodzie. A doba
ma nadal tylko 24 godziny. Kon-
kurencji przybywa w roznej po-
staci i nie byloby w tym moze ni-
czego zlego, gdyby nie macosze
traktowanie branzy. Dalekie to
od tak zwanego partnerstwa. Po-
trzebujemy zrozumienia charak-
teru naszej pracy i problemow.

W wigkszosci jesteSmy na wla-
snej dzialalnosci (nawet OWCA,
ktore nie maja bezposrednich umow
z TU), obarczeni bardzo duzym ry-
zykiem i odpowiedzialnoscia.
Na pierwszej linii z klientem, pono-
szac konsekwencje bledow i niepo-
wodzen wlasnych, systemowych,
proceduralnych i zle zlikwidowa-
nych szkod.

Dlatego posty, ktore pojawiajg
si¢ na Obiektywnym Forum Agen-
tow, nie biorg sie ze ztosliwosci,
one wskazujg faktyczny problem,
ktérym nalezy si¢ zajac. Nikt nie
robi tego z nudéw ani przeciwko
komus. Najczesciej jest tak, ze
zglaszamy sytuacje, bo zalezy nam
na wspolpracy i szybkiej pomocy,
by uratowac honor firmy i wlasny.
Po co mieliby$Smy pisa¢ o czyms,

co nas nie dotyczy? To naprawde
tak nie dziata. Kazdy post jest
zwroceniem uwagi w stusznej spra-
wie i nie nalezy tego traktowac ne-
gatywnie. Towarzystwa Ubezpie-
czeniowe, ktore to zrozumialy, zy-
skaly wigcej w oczach agentow
od tych, ktore chcialy z nami wal-
czy¢. Marzy mi sie, i takie byto wy-
obrazenie przy tworzeniu OFA, ze-
by wszystkie firmy braly udziat
w dyskusji, by Forum moglo dalej
stuzy¢ calej branzy. Uwazam, ze
jest dobrze, ale mogloby by¢ jesz-
cze lepiej. Jednak do tego potrze-
bujemy wspolpracy i zaangazowa-
nia wszystkich. To na pewno wy-
zwanie i obawy ze strony firm, jed-
nak jesli kazdy z pracownikow od-
powiadajacy za ,,swoj kawalek biz-
nesu” udzielalby sie w tym,
na czym zna sie najlepiej, wszystko
dzialaloby jeszcze sprawniej. Nie
obcigzaloby to osob, ktére na te
chwilg sa twarza swoich TU.
Zupelnie natomiast nie rozu-
miem zabraniania dorostym lu-
dziom aktywnosci na OFA. Spoty-
kam si¢ z tym zarowno ze strony
towarzystw, jak i multiagencji. Wy-
daje mi si¢, ze kazdy odpowiada
za siebie, a jesli ktos mialby si¢ za-
chowac¢ nieodpowiednio, rownie

dobrze mogltby to zrobi¢ na pry-
watnym profilu.

Jednoczesnie na OFA dbamy
0 wzajemny szacunek, wigc nie ma
obaw. Szacunek to trzecie wyzwa-
nie, ktére potrzebne jest zarowno
W Zyciu prywatnym, jak i zawodo-
wym. Wszyscy powinnismy si¢ sza-
nowac¢ nawzajem, kazdy ma swoje
zmagania i nalezy zalozy¢, ze wy-
konuje swoja prace z najwigksza
starannoscia.

Szacunek to rowniez docenie-
nie uczciwosci i reakcja na oszu-
stwa (sprawy nalezy nazywac
po imieniu), z czym walczymy
na OFA od kilku lat. Sa ubezpie-
czyciele, ktorzy do walki z nie-
uczciwoscia si¢ przylaczyli. Pozo-
statych nie udalo si¢ jeszcze w pel-
ni przekonac, ze to wazne i ko-
rzystne. Tylko razem, grajac do jed-
nej bramki, mozemy osiagna¢ suk-
ces. To samo tyczy si¢ agentow, nie
mozemy zapominac, ze w TU pra-
cuja ludzie. Mimo coraz po-
wszechniejszej robotyzacji to
od czlowieka zalezy pozytywne za-
atwienie sprawy.

Nie powinnismy oczekiwaé
wszystkiego na juz, ale to tez
czasem trzeba nam wytluma-
czy¢: ze dang sprawa juz si¢ kto$

zainteresowat i wtedy spokojnie
poczekamy na jej rozwiazanie.
Agenci tez musza siebie szano-
wac, wielokrotnie pada wiele nie-
potrzebnych stéw, zapominamy,
ze kto$ pytajacy o OC ppm. moze
by¢ mistrzem w ubezpieczeniach
na zycie i odwrotnie. Pamigtajmy,
ze nie ma glupich pytan, moga
by¢ tylko zte odpowiedzi.
Wierze, e jeszcze wiele
przed nami, a OFA po udanych pi¢-
ciu latach bedzie nadal rosto w sile.
Nie tylko wielkosciowa, bo to dzieje
sie sila rzeczy, ale przede wszystkim
jakosciowa. Jednak nie osiagniemy
tego bez wsparcia pozostalych osob
z branzy. Zapraszamy nieobecnych
do przystapienia i aktywnosci. Dzie-
kujemy tym udzielajacym si¢ do tej
pory. Tylko razem mozemy budo-
wac piekny, ubezpieczeniowy Swiat.
Sylwia Lendzion
Obiektywne Forum
Agentow

OBIEKTYWNE FORUM AGENTOW
UBEZPIECZENIOWYCH

Prowadzisz multiagencje ubezpieczeniow3?

Skré€ czas obstugi klienta i zwieksz sprzedaz polis. Wyproébuj Insly za darmo!

; ‘ -

8888080/ 0n08060BABBBLS
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azdy problem i rozwiaza-
B nie zostana rowniez opar-

e na doswiadczeniach
klientow Berg System - progra-
mie CRM, dzigki ktoremu co
miesiac rozliczanych jest po-
nad 5000 agentow.

Niezaleznie od sposobu
oraz ztozonosci rozliczania
prowizji miedzy TU a multia-
gencjami i dalej z agentami
i OFWCA, cel powinien by¢
zawsze jeden - sprawiedliwy
sposob wynagradzania za sku-
tecznie wykonana prace.

Jednak rzeczywisto$¢ bywa
zupelnie inna. Bledy i opdznie-
nia w wyplacaniu prowizji to na-
dal chleb powszedni w zyciu
multiagencji, ktéry czg¢sto powo-
duje frustracje wtascicieli oraz
stres wsrod pracownikéw admi-
nistracji i agentow.

W swojej karierze zawodowej
zarzadzalem zespotem dorad-
céw i co miesigc doswiadczali-
$§my opoznien w rozliczeniach.
W rzeczywistosci nigdy nie wie-
dzieliSmy dokladnie, kiedy i w ja-
kiej wysokosci otrzymamy prowi-
zje. To powodowato spadek mo-
tywacji w zespole i stabe wyniki
sprzedazy w kolejnym okresie.

Od tamtych czaséow mineto
juz prawie 10 lat, jednak pro-
blem z rozliczeniami prowizji
nadal wystgpuje. Aby go rozwia-
zaé, nalezy go najpierw zdefinio-
wac, nazwac i zlokalizowac.

Trudnosci zwigzane z rozli-
czeniami prowizji mozemy po-
dzieli¢ na dwie glowne grupy:
w zakresie wspolpracy na linii
TU - multiagencja oraz wewnatrz
multiagencji, zwigzane z rozli-
czeniami z siecig sprzedazy.

Dodatkowo nalezy zaznaczyc,
ze nie wszystkie problemy doty-
cza kazdej multiagencji. Czesto
sa one specyficzne i roznia sie
z uwagi na jej wielkos¢ (lub inte-
gratora), jej model biznesowy
czy rodzaje sprzedawanych ubez-
pieczen.

Rozliczenia prowizji
miedzy TU a multiagencja

Problemy w rozliczeniach
prowizji przy tej wspolpracy to
przede wszystkim:

1. bledne stawki prowizyjne
dla multiagencji, czyli przypisy-
wanie nieodpowiednich stawek
prowizyjnych za sprzedane pro-
dukty;

2. braki odpowiednich pozy-
cji w pliku rozliczeniowym - kie-
dy TU nie uwzglednilo wszyst-
kich pozycji, ktorych spodziewa
si¢ multiagencja;

Z PRAKTYKI CRM

Dlaczego multiagencje wcigz maja
problemy z rozliczeniami prowizji?

Rozliczenia prowizji to element, ktéry wciaz sprawia wiele ktopotow. Poprzez serie artykutdow
pokaze najczesciej wystepujace problemy z rozliczeniami i podpowiem, w jaki sposéb mozna
je rozwigzaé. Wykorzystam do tego moje doswiadczenie zebrane w pracy agenta ubezpieczeniowego

i menedzera sprzedazy.

3. bledy w korektach (storno)
- wystepujace, kiedy multiagen-
cja musi zwroci¢ czes¢ wyplaco-
nej prowizji z uwagi na rezygna-
cje klienta;

4. brak standardu plikow roz-
liczeniowych - kazde TU posia-
da swoje standardy plikow rozli-
czeniowych, ktore maja odmienne
struktury - to czesto sprawia du-
ze problemy w administracji
multiagencji i znaczaco wydtuza
dalszy proces wyplaty prowizji
dla sieci sprzedazy;

5. brak wyliczania prowizji
planowanej po stronie multia-
gencji. Czyli praca wowczas tylko
na podstawie raportow prowizyj-
nych z TU - przez co duzo cigzej
rozlicza¢ prowizje dla agentéw
i OFWCA. Do samego konca
rozliczenia nie wiadomo, jakiej
prowizji si¢ spodziewaé. Ze
wzgledu na to jest ciezej znalezé
btedy w rozliczeniach i nie ma
mozliwosci porownania oczeki-
wanej prowizji z ta rzeczywiscie
otrzymang od TU;

6. problemy w rozliczaniu do-
datkowych premii czy konkursow,
ktére wynikaja z osiagnigcia ce-
16w sprzedazowych ustalonych
miedzy multiagencja a TU.

Rozliczenia w multiagenciji
pomigdzy siecia sprzedazy
agentow i OFWGA

Drugim obszarem problemow
Z rozliczeniami prowizji sa te we-
wnatrz organizacji. Nalezg
do nich:

1. podziatl prowizji w struktu-
rze organizacyjnej, czyli inne
prowizje w zaleznosci od stanowi-
ska, progdéw prowizyjnych Iub in-
dywidualnych ustalen z agenta-
mi i OFWCA;

2. wyliczenie miedzyprowizji,
tzw. dyferencji dla kierownikow
czy dyrektoréw;

3. problemy z wyplata tylko
za polisy, z ktoérych multiagencja
nie dostala jeszcze prowizji
od TU, a w rozliczeniach wypla-
ca ja pracownikom;

4. problemy z uwzglednie-
niem podziatu prowizji, kiedy
w podpisaniu umowy z klientem
bral udzial wiecej niz jeden
agent;

5. uwzglednienie historyczno-
$ci dla polis rozliczanych przez
dluzy okres (np. przy platno-
$ciach rozbitych na raty), tzn.
uwzglednienie stawek prowizyj-
nych agenta na dzien podpisania
umowy;

6. obstuga zwrotow tzw. stor-
no dla polis, z ktorych klient zre-
zygnowal;

7. problemy zwiazane z rozny-
mi sposobami rozliczen dla roz-
nych produktow;

8. problemy zwigzane z rézny-
mi stawkami prowizyjnymi dla
réznych ryzyk w ramach jednej
polisy.

Btedy i opdznienia

W wyptacaniu prowizji

to nadal chleb powszedni
w zyciu multiagencii,
ktdry czesto powoduje
frustracje wtascicieli

oraz stres wsrod
pracownikow

administracji i agentow.

Podsumowujac, ilos¢ proble-
mow, jakie najczesciej wskazujg
multiagencje w rozmowach
z pracownikami Berg System,

nia prowizji sq bardzo skompli-
kowanym procesem. Blad ozna-
cza czesto stres i frustracje
0sob, ktére czekaja co miesiac

O tym, jak rozwiazac¢ najczest-
sze problemy z rozliczeniami pro-
wizji oraz jak spowodowaé, aby
rozliczenia prowizji motywowaly
do realizacji celow sprzedazo-
wych, a nie byly powodem frustra-
cji, przeczytasz w kolejnych publi-
kacjach.

A jakie inne problemy Ty spo-
tykasz, drogi Czytelniku?

Marcin Konopka
prezes zarzadu
Berg System
www.bergsystem.pl

Marcin Konopka jest by-
tym agentem ubezpie-
czeniowym, ktéry zbudo-
wat nowoczesny program
CRM wspierajacy prace
agentow ubezpiecze-
niowych i multiagencji
i jakiego brakowato mu
w éwczesnej pracy.

dobitnie udowadnia, ze rozlicze- na wyplate.

B ERG E&SED

Rozliczaj prowizje w 3 prostych
krokach dzieki Berg System

Gazeta _
Ubezpieczeniowa

aktualnodcl whame brodowinh u i finanacwych

Jestesmy partnerem technologicznym
Gazety Ubezpieczeniowe;j

Dotacz do nas na bergsystem.pl
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Jak stac si¢ Superagentem?

Odpowiada Adam Rowicki,

prezes NAU

edakcja ,,Gazety Ubezpie-
Rczeniowej”: - Kojarzycie

i¢ z ubezpieczeniami dla
branzy edukacyjnej. Czy to
wszystko, czym sie zajmujecie?

Adam Rowicki: - W 1998 r,,
kiedy zaczynalismy naszg dzia-
lalno$¢, postawilismy na ubez-
pieczenia grupowe skierowane
do branzy oswiatowej. Od 2014
r. m.in. bardzo intensywnie roz-
wijamy dzial sprzedazy multia-
gencyjnej. Stawiamy na wspol-
prace z dobrymi agentami, kto-
rzy w NAU moga budowaé wia-
sny portfel klientéw.

Jestesmy polska firma z wia-
snym kapitatem, co pozwala in-
westowa¢ we wspolpracujacych
z nami agentow. Oferujemy im
wysokie prowizje oraz szereg
udogodnien jak nowatorskie sys-
temy informatyczne. Poza tym
gwarantujemy agentom niezalez-
nos$¢ i jasne zasady wspotpracy,
a klientowi koncowemu konku-
rencyjne stawki ubezpieczen in-
dywidualnych.

Jakie wyzwania dostrzega pan
przed branza multiagencyjna
i w jaki sposob bedziecie sobie
Z nimi radzic?

- Jednym z najwiekszych wy-
zwan dla branzy multiagencyjnej

jest zmiana modelu pracy agenta
ubezpieczeniowego. Do tej pory
agent zajmowal si¢ wszystkim sa-
modzielnie: wyszukiwat i poréw-
nywat najlepsze oferty, przygoto-
wywat dokumenty, zbierat podpi-
sy. Obecnie ten model ulega du-
zym zmianom i wiele czynnosci
dzieje si¢ automatycznie. Nowo-
czesne systemy sprawiaja, ze pro-
ces sprzedazowy i obstuga klienta
sg znacznie szybsze i cechujq sie
wyzsza jakoscia. Aby utrzymac
sie na rynku, nie mozna ignoro-
wac tych zmian. Agenci dziataja-
cy w sposéb tradycyjny nie beda
w stanie konkurowac¢ z tymi, kto-
IZy SW0ja prace¢ opieraja na nowo-
czesnych narzedziach.

jak dokonuja zakupu ubezpie-
czen. Dajemy agentowi szans¢
.Wyjscia” poza swoje stacjonar-

Juz w pierwszym kwartale tego roku
zaoferujemy naszym partnerom
mozliwosc¢ przejscia na poziom
Superagenta dzieki nowoczesnemu
systemowi NAU24. Superagenci
zdobedg przewage nad konkurencjg

I wprowadza nowag jakosc obstugi klienta.

W NAU mamy $wiadomosc¢,
Ze zmienia si¢ nie tylko sposob
pracy agenta, ale rowniez przy-
zwyczajenia konsumentow i to,

ne biuro i bycia w stalym kontak-
cie z klientem - 24 godziny
na dobe. Nasze nowe rozwiaza-
nie pozwala agentom generowac

przychody réwniez po zamknie-
ciu biura. Jest to o tyle wazne, ze
ze wzgledu na wojny cenowe wy-
sokos¢ sktadki ubezpieczeniowej
i przypisu spada.

Kolejnym duzym wyzwaniem
jest zapewnienie agentom poczu-
cia bezpieczenstwa. NAU jest po-
strzegane jako stabilny i solidny
partner od strony finansowej.
Agenci czuja si¢ bezpieczni i mo-
gq ze spokojem budowa¢ wilasny
portfel klientow bez obawy, ze zo-
stanie on sprzedany wbrew ich wo-
li. Ma to ogromne znaczenie dla
kazdego agenta. Szczegdlnie dzis,
gdy czes$¢ multiagencji poszukuje
inwestorow, jest w trakcie procesu
sprzedazy lub go zakonczyla.

Jakie cele sobie postawiliScie
na 2020 r.?

- Przede wszystkim stawia-
my na dalszy wzrost sprzedazy
w sieci multiagencyjnej oraz
w obszarze ubezpieczen grupo-
wych. Cel ten chcemy osiagnaé
poprzez oferowanie atrakcyj-
nych stawek prowizyjnych w ra-
mach ,Programu Czteropak”.
Stawiamy rowniez na inwestycje
w nowoczesne technologie, kto-
re pozwola spetni¢ nowe wyzwa-
nia w zakresie potrzeb klienta.
Juz w pierwszym kwartale tego
roku zaoferujemy naszym part-
nerom mozliwos¢ przejscia
na poziom Superagenta dzigki
nowoczesnemu systemowi
NAU24. Super Agenci zdobeda
przewage nad konkurencja
i wprowadza nowgq jakos¢ obstu-
gi klienta.

Nasza tradycja staly sie tak-
ze wspolne wyjazdy w ciekawe
miejsca na swiecie. Agenci, kto-
rzy osiggaja najlepsze wyniki,
moga liczy¢ na atrakcyjne wy-
cieczki. W zeszlym roku odwie-
dziliSmy wspolnie sloneczna
Andaluzje oraz Malte, w tym
roku rowniez nie zabraknie wy-
jazdéw. Zaplanowalismy juz
m.in. odpoczynek na Mauritiu-
sie. Cel kazdego wyjazdu pro-
ponowany jest przez agentow.
Podroz to swietna okazja do po-
znania si¢ blizej i wymiany do-
Swiadczen. |

UBEZPIECZENIA

akres to nie tylko kwoty wyplat
z za poszczegolne ryzyka, ale tez defi-
nicje. Liczba $wiadczen wyplaca-
nych z poszczegolnych ryzyk daje nam
takze obraz tego, co najczesciej spotyka
naszych klientéw i za co chcieliby otrzy-
mywac pieniadze, w jakich trudnych sytu-
acjach oczekuja wsparcia - na tej podsta-
wie dotaczane sa nowe opcje czy tez roz-
szerzenia dotychczasowych (ilos¢ powaz-
nych zachorowan, zakres terytorialny
dziatania szpitali, operacji, pakiet wypad-
kowy, specjalny program dla osob juz cho-
rych itp.). Nie interesuje nas dolgczanie
takich ryzyk, z ktérych wyplaty zdarzaja
sie rzadko, a nawet bardzo rzadko. Ci,
ktorzy od wielu miesiecy, a nawet lat, re-
gularnie sprzedaja nasza Grupe Otwarta
w Signal Iduna badz sa naszymi klienta-
mi, sami si¢ o tym przekonali.

Nie ma ubezpieczen od poczatku
do konca dobrych lub zlych. Sa lepsze Iub
gorsze rozwiazania w konkretnych sytu-
acjach. To, co jest dobre dla wickszosci,
nie musi by¢ dobre dla wszystkich. Jed-
nak bardzo latwo pogubi¢ si¢ w morzu
ofert. Dlatego to na nas ciazy obowiazek
informowania klienta, co moze miec
i przed jakimi zdarzeniami oraz w jakiej
sytuacji bedzie chroniony. Ale aby nasi

Z DOSWIADCZENIA MULTIAGENTA

Ubezpieczenie zyciowe to przejaw
odpowiedzialnosci za siebie i bliskich

Obstugujac od prawie 20 lat klientow w ubezpieczeniach zyciowych - réwniez w zakresie roszczen
- obserwuje cudze tragedie i na podstawie wtasnie tych doswiadczen konstruowany i czesto
modyfikowany byt - i na biezaco jest - zakres ubezpieczenia dla naszej Grupy Otwartej Signal Iduna.

agenci mogli pomoc kazdemu klientowi
w dokonaniu wyboru, ktadziemy bardzo
duzy nacisk na wiedze¢. Wlasnie z tego po-
wodu powstal Klub Alwis Life, ktory zrze-
sza najlepszych agentow. Tu integrujemy
si¢, motywujemy, inspirujemy, wymienia-
my poglady i doswiadczenia. Nasze spo-
tkania to przede wszystkim profesjonalne
szkolenia. Z radoscia i satysfakcja obser-
wujemy, jak na bazie naszego Klubu wyla-
niajq si¢ i rozwijaja nowi liderzy sprzeda-
7y ubezpieczen zyciowych i zdrowotnych,
ktore sa dla nas priorytetem. Wszystkich
chetnych zapraszamy do kontaktu
i wspolpracy!

Podstawa dobrego ubezpieczenia jest
dobra obstuga w zakresie roszczen. I nie
ma co liczy¢ na to, ze klient bedzie nas
chwalil, bo dzigki nam ma dobre ubezpie-
czenie w razie zgonu. Niestety, nie zdazy
sie o tym przekonac, czy dobre, czy zle.
Natomiast jesli przy okazji jakiegokolwiek
zdarzenia ,za zycia” (nawet w przypadku
wysokich sum na wypadek $mierci) bedzie
musial speilni¢ dodatkowe warunki, aby
otrzyma¢ wyplate albo po prostu otrzyma
odmowe z uwagi na duza ilos¢ ograniczen
czy wylaczen, to przestanie by¢ naszym
klientem i nawet ta wysoka suma ubezpie-
czenia wowczas nie bedzie wazna.

Zadaniem ubezpieczenia w grupie
otwartej jest zabezpieczenie zdarzen przy-
sztych, niepewnych, ale mozliwych, typo-
wych, zdefiniowanych, tych, ktére poten-
cjalnie mogg si¢ wydarzy¢ na kazdym eta-
pie zycia. Dlatego przywiazujemy naj-
wigksza wage do tych opcji, z ktérych naj-
czesciej klienci otrzymuja wyptate. Ubez-
pieczenie takie moze mie¢ kazdy - i mniej
zamozny, i ten lepiej sytuowany. Zatrud-
niony, prowadzacy dzialalnos¢ gospodar-
cza, rolnik, ale i osoba niepracujaca.
Okaz zdrowia, ale i osoba leczaca sig.

Nie potrzebuj¢ ubezpieczenia! Odloze
co miesiac tyle, ile mialbym zaptaci¢ towa-
rzystwu ubezpieczeniowemu! Jak czesto
to styszymy? A co, jesli nie zdaze odlozy¢?

Ubezpieczenie zyciowe to przejaw od-
powiedzialnosci. Odpowiedzialnosci
za siebie i bliskich. Bo jesli dopadnie nas
jakie$ zdarzenie, powaznie zachorujemy
czy trafimy do szpitala, a przy okazji ko-
nieczna bedzie operacja, to klopoty spad-
na wilasnie na najblizszych, bo to nie my
wowczas musimy stana¢ na wysokosci za-
dania, ale ci, ktoérzy musza przejaé nasze
obowiazki i si¢ nami opiekowac.

Wprawdzie ubezpieczenie kojarzy nam
sie ze zbednym Kkosztem, ale ubezpiecza-
my to, co jest dla nas cenne. Wigc jesli

auto z salonu ma autocasco, znaczy, ze
ma dla nas warto$¢. A co z naszym zdro-
wiem i zyciem? Czy jest mniej cenne niz
samochod, dom, mieszkanie, sprzet itd.?
Jesli stracimy rzecz materialna, mamy
szanse ja odzyskac. Jesli stracimy zdro-
wie, to czesto zadne pieniadze nie sa
w stanie nam tego zrekompensowac, ale
pozwola na pokrycie przynajmniej czesci
kosztéw badz umozliwia szybka diagno-
styke specjalistyczna i leczenie - dzigki
np. Zdrowotnemu Alwis.

A wiec zasada: chce i zrobie wszystko,
by moja rodzina, moje dzieci byly bez-
pieczne, bym miata pewnos¢, ze w razie
zdarzenia to towarzystwo ubezpieczenio-
we, a nie moi bliscy, poniesie koszty badz
wesprze nas w trudnej sytuacji.

Jestem odpowiedzialna = jestem ubez-
pieczona!

Renata Wyrostek
dyrektor ds. ubezpieczen
zyciowych
rwyrostek@alwis.pl

d
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Perspektywa klienta

1. Uniwersalna ochrona w atrak-
cyjnej cenie

W samochodzie, na stoku nar-
ciarskim, w autobusie, na elek-
tronicznej hulajnodze czy tez
na spacerze? Tak, ubezpieczenie
prawne DAS chroni klienta, za-
réwno gdy jest on pieszym, pasa-
zerem, jak i kierowcq pojazdu,
i to takze za granica. Ubezpie-
czenia DAS obejmuja ochrona
prawna swoich klientow na tere-
nie ponad 40 krajow Europy i ba-
senu  Morza Srédziemnego.
Klient moze miec¢ tak szeroki za-
kres ochrony juz od kilkudziesie-
ciu ztotych miesiecznie.

2. OC nie wystarczy

Gdy dojdzie np. do wypadku
samochodowego, wiele kosztow
z nim zwiazanych wykracza poza
zakres ubezpieczenia odpowie-
dzialnosci cywilnej, tzw. OC ko-
munikacyjnego. Kierowcy podle-
gaja bowiem takze m.in. odpo-
wiedzialnosci karnej czy admini-
stracyjnej. Dodatkowo, zapotrze-
bowanie na pomoc prawna moze
pojawi¢ sie rowniez w przypadku
spraw zwigzanych z OC czy inny-
mi ubezpieczeniami.

W razie koniecznos$ci obrony
w sprawach karnych, o wykrocze-
nia lub w sprawach dotyczacych
dochodzenia roszczen na drodze
sadowej, np.: zados$éuczynienia
za doznang krzywde czy odszko-
dowania za poniesiona szkode,
brak odpowiedniego ubezpiecze-
nia moze oznacza¢ powazne ob-
ciazenie domowego budzetu

DAS TOWARZYSTWO UBEZPIECZEN OCHRONY PRAWNEJ

SzesSC argumentow
za sprzedaza
ubezpieczenia prawnego

ijest czestym powodem rezygna-
cji z walki o swoje prawa.

Dzigki ubezpieczeniu prawne-
mu klient nie musi finansowaé
z wlasnego portfela wynagrodze-
nia adwokata, kosztu opinii bie-
glych i optat sadowych. Co wie-
cej, w przypadku przegranego
procesu polisa DAS pokryje row-
niez koszty zasadzone na rzecz
strony przeciwne;j.

3. Funkcja prewencyjna

Doradztwo i nielimitowane
telefoniczne porady prawne to
istotny aspekt ubezpieczenia
prawnego, ktory pomaga chro-
ni¢ klienta przed niepotrzebny-
mi klopotami i blednymi decy-
zjami. Ubezpieczony moze bar-
dzo szybko skontaktowac sie
z prawnikiem za posrednictwem

infolinii DAS i dowiedzie¢ sig,
jak powinien zachowac sie w da-
nej sytuacji lub wyjasni¢ watpli-
wosci co do niejasnych przepi-
sow, np. jak powinien poruszac
sie elektryczna hulajnoga, nie ta-
miac prawa. W przypadku kolizji
dowie sie, co robi¢ - czy powi-
nien przyja¢ mandat lub jak i ja-
kie powinien zabezpieczy¢ do-
wody. To wazne, poniewaz pod-
jecie odpowiednich krokow za-
raz po zdarzeniu moze zapobiec
powstaniu problemu prawnego
lub jego eskalacji.

Dodatkowo, w ramach ubez-
pieczenia prawnego klient moze
réwniez zwroci¢ sie do DAS
o analiz¢ prawna, bedzie miat
tym samym pewnos¢, Ze np. nie
podpisze niekorzystnej dla siebie

umowy. Staly dostep do ochrony
prawnej to gwarancja komfortu
dla klienta i wyroznik w portfo-
lio agenta.

Perspektywa agenta

4. Brak konfliktu interesow

Ubezpieczenie prawne to
swietny dodatek do pakietu
ubezpieczen komunikacyjnych,
poniewaz nie ,kanibalizuje si¢”
z oferta innych ubezpieczycieli,
ale wrecz idealnie ja uzupetnia.

5. Oszczednos¢ czasu dla
agenta

Klienci maja wiele oczeki-
wan wobec posrednika ubezpie-
czeniowego, ktore czgsto wykra-
czaja poza jego standardowe
obowiazki. Z kolei agentom

Przyktadowe zdarzenia
ubezpieczeniowe klienta DAS

Sytuacja 1. Wypadek na stoku narciarskim w Al-
pach francuskich. Pan Maciej zderzyt si¢ na skrzy-
Zowaniu tras na stoku narciarskim we francuskiej
czesci Alp. Po wypadku uznano, ze to on ponosi
odpowiedzialnos¢, poniewaz zgodnie z oznakowa-
niem trasy byt zobowiazany do zmniejszenia pred-
kosci, przejezdzajac przez skrzyzowanie tras, czego
nie zrobit. Ubezpieczony zglosit sprawe do DAS.

Jak pomoglo ubezpieczenie prawne? DAS za-
rekomendowat i oplacit panu Maciejowi kance-
larig, ktora przeprowadzita postepowanie przed-
sagdowe. Wizja lokalna udowodnita win¢ zarzad-
cy stoku, ktory nie zadbal w nalezyty sposob
o dostateczna widocznos$¢ znaku informujacego
o skrzyzowaniu tras narciarskich. Dzieki polisie
DAS panu Maciejowi zostalo wyplacone odszko-
dowanie od ubezpieczyciela zarzadcy stoku.

Koszt pomocy prawnej sfinansowanej przez
DAS: 6400 euro

Sytuacja 2. Kolizja aut w drodze na ferie zi-
mowe. Pan Krzysztof wybrat si¢ z rodzing na fe-
rie zimowe w polskie gory. W trakcie podrozy
byt uczestnikiem kolizji. Na miejscu powstat
spor o to, kto zawinit. Pan Krzysztof, ktory byt
kierowca samochodu, twierdzil, ze nie on byt
sprawca tej kolizji. Sprawa zostala skierowana
do sadu.

Jak pomoglo ubezpieczenie prawne? Pan
Krzysztof chwile po kolizji skorzystat z telefo-
nicznej porady prawnej DAS, dzieki ktorej do-
wiedziat si¢, ze nie musi przyznawac si¢ do wi-
ny i bedzie mial mozliwos¢ wykazania swojej ra-
cji w procesie sadowym. DAS zarekomendowa-
o i optacito radce prawnego, ktory podjal sie
obrony pana Krzysztofa w sadzie. Ostatecznie
pan Krzysztof zostal uniewinniony i uniknal ob-
ciazen zwiazanych z wypadkiem (utraty znizek
OC, odpowiedzialnosci odszkodowawczej wobec
innych uczestnikow Kolizji).

Koszt pomocy prawnej sfinansowanej przez
DAS: 2100 zi

zalezy na tym, zeby ich klient
czul sie dla nich wazny i byt za-
dowolony z obstugi.

Polisa DAS moze czesciowo
odciazy¢ ich w tym wzgledzie.
Rozwiazuje ona bowiem proble-
my prawne, z ktorymi klient cze-
sto zglasza si¢ najpierw do swo-
jego posrednika. Przyktadowo,
rozczarowany klient przychodzi
z pretensjami do agenta
po otrzymaniu niestusznej od-
mowy wyplaty z polisy, ktéra
u niego zawart. Jesli klient posia-
da ubezpieczenie prawne, to
agent moze powiedzie¢ - za-
dzwonmy do DAS, gdzie sprawa
zajmie si¢ profesjonalna kancela-
ria prawna.

Klient czuje si¢ zaopiekowa-
ny, natomiast agent zaoszcze-
dzony czas moze poswiecié
m.in. na pozyskiwanie nowych
klientow.

6. Dosprzedaz

Oferowanie ubezpieczenia
prawnego to szansa dla agenta
na wygenerowanie dodatkowych
dochodow na bazie dotychczaso-
wych klientow.

Tomasz Zawadzki
kierownik ds. wspotpracy
z multiagencjami w DAS
Jacek Ilhnatowicz
regionalny menedzer
sprzedazy w DAS

OKIEM AGENTA

Polisa czy papier toaletowy?

Od kiedy w zycie weszto IDD, agent ubezpieczeniowy stat sie doradca/konsultantem klienta.
Jest zobowigzany przeprowadzi¢ analize potrzeb. Nauczytem sie dziekowac¢ klientom, ktéorzy

za wszelka cene chca zaoszczedzié.

omu taki klient robi krzywde, wy- -
dajac swoje pieniadze na polise,

tora nie spelnia jego oczekiwan?
Na pewno robi krzywde sobie, ale czy
tylko sobie?

Sprzedajac klientowi polise, ktora nie
spelnia jego oczekiwan poznanych pod-
czas analizy potrzeb, robimy krzywde
klientowi oraz sobie. To do agenta klient
przyjdzie z pretensjami, kiedy powsta-
nie szkoda - bedzie mowil, ze chcial,
a nie zostalo mu to sprzedane...

Szybki przyktad.

Klient wedlug analizy potrzeb chcial
miec:

- ustawowe OC

odszkodowanie, kiedy dozna
uszczerbku na zdrowiu podczas wypadku
- assistance z awaria, kiedy auto od-
mowi wspotpracy

Przestawiamy oferte, gdzie mamy pa-
kiet skladajacy sie z:

- OC komunikacyjnego

- Nastepstw Nieszczesliwych Wypad-
kow Kierowcy

- Assistance holowanie limit 200 km

Y.acznie sktadka: 520 zt

Thimaczymy zakres i zalety naszego
rozwiazania.

Klient po wysluchaniu propozycji
stwierdza, ze oferta jest za droga, i chce
jednak samo OC, poniewaz ostatnio
za samo OC w innej firmie placil oko-

to 490 zt i to mu jednak wystarczy. Tu
czesto pojawia si¢ pytanie, czy mamy
OC tansze, niz mial?

W tym miejscu warto jeszcze podjac
negocjacje, lecz jesli klient upiera si¢
przy swoim, nalezy podziekowa¢, mo-
wiac: Drogi kliencie, prosze, szukaj gdzie
indziej taniej... lub dosadniej: Tani papier
toaletowy znajdzie Pan w markecie - bo
wiasnie tyle bedzie warta polisa z minimal-
nym zakresem, ktora nawet nie spetnia Pa-
na oczekiwan wedtug analizy potrzeb.

Lepiej podzigkowac i nie zarobic tych
paru groszy, niz sprzedac papier toaleto-
wy, gdyz w razie szkody polisa bedzie
wilasnie tyle warta.

Lepiej omina¢ pretensje takiego
klienta w przysztosci, tym bardziej ze
najczesciej dalsza czes¢ historii takiego
klienta wyglada tak, ze dzwoni do nas
po czasie z prosba, czy mozemy jednak
dotozy¢ assistance do jego polisy, ktéra
kupit gdzie indziej, bo auto si¢ zepsulo...

A w firmie, gdzie kupit OC, nie mozna
juz dokupi¢ assistance dla jego auta, bo
jest za stare - tak najczesciej si¢ to konczy!

Drogi agencie, pomysl o tym: sprzeda-
jesz papier toaletowy czy polise?

tukasz Krawczyk

Konsultant finansowy / biznesowy

Wsparcie dla firmy i rodziny

eagentsklep.pl
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iezrazone trudnymi po-
chatkami firmy ubezpie-

czeniowe wciaz probuja
znalez¢ ,,zloty klucz”, ktory prze-
kona do zasadnosci korzystania
z ochrony na zadanie. Najnowsza
probe zaistnienia w tym segmen-
cie podjeta AXA.

Mieszkancy aglomeracji
na celowniku

Trzeba przyznaé, ze koncep-
cja, jaka przyjeta AXA, jest nie
tylko interesujaca, ale i sensow-
na. Jak podat ,,Puls Biznesu”, za-
ktad nie zdecydowat si¢ na maso-
wos¢ oferty, tylko postanowit
skierowac¢ ja do Scisle okreslonej
grupy: mieszkancow aglomeracji
miejskich. W tym celu nawiazat
wspolprace ze stowarzyszeniem
Mobilne Miasto, w ramach kto-
rej bedzie oferowac polisy krot-
koterminowe w partnerstwie
z cztonkami organizacji, np. ope-
ratorami urzadzen transportu
osobistego (czytaj na str. 11).

W inicjatywie ubezpieczyciela
moze podobac si¢ zarowno jej
precyzyjne profilowanie, jak i to,

8-9 kwietnia 2020
The Westin Warsaw Hotel

Wplyw transformaciji cyfrowej
na modele operacyjne ubezpieczycieli

Budowanie nowoczesnego podejscia
do ,Customer Journey”

Rola ubezpieczen w systemie
dlugoterminowego oszczedzania

Prewencja szkodowa jako element
modelu biznesowego

Dystrybucja w kolejnym 10-leciu

PODSUMOWANIE TYGODNIA 30 STYCZNIA - 5 LUTEGO 2020 R.

AXA ruszy z ubezpieczeniami na zadanie

Cho¢ od okoto dwoch lat temat ubezpieczen na zadanie dos¢ intensywnie przewija sie w branzowych
dyskusjach, to jednak do tej pory oferta tego typu polis byta dosé skromna. Wptywato na to wiele
czynnikow, jak maty entuzjazm Polakéow do ubezpieczania sie czy tez niepowodzenie wprowadzanych
na rynek ofert z tej kategorii, takich jak choéby Teraz by Aviva.

Ze nie jest ona sposobem na na-
tychmiastowe zwigkszenie przy-
chodow, tylko metoda budowy
kapitatu na przysztos¢. Taki wy-
bor wydaje sie trafny. Dotych-
czasowe doswiadczenia (choc¢
trzeba przyznaé, ze dos¢ skrom-
ne) pozwalaja na przyjecie zato-
zenia, ze chcac osiaggnac sukces
w tego typu przedsigwzigciach,
nalezy najpierw przyzwyczaic
potencjalnych klientéw do ubez-
pieczen na zadanie, ktore w do-
datku sa dostepne w parze
z ustugami uzasadniajacymi ich
zakup (np. wypozyczenie e-hu-
lajnogi z opcja zakupu OC
i NNW), a wszystko dostgpne
w ramach rozwigzan mobilnych.

Klienci z duzych aglomeracji,
dla ktorych wazne sa nowinki
technologiczne oraz spersonali-
zowana komunikacja z firma ase-
kuracyjna, znalezli si¢ tez na ce-
lowniku CUK Ubezpieczenia.
Stad w najnowszej kampanii re-
klamowej multiagencji znalazia
si¢ posta¢ wzorowana na bohate-
rach gier czy filmow z uniwer-
sum Marvela badz DC Comics
(nawiazujaca jednoczesnie do wi-

docznych we wspolczesnej kultu-
rze trendow feministycznych) -
SuperCUK (czytaj na str. 5).

Szerokie plany KNF
dotyczace ubezpieczei
Najwazniejszym wydarzeniem
minionego tygodnia bylo jednak
ujawnienie planow Komisji Nad-
zoru Finansowego dotyczacych

Pytanie tylko, czy Komisja ma
odpowiedni zasob sit i srodkow,
aby udalo sie jej zrealizowacd
przyjete plany? O ile w przypad-
ku interwencji produktowej
w ,uefkach” oraz aktywnosci le-
gislacyjnej w zakresie przegladu
Solvency II nie powinno by¢
z tym problemu ze wzgledu
na zaawansowanie prac nad
tymi kwestiami, to w przypadku

Czy Komisja Nadzoru Finansowego
ma odpowiedni zasob sit i sSrodkow,
aby udato sie jej zrealizowac

przyjete plany?

Nikt chyba nie ma watpliwosci,
ze podjecie pilnych dziatan
w wymienionych przez nadzor
obszarach jest niezbedne.

dzialan w sektorze ubezpieczen
na przestrzeni najblizszych lat
(czytaj na str. 16-17). Lista zamie-
rzonych ruchow KNF robi
ogromne wrazenie: od aktywnego
udziatu w przegladzie Solvency II,
poprzez nowe rekomendacje do-
tyczace zarzadzania ryzykiem in-
westycyjnym, operacyjnym oraz
odnoszace si¢ do systemu kontro-
li wewnetrznej i audytu wewnetrz-
nego, korekte juz funkcjonujacych
(np. U czy rekomendacja dotycza-
ca adekwatnosci produktu), zapo-
wiadana juz weczesniej interwencje
produktowa w polisach z UFK,
dzialania legislacyjne, na uwaznej
kontroli praktyk zaktadéow w OC
posiadaczy pojazdow mechanicz-
nych oraz dystrybucji ubezpie-
czen konczac.

e

Dominik Marzec

pozostatych tematow juz tak nie
jest. A nikt chyba nie ma watpli-
wosci, ze podjecie pilnych dzia-
tan w wymienionych przez nad-
zOr obszarach jest niezbedne. Ja-
ko przyktad moze stuzy¢ cho-
ciazby traktowana jako jeden
z priorytetow KNF tematyka
dystrybucji ubezpieczen. Z sy-
gnaléw plynacych z rynku wyni-
ka bowiem, ze sporo praktyk wy-
maga poprawy, np. w zakresie
przestrzegania wymogow ustawy
Ldystrybucyjnej” w procesie ana-
lizy potrzeb klienta.

ERGO Hestia
chce pomac klientom, ale...

Jednym z ciekawszych akcen-
tow ostatnich dni byt rowniez

EURCPA

UBEZPIECZENIA

E-COMMERCE

RozmowyBezAsekuraciji.pl

-
<

n'c_:zmow:r,(
BEZ ASEKORACI

ERSRRAER . v nat

debiut nowego rozwiazania
wprowadzanego przez ERGO
Hestie. Mowa o programie skie-
rowanym do klientéw, ktorzy
zglosili szkode catkowita w poje-
zdzie. Najnowsza propozycja
ubezpieczyciela ma gwaranto-
wacé szybka wyplate odszkodo-
wania - i to na calg kwot¢ warto-
$ci pojazdu, bez pomniejszenia
o warto$¢ wraku - oraz opieke
nad formalno$ciami zwigzanymi
Z pozbyciem si¢ zniszczonego
auta (czytaj na str. 12).

Pomyst ciekawy i z pewnoscia
zashugujacy na uznanie jako pro-
kliencki ruch ERGO Hestii
w szczegoOlnie wrazliwym obsza-
rze, w dodatku mogacy mieé
wplyw na jej pozytywne postrze-
ganie. Warto jednak mie¢ na uwa-
dze, ze nowy model postepowa-
nia zakladu nie jest z pewnoscia
cudownym lekiem na wszelkie
problemy zwiazane ze szkodami
calkowitymi, czyli jednym z naj-
czestszych powoddéw skarg doty-
czacych ubezpieczen komunika-
cyjnych, kierowanych do Rzecz-
nika Finansowego. Nie odpowia-
da bowiem na najczesciej zglasza-
ne zastrzezenia, takie jak chocby
bledna kwalifikacja szkody jako
calkowitej czy tez wadliwe jej roz-
liczenie.

Ruchy kadrowe
w Benefii i UNIQA

Wsrod pozostatych istotnych
wydarzen minionego tygodnia
w pierwszym rze¢dzie nalezy
wspomnie¢ o ruchach kadro-
wych na stanowiskach mene-
dzerskich w firmach ubezpie-
czeniowych. Najwazniejszymi
z nich byly: zastgpienie Rafala
Mosionka w skladzie zarzadu Be-
nefii przez Karola Domzale oraz
powierzenie Izabeli Krol stano-
wiska dyrektora ds. rynku w pio-
nie UNIQA dla Biznesu (czytaj
na str. 11).

Warto réwniez wspomniec
0 rozpoczeciu wspotpracy Super-
polisy Ubezpieczenia i Poczto-
wego Towarzystwa Ubezpieczen
Wzajemnych. Efektem partner-
stwa obu podmiotow byto posze-
rzenie oferty multiagencji o pie¢
rodzajéw ubezpieczen z portfo-
lio towarzystwa.

Ciekawostkg byla rowniez za-
powiedziana przez PZU prze-
prowadzka jego centrali do no-
wego budynku (czytaj na str. 13).
Sama zmiana siedziby nie bytaby
niczym specjalnym (w ostatnich
latach kilku ubezpieczycieli zde-
cydowato si¢ na ten krok), gdyby
nie fakt, ze bedzie miata ona cha-
rakter tymczasowy. Ze sléw pre-
zesa zakladu wynika bowiem, ze
firma chce powroci¢ ,na stare
$mieci”, ale najprawdopodobniej
juz do nowo wybudowanego
obiektu.

Artur Makowiecki
news@gu.com.pl
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RZECZNIK FINANSOWY

Nowy sklad Doradczego Komitetu Naukowego

Rzecznik Finansowy powotat nowych czionkéw Doradczego Komitetu Naukowego. Niemal potowa sktadu to
reprezentanci zagranicznych osrodkéw akademickich. Priorytetowym zadaniem bedzie analiza mozliwych
scenariuszy rozwoju sporow dotyczacych tzw. kredytow ,,walutowych” na podstawie doswiadczen z innych krajow.

rzewodniczaca nowego skla-
Pdu DKN zostala prof. dr hab.

Grazyna Borys z Uniwersyte-
tu w Zielonej Gorze.

- Serdecznie dziekuje za wspot-
prace prof. Stanistawowi Owsiako-
wi, przewodniczqcemu DKN w po-
przedniej kadencji, i pozostatym
naukowcom, ktorzy brali udziat
w pracach komitetu. Uwazam,
ze raport, w ktorym przeanalizo-
wano stan badan nad ochrong
konsumentow ustug finansowych,
oraz raport dotyczqcy nieprawidto-
wosci na rynku finansowym sq

dobrq podstawq do dalszych prac
- moéwi prof. Mariusz Jerzy
Golecki, rzecznik finansowy.
Obecnie w sktad komitetu wcho-
dza 34 osoby, z czego okoto poto-
wa to przedstawiciele zagranicz-
nych osrodkéw naukowych.

- Zdecydowatem o niemal dwu-
krotnym zwiekszeniu sktadu osobo-
wego komitetu oraz dotqczeniu moc-
nej reprezentacjii naukowcow z za-
granicy, zeby zdynamizowac i posze-
rzy¢ zakres dziatan tego gremium -
mowi prof. Mariusz Jerzy Golecki.
Rzecznik zapowiada, ze DKN

ma kontynuowa¢ przygotowywa-
nie kompleksowych raportow.
Rownoczesnie w mniejszych ze-
spolach problemowych maja by¢
opracowywane krotsze analizy po-
$wigcone biezacym problemom.

- W pierwszym rzedzie chcial-
bym skorzysta¢ z wiedzy kolegow
z krajow, w ktorych istniat lub istnie-
Jje problem zwiqzany z tzw. kredyta-
mi ,walutowymi”. W trakcie pierw-
szego spotkania ustalilismy, Ze jeden

z zespotow problemowych zajmie sie
wiasnie tq kwestiq. Efektem prac be-
dzie nakreslenie mozliwych scena-
riuszy rozwoju sytuacji w tym obsza-
rze - zapowiada prof. Mariusz
Jerzy Golecki. Rzecznik oczekuje
tez wsparcia naukowcow w zakre-
sie analiz dotyczacych zastosowa-
nia nowoczesnych technologii
w ustugach finansowych.

- Z punktu widzenia ochrony
konsumentow duzym wyzwaniem

Jest funkcjonowanie transgranicz-

nych ustug finansowych o zasiegu
globalnym. Z jednej strony nie moZze-
my zamykac dostepu do nich na-
szym obywatelom, ale z drugiej po-
wstaje pytanie, jak ich ochronic¢
przed naduzyciami. 1o jest kwestia,
ktora wymaga powaznych analiz,
i licze, ze zaproszeni do DKN na-
ukowcy bedqg mieli istotny wkiad
w ksztattowanie naszego podejscia
do niej - mowi prof. Mariusz Jerzy
Golecki. |

Z MEDIOW e Z MEDIOW e Z MEDIOW e Z MEDIOW e Z MEDIOW

UBEZPIECZENIA KOMUNIKACYJNE

Urodzinowa

AXA postawila
na urban protection

rban protection, czyli partnerstwo z firmami kierujacymi swoja oferte
l | do mieszkancow aglomeracji, jest nowym, trzecim juz filarem bancassu-
rance AXA - zauwaza ,,Puls Biznesu”.

W 2019 r. kanat bancassurance odpowiadal za jedng czwarta przychodow
AXA w Polsce, szacowanych na 2,7 mld zt. Gazeta przypomina, ze dotychczas
dystrybucja polis w kanale bankowym bazowata na sprzedazy za posrednic-
twem bankéw (mBank) i firm pozyczkowych (Provident). W nowej strategii
bancassurance doszto do nich urban protection. Marcin Wasikowski, dyrektor
zarzadzajacy AXA odpowiedzialny za rozwoj nowych partnerstw, podkresla,
ze jego firma na razie chce rozwina¢ swoje kompetencje w tym obszarze. Ma
to by¢ inwestycja, ktora w przysztosci zapewni zaktadowi odpowiedni profit.
Zaklad dotaczyl juz do stowarzyszenia Mobilne Miasto, ktore bedzie wspieraé
np. przez angazowanie si¢ w kampanie edukacyjne czy przygotowanie rapor-
tow branzowych oraz pracowac na rzecz znoszenia barier rozwoju. W zamian
uzyskat dostep do cztonkow organizacji, ktérymi sa m.in. Vooom, Vozilla,
Easyshare, CityBee Polska, Blinkee.city, Hive, Free Now czy Wheelme. Adam
Jedrzejewski, prezes stowarzyszenia, zapowiada, ze wraz z AXA bedzie ono
promowac¢ odpowiedzialny sharing w polskich miastach.

Gazeta zwraca uwage, ze partnerem zaktadu zostat juz startup Vooom, ofe-
rujacy aplikacje integrujacq operatorow systemow car-sharingu, elektrycznych
skuteréw, hulajnog, roweréw miejskich oraz transportu publicznego. Jego pre-
zes Wlodzimierz Lozinski zdradza, ze wraz z AXA pracuje nad oferta krétko-
terminowych polis dla klientow Vooom. Marcin Wasikowski dodaje, ze uru-
chomienie sprzedazy OC i NNW w ramach Vooom jest planowane na II kwar-
tal tego roku. Na pierwszy ogien pojda polisy 24-godzinne, a docelowo firma
zaoferuje umowy minutowe. AXA mysli tez o oferowaniu polis miesiecznych
jako benefitu pracowniczego.

,PB” wskazuje, ze w trzecim filarze, obok wspotdzielonej mobilnosci, zna-
lazt si¢ tez sport. W ramach tego obszaru AXA podpisala umowe z interneto-
wym posrednikiem ubezpieczeniowym Udao, z ktorym bedzie oferowaé poli-
sy osobom aktywnie uprawiajacym sport. (, Puls Biznesu” z 31 stycznia 2020 r.)

Coraz lepsze metody
wykrywania fraudow

ocenie ekspertow rynku ubezpieczen rosnaca z roku na rok wartosc¢
s’s/ przestepczosci ubezpieczeniowej nie jest efektem poglebiania si¢ tego
zjawiska, ale coraz lepszych narzedzi do wykrywania fraudow, stoso-

wanych przez zaklady ubezpieczen - informuje ,,Rzeczpospolita”.

Marcin Tarczynski, menedzer do spraw komunikacji i analiz PIU, przyzna-
je, ze wykrywa si¢ coraz wiecej przypadkow przestepczosci ubezpieczeniowej.
Jednoczesnie zastrzega, ze jest to efekt dwoch czynnikéw: coraz lepszych me-
tod wykrywania oszustw przez towarzystwa oraz rosnacej wiedzy organow $ci-
gania na temat fraudéw. Ekspert przypomina, ze PIU regularnie organizuje
warsztaty dla policji i prokuratury dotyczace przestepczosci.

Piotr Raubo, dyrektor biura przeciwdziatania wyludzeniom Warty, uwaza
z kolei, ze przestgpczos¢ ubezpieczeniowa utrzymuje si¢ na staltym poziomie,
natomiast metody dziatan przestepcow ewoluuja wraz z rozwojem ubezpie-
czen. Podkresla, ze na rynek wchodza coraz nowsze rozwiazania detekcyjne
pozwalajace na identyfikacj¢ oszustw na wczesnym etapie zgloszenia szkody.
Dlatego jego zdaniem kolejne lata powinny przynie$¢ dalszy postep w ograni-
czaniu przestgpczosci ubezpieczeniowej oraz ograniczaniu wartosci wyplat
nienaleznych odszkodowan. (, Rzeczpospolita” z 3 lutego 2020 r.)

promocja Compensy

okazji 30-lecia dzialalnosci Com-
pensa postanowila zrobi¢ prezent
swoim ,,rowieSnikom” - Kklientom

oraz ich pojazdom. Od 1 lutego do 31
grudnia 2020 r. obowiazywac¢ bedzie

PERSONALIA

Izabela Krol dyrektorem
ds. rynku w pionie UNIQA

dla Biznesu

Y.

utym Izabela Krol zostala dyrektorem ds. rynku

\’s/ w pionie UNIQA dla Biznesu, ktory kompleksowo

zajmuje sie przedsiebiorcami. ,Bardzo sie ciesze,

ze Iza Krol dotaczyta do pionu UNIQA dla Biznesu, kto-

rym kieruje Tomek Szarek. To wzmocnienie zespotu

UNIQA Polska” - napisat na Twitterze Jarostaw Matusie-
wicz, prezes UNIQA w Polsce.

- Iza podjeta wyzwanie rozwiniecia strategii UNIQA dla

Biznesu. Objeta stanowisko dyrektora departamentu rynku.

promocja dla klientow, ktorzy ukonczyli
co najmniej 30 lat i sq posiadaczami sa-
mochodow osobowych i motocykli w wie-
ku 30 lat i starszych. Beda oni mogli
liczy¢ na 30% upustu w sktadce. |

Wierze, ze wzmocni nas wiedzq, bogatym doswiadczeniem i umiejetnosciq patrze-
nia z szerokiej perspektywy. Znana ze swojego entuzjazmu, doda nam rowniez wie-
le energii. Ta odwaga, bezkompromisowosc¢ i energia jest potrzebna, bo zamierza-
my zmienic¢ swiat ubezpieczen dla biznesu, oferujac nowq jakosc¢ ustug od 2020 r.
- méwi Tomasz Szarek, dyrektor zarzadzajacy pionem UNIQA dla Biznesu.

Izabela Krél zwigzana jest z branza ubezpieczeniowa od 1997 r. Kariere za-
czela w AIG, gdzie pracowala przez 19 lat. Od 2017 r. byta dyrektorem oceny
ryzyka w Colonnade.

- Biznes korporacyjny jest jednym z kluczowych i strategicznych obszarow w port-
felu UNIQA, ktory wedtug mnie ma olbrzymi potencjial. A ja uwielbiam two-
rzy¢. I mocno wierze, ze z moim doswiadczeniem w ubezpieczeniach korporacyjnych
oraz relaciami z rynkiem wspdlnie zbudujemy nowq wartosc, ktora pozwoli firmie
wzmocnic ten segment. Ciesze sie na nhowe wyzwanie - mowi Izabela Krol, dyrek-
tor Departamentu Rynku UNIQA dla Biznesu.

Karol Domzala
czlonkiem zarzadu Benefii

miany w skladzie zarzadu Benefii. Jego nowym czlon-
kiem zostal Karol Domzala, ktory zastapil Rafala
Mosionka. Roszada personalna we wtadzach spotki
byta konsekwencja rezygnacji Rafala Mosionka z zajmowa-
nego dotychczas stanowiska. Jej powodem byta niemoz-
nos¢ pogodzenia petnionej funkcji z pozostaltymi obowigz-
kami w grupie VIG.
Karol Domzata jest zwiazany z Compensq i jej Biurem
Aktuariatu od 10 lat. Jest absolwentem matematyki Uni-
wersytetu Warszawskiego.
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OPOKA

GENERALI

Andrea Simoncelli
Ubezpieczeniowym
Menedzerem Roku

Prezes zarzadu spoétek Generali Polska Andrea

Simoncelli zostat

Bankowq”

uznany przez
Ubezpieczeniowym Menedzerem

,Gazete

Roku. Tytut ten przyznata kapituta konkursu
za umiejetnos¢ akwizyciji i efektywna konsolidacje.

ednoczesnie docenio-
Jny zostal fakt, ze An-
drea Simoncelli kon-
centruje dzialania firmy
na satysfakcji klienta,
kompleksowo rozwijajac
wysokiej jakosci produk-
ty, a przede wszystkim
dbajac o sprawne proce-
sy, w tym likwidacji szko-
dy - napisano w uzasad-
nieniu.
- Jestem szczesliwy
z powodu otrzymania tego
tytutu. To dla mnie
ogromny zaszczyt. Dziekuje bar-
dzo kapitule konkursu oraz re-
dakgji ,,Gazety Bankowej”. Wy-
roznienie to traktuje jako nagro-
de dla catego zespotu - pracowni-
kow wszystkich spotek Generali
w Polsce. To dzieki ich zaangaZzo-
waniu i pasji, a przede wszystkim
pracy zespoltowej udato nam sie
osiqgnaqc rekordowe wyniki w mi-
nionym roku. Udoskonalilismy
produkty i usprawniliSmy proce-
sy, co, jak obserwujemy w bada-
niu NPS, wplyneto na zwieksze-
nie liczby zadowolonych klientow
i radykalne zmniejszenie liczby
niezadowolonych, tym samym
liczby reklamacji. Jednoczesnie
ciezka praca naszego fantastycz-
nego zespotu pozwolita w krot-
kim czasie potqczyc¢ spotki zycio-
we Concordia i Generali oraz

Andrea
. Simoncelli

dokona¢ demutualizacji Concor-
dia TUW. Serdecznie dziekuje
za to wszystkim pracownikom
Grupy Generali Polska. Dzieki
Wam mozemy stawac sie partne-
rem na cate Zycie dla naszych
dystrybutorow i klientow - po-
wiedzial Andrea Simoncelli.
Tytul Ubezpieczeniowego
Menedzera Roku przyznano
w tym roku po raz &smy.
Przy wyborze brane sa
pod uwage takie kryteria, jak
skutecznos¢ w zarzadzaniu,
osiaganie ponadprzecictnych
wynikow, etyka i stosowanie za-
sad zdrowej konkurencji, wraz-
liwo$¢ na potrzeby spoteczne,
wspieranie lokalnych inicjatyw
czy stosowanie zasad odpowie-
dzialnego biznesu.
|

Generali dziala na rzecz
ZrOwnowazonego rozwoju

Generali znalazto sie na liscie 100 najlep-
szych korporaciji dziatajacych na rzecz zréw-
nowazonego rozwoju na swiecie - Corporate
Knights” ,2020 Global 100 Most Sustainable

Corporations”.

zesnasta edycja rankingu
S Corporate Knights” zosta-

la opublikowana po oce-
nie 7395 firm o przychodach
przekraczajacych 1 mld dol. 49
sklasyfikowanych podmiotow
pochodzi z Europy, 29 z USA
i Kanady, 18 z Azji, trzy z Ame-
ryki Potudniowe;j i jedna z kon-
tynentu afrykanskiego.

W ocenie Generali jego
obecno$¢ w zestawieniu pod-
kresla ewolucje, jaka firma
przeszta w dziataniu na rzecz
Zrownowazonego rozwoju, sta-
nowiacego integralng czesé
strategii ,Generali 2021”. Ce-
lem grupy jest zwiekszenie
do 2021 r. inwestycji w aktywa
ekologiczne i zrownowazonego
rozwoju do 4,5 mld euro oraz
wzrost skladki przypisanej

brutto na produkty ekologiczne
i spoleczne o 7-9%.

We wrzesniu 2019 r. firma
jako pierwszy ubezpieczyciel
z europejskiego rynku wyemito-
wala zielone obligacje na kwo-
te¢ 750 mln euro. Generali przy-
pomina tez, ze w 2018 r. 88%
catkowitej zakupionej przez
grupe energii elektrycznej sta-
nowita energia elektryczna ze
zrodet odnawialnych.

Zaangazowanie  Generali
W zréwnowazony rozwoj po-
twierdzajq réwniez liczne wska-
zniki, w tym: Dow Jones Susta-
inability World Index, Dow Jo-
nes Sustainability Europe In-
dex, MSCI ESG Leaders Inde-
xes, FTSE4Good Europe i Eu-
ronext Vigeo Europe 120.

[ |

ERGO HESTIA

Nowy model likwidacji szkod catkowitych

ERGO Hestia szykuje sie do wdrozenia nhowego programu w likwidaciji szkéd
komunikacyjnych. Bedzie on skierowany do osob, kiore zgtoszg szkode
catkowitg w pojezdzie. W nowym modelu ubezpieczyciel ma im zapewnié
wyptate odszkodowania w ciggu dwéch dni oraz opieke nad formalnosciami
zwigzanymi z pozbyciem sie zniszczonego auta.

wac od lutego. Beda mogli z niego skorzy-
sta¢ posiadacze AC oraz poszkodowani z OC
ze szkoda calkowita. - Klienci doceniaja, Ze nie mu-
szq sie martwic, co zrobic¢ z wrakiem. Tym bardziej Ze
otrzymujq catq kwote wartosci pojazdu, bez pomniej-
szenia o wartos¢ wraku. Nie muszq tez poswiecac cza-
su na takie czynnosci jak zgloszenia zbycia pojazdu
do wydziatu komunikacji czy towarzystwa ubezpie-
czen. W imieniu poszkodowanego zajmujemy sie
wszystkimi tego typu formalnosciami - thimaczy Bar-
tosz Pietrzyk, opiekun projektu ERGO Hestii.
W standardowej likwidacji poszkodowany otrzy-
muje réznice miedzy wartoscia pojazdu a warto-
$ciag wraku. Klient zajmuje si¢ tym we wilasnym

Nowy program Ergo Hestii zacznie funkcjono-

zakresie, moze jedynie otrzyma¢ od ubezpieczycie-
la dane oferenta. Z kolei w ramach nowego rozwia-
zania ERGO Hestii podczas ogledzin likwidator
mobilny ubezpieczyciela proponuje skup pozostalo-
$ci i wyptate 100% wartosci pojazdu. Po wyrazeniu
zgody klient otrzymuje szybko ($rednio w ciagu 2
dni od momentu przejecia pojazdu) gotowke na za-
kup nowego samochodu. Zaklad bierze na siebie
wyrejestrowanie pojazdu w Wydziale Komunikacji
przez firme zajmujaca sie jego sprzedaza, koordyna-
cje procesu zbycia oraz bezplatny odbior pojazdu.
Program skierowany jest zarowno do posiada-
czy AC ERGO Hestii, jak tez do poszkodowanych,
ktorzy mieli kolizje z osoba ubezpieczong u tego
ubezpieczyciela. |

PODCAST DLA KLIENTOW Z UDZIALEM AGENTOW

Ubezpieczenia po ludzku

Branza ubezpieczeniowa dorobita sie juz kilku swietnych podcastow
skierowanych do jej przedstawicieli. Jest ,Biznes Ubezpieczeniowy” Adama
Kubickiego czy tez ,Rozmowy bez asekuracji” Aleksandry Emilii
Wysockiej z ,Gazety Ubezpieczeniowej”.

na wytlumaczenie zawilych kwe-
stii, rowniez klientom szukaja-
cym ubezpieczen. Stad tez pomyst
na podcast ,,Ubezpieczenia po ludz-
ku”, audycje docierajaca do klientow
ubezpieczeniowych. Marcin Kowalik,
autor podcastu, rozmawia podczas
audycji z zaprzyjaznionymi agentami
ubezpieczeniowymi. Celem progra-
mu jest wyjasnienie przyst¢pnym je-
zykiem zlozonych czgsto kwestii
ubezpieczeniowych.
- Jest juz w koricu w internecie miejsce na dlugq

Podcasty sa Swietnym sposobem

Jorme. Na dluga, gtebokq rozmowe na kazdy temat.

Jest tez przestrzen do wypowiedzi dla niezaleznych
ekspertow ubezpieczeniowych. Technologia podcastow
pozwala wtasnie na to wszystko, w przyjemnej dla od-
biorcy postaci. Wiasciciel firmy, ktora musi wprowa-
dzi¢ PPK, czy miody rodzic, ktory chce ubezpieczyc sie
na zycie, chetnie stuchajq podcastow. Teraz mogq tez
w wygodny sposob dowiedziec sie wiecej o produktach
ubezpieczeniowych - wyjasnia Marcin Kowalik.

Do kazdego programu gospodarz
przygotowuje list¢ pytan wpisywa-
nych przez klientow ubezpieczenio-
wych w wyszukiwarke Google. Doty-
cza one konkretnego produktu ubez-
pieczeniowego. Nastgpnie wraz
Z ekspertem - agentem ubezpiecze-
niowym znajduje odpowiedzi na te
pytania. W pierwszych odcinkach
doradca ubezpieczeniowy Sebastian
Solecki rozmawiat z Marcinem Ko-
walikiem o PPK. Rozmoéwcy odpo-
wiadaja w sumie na ponad 20 pytan, najczesciej
zadawanych przez klientow szukajacych informa-
¢ji na temat PPK.

Podcast ,,Ubezpieczenia po ludzku” ma tez ula-
twi¢ agentom pozyskiwanie nowych klientow.

Program jest dostgpny w Podcastach Google,
Spotify, iTunes.

W nast¢pnych odcinkach autor bgdzie odpo-
wiada¢ na pytania klientow dotyczace sukcesji,
ubezpieczen flot, ubezpieczen przedszkolnych
i turystycznych. |
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Aviva do Pana Michala...

do wszystkich per ,,Panie Michale” (ang. Dear Michael) - podat ,,Puls Biznesu”, powotujac

Brytyjska Aviva w wysylanej zbiorczo Kkorespondencji do klientow omylkowo zwrocila sie

si¢ na doniesienia portalu BBC.

Ubezpieczyciel wystosowal juz oficjalne przeprosiny. Wedlug Avivy, omytka byla efektem ,,ble-
du technicznego”, a sama wiadomos¢ nie zawierata zadnych danych osobowych.

(, Puls Biznesu” z 3 lutego 2020 r.)
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GRUPA PZU

Zielona przeprowadzka centrali

Po 20 latach Grupa PZU opuszcza swojg dotychczasowg siedzibe
- PZU Tower. Ubezpieczyciel podpisat list intencyjny z Grupg Skanska
na wynajem powierzchni w kompleksie Generation Park przy Rondzie

Daszynskiego w Warszawie.

ilka tysiecy pracownikow
B PZU przeniesie si¢ do tym-
zasowej lokalizacji centrali

w II kwartale 2022 r.

Na decyzje o przeniesieniu cen-
trali zakladu do tymczasowej sie-
dziby wplynat fakt, ze PZU Tower
pomyslany pierwotnie jako obiekt
hotelowy i dopiero pdzniej przepro-
jektowany na cele biurowe stworzo-
ny zostal z wykorzystaniem techno-
logii obecnie juz nieefektywnych
i niespelniajacych wspolczesnych

standardéw dla powierzchni biuro- —[ESiERESE=_—

wych z zakresu organizacji i ergo-
nomii pracy oraz ochrony srodowi-
ska. Nie oznacza to jednak, zZe
ubezpieczyciel definitywnie rezy-
gnuje z obecnosci w obiekcie
przy Alei Jana Pawta II 24.

Mozliwy powrot

W trakcie 10 lat obowigzywania umowy najmu
powierzchni Grupa PZU ma przeanalizowa¢ mozli-
wosci i podejmie decyzje o przysziosci dotychczaso-
wej siedziby. Dziatka, na ktdrej stoi PZU Tower, nie
posiada planu zagospodarowania przestrzennego,
dlatego ubezpieczyciel wystapi o decyzje dotyczaca
warunkow zabudowy. Dopiero wowczas zostanie
podjeta decyzja o przysztosci obiektu.

- Tymczasowa zmiana siedziby centrali PZU to dla
nas i naszych pracownikow nowe otwarcie. Chcemy
przedefiniowac myslenie o miejscu pracy zespotu, po-
niewaz nasze hasto #nowePZU to rowniez nowe mysle-
nie o Srodowisku zawodowym. Przenosiny beda kolej-
nym krokiem na drodze do burzenia silosow i budowa-
nia przestrzeni przyjaznej dla pracownikow oraz ufa-
twiajqcej im finkcjonowanie wewnqtrz organizacji.
Przenosimy sie w nowe miejsce, ale docelowo chcemy
wroci¢ na Jana Pawta II 24 - powiedzial Pawel Su-
rowka, prezes zarzadu PZU.

- Dla nas inwestycja w nieruchomosci to inwestycja
w ludzi. Chcemy by¢ liderem nie tylko na rynku finan-
sowo-ubezpieczeniowym, ale tez w rankingu dobrych
pracodawcow. Nasze siedziby sq stopniowo remontowa-
ne, aby spetnialy wszelkie wymogi bezpieczenstwa
i ekologii. Staramy sie tez w nieszablonowy sposob
urzqdza¢ biura - dodata Dorota Macieja, czlonkini

IRAIRRREAARE AR ERANRA
LT ETTTTGE

zarzadu PZU Zycie odpowie-

- ! dzialna w grupie za obszar nie-

ruchomosci.

Tymczasowa centrala
w ,.zielonym budynku”

Tymczasowa centrala PZU
bedzie sie miesci¢ w budynku
Y w Generation Park. To kom-
pleks biurowcow potozonych
przy Rondzie Daszynskiego
w Warszawie. Obecnie trwa

o ey tam budowa, a deweloper

przewiduje jej zakonczenie
w I kwartale 2021 r. Kolejnych
kilkanascie miesiecy zajmie
wykonczenie powierzchni biu-
rowej i przeprowadzka pra-
cownikow PZU. Docelowo ca-
ly proces ich relokacji zakon-
czy sie w II kwartale 2022 r.

W budynku Y zastosowano
najnowsze rozwiazania z zakresu ekologii i ergono-
mii pracy. Dzieki wdrozeniu innowacyjnych rozwia-
zan minimalizujacych wplyw na srodowisko i wply-
wajacych na komfort pracy tworcy biurowca ubiega-
ja si¢ o certyfikaty LEED Core and Shell - Plati-
nium, WELL Core and SHELL - Gold i Certyfikat
Budynek bez Barier.

Wiezowiec Generation Park Y jest najbardziej
zielonym wysokosciowcem w Warszawie. Decyzja
o przeniesieniu centrali PZU do tymczasowej siedzi-
by jest spdjna z przyjeta przez grupe strategia
,Zielone PZU”.

Przeprowadzka pochtonie blisko 900 min zi

Zgodnie z raportem opublikowanym 4 lutego
przez PZU SA calkowita szacunkowa wartos¢ po-
tencjalnej umowy najmu to ok. 805 min zi brutto.
Do tego trzeba doliczy¢ 86 min zt brutto kosztéw
zwiazanych z relokacja zatogi.

Warto przypomniec¢, ze ubezpieczyciel urzgdo-
wal w PZU Tower od 2001 r. Wczesniej, od po-
czatku lat 90. ubiegltego wieku siedziba jego cen-
trali miescila si¢ w budynku Panorama przy Alei
Wincentego Witosa 31, a przedtem - przy ulicy
Romualda Traugutta 5.

KUKE FINANCE

Skokowo wzrosla skala dzialania

2019 byt udanym rokiem dla zaleznej od Korporacji Ubezpieczen Kredytow
Eksportowych spotki KUKE Finance. Obroty faktoringowe KUKE Finance
wzrosty o0 22% wzgledem wyniku z 2018 r.

natomiast wartos¢ przyznanych im limitow
finansowych urosta o 54%.

- 2019 r. byt dla nas przetomowy. Dzieki

przejeciu portfela jednej ze spotek faktoringowych,

wycofujacych sie z krajowego rynku, skokowo

I iczba klientow spolki zwiekszyla sie o 36%,

Wyniki KUKE Finance
w 2019 roku

B 2,48man il 22%

ohrit obroe /e

0% 54% £ 21%

wartodé preyznanych liczba
limizdw sfinansowanych
finansowych rir faktur vt

B KUKE Finance

& 36%

lezba klientdw r/r

£ 68%

liczba kantrahentdw
objerych
fakroringiem et

zwiekszylismy skale dzia-
tania. Liczba obstugi-
wanych przez nas przed-
siebiorstw zwiekszyta sie
o ponad 1/3, a ich kontra-
hentow o prawie 70%. To
przetozyto  sie
na wzrost obro-
tow i przycho-
dow z dziatal-
nosci faktorin-
gowej - powie-
dziat Konrad
Klimek, prezes
KUKE Finance. - W tym roku sporym
wyzwaniem bedzie zwiekszenie udziatu
Jaktoringu eksportowego w naszym port-
felu i zachecenie przedsiebiorcow do ko-
rzystania z tej formy finansowania
ekspansji zagranicznej.

Konrad Klimek

Wedtug

najnowszych

analiz Porowneo.pl,

od stycznia do grudnia 2019 r. liczba kupionych
ubezpieczen mieszkaniowych zwiekszyta sie

0 199%.

TRZYKROTNY WZROST LICZBY POLIS
MIESZKANIOWYCH W 2019 R.

Mieszkamy

bezpieczniej

danych porownywarki wy-
2 nika, Ze w ub.r. Srednia
skladka placona przez
klienta kupujacego ubezpieczenie
mieszkaniowe za jej posrednic-
twem wyniosta ok. 385 zl. Na-
bywcy ochrony dla domu ptacili
ok. 417 zt. Z kolei w przypadku
mieszkania wysoko$¢ sredniej
sktadki wyniosta ok. 276 zi.

Z danych Porowneo.pl wyni-
ka ponadto, ze skomplikowanie
polis sprawia, ze wykupujacy je
popetniaja biedy i podpisuja
umowe, ktéra nieodpowiednio
chroni ich mieszkanie lub dom.
Inne problemy to lektura o.w.u.
dopiero po podpisaniu umowy
oraz sugerowanie si¢ ceng ubez-
pieczenia, a nie tym, co ono fak-
tycznie obejmuje.

- Bledy popetniane sq rowniez
podczas dopetniania formalnosci
zwiqzanych z zaciqganiem kredytu
hipotecznego. Najczesciej banki
proponujq wtedy podpisanie wyma-
ganej przez poZyczkodawce umowy,
ktora dotyczy ubezpieczenia danej
nieruchomosci. W takich momen-
tach trzeba by¢ czujnym i nie kiero-
wac sie atrakcyjng cenq wskazang
w ofercie. W wielu przypadkach
kryje sie za niq jedynie podstawowa
wersja, obejmujqca zwykle ubezpie-
czenie murow lub murow i elemen-
tow statych - mowi Kamila Kamin-
ska, dyrektor operacyjny Porow-
neo.pl. - W praktyce oznacza to, ze
chronimy jedynie elementy kon-
strukcyjne, ale juz nie nasze meble,
sprzet RTV i AGD czy inne elemen-
ty wyposazenia mieszkania. |

KOMENTARZ KUKE DO LICZBY
NIEWYPLACALNOSCI W 2029 R.

Zly scenariusz si¢
nie sprawdzil

Z informacji uzyskanych z Monitora Sadowego
i Gospodarczego wynika, ze w 2019 r. ogtoszono
968 upadtosci i restrukturyzacji. Rok wczesniej
doszto do 1081 takich zdarzen (-10,5% r/r)
- podata Korporacja Ubezpieczen Kredytow

Eksportowych.

ylko w grudniu upadlosé¢

I oglosilo 39 firm, czyli

o dwie wiecej niz w listopa-

dzie, ale o 15 mniej niz rok wcze-

sniej (-28%). Przybyto natomiast

restrukturyzacji - w grudniu

ogltoszono 42 takie zdarzenia,

a wiec o 19 wiecej niz miesiac

wezesniej (+82,6% m/m) i o 4

mniej niz w grudniu 2018 r. (-
9,5% r/r).

Yaczna liczba postepowan
upadlosciowych i restrukturyza-
cyjnych w grudniu (81) byta
0 19% nizsza niz rok wczesniej
(100) i jednoczesnie o 35% wyz-
sza niz w listopadzie (60).

KUKE ocenia, ze w 2020 r.
liczba niewyplacalnosci (poste-
powan upadlosciowych i restruk-
turyzacyjnych) bedzie oscylowac
wokot 1000 zdarzen.

- Na poczatku 2019 przewidy-
walismy, Ze bedzie to kolejny rok,
w ktorym liczba niewyptacalnosci
firm wzrosnie - do ok. 1200 (737
w 2015 r, 802 w 2016 r, 916
w 2017 r. i 1081 w 2018 r.). Niepo-
kojace sygnaty plynely z krajow
strefy euro - zwlaszcza z Niemiec
- nadchodzit brexit, zwiekszato sie
napiecie handlowe miedzy naj-
wiekszymi gospodarkami Swiata,
stabty nastroje wsrod polskich
przedsiebiorcow, wskaznik PMI
dla krajowego przemystu spadt
ponizej 50 pkt. (co oznacza

h é- Tomasz Slagﬁ;;ki

pogarszanie sie sytuacji w sekto-
rze), a nadzieje na podtrzymanie
wzrostu poktadano glownie w we-
wnetrznej konsumpcji. Oczekujgc
wiec nizszego, choc¢ wciqz przyzwo-
itego tempa rozwoju ekonomiczne-
go, mozna byto zaktadaé, ze przy-
bedzie firm z problemami z wypta-
calnosciq, chocby z powodu ktopo-
tow finansowych ich zagranicz-
nych kontrahentow. Ten scena-
riusz na szczescie dla Polski sie
nie sprawdzit, a skala niewyptacal-
nosci okazata sie ostatecznie
nizsza od zanotowanej w 2018 r.
o 10,5% - podsumowatl Tomasz
Slagorski, wiceprezes KUKE.

|
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PROBLEM NAWET DLA UBEZPIECZONYCH KOBIET
Posiadanie dziecka jest kosztowne

Mimo ochrony wprowadzonej w ustawie o niedrogiej opiece (ACA) kobiety,
ktore majg ubezpieczenie zdrowotne pracodawcy, moga ptaci¢ tysiace
dolaréw z wtasnej kieszeni za urodzenie dziecka w Stanach Zjednoczonych.

opartych na firmach planow zdrowotnych obej-

mujacych uslugi macierzynskie, plany te moga
swobodnie przenosic niektore z tych kosztow na kobie-
ty w postaci wspolplatnosci i odliczen.

W rezultacie, wedlug raportu opublikowanego
W najnowszym numerze czasopisma ,,Health Affairs”,
szacowany Sredni koszt posiadania dziecka przez ko-
biety z ubezpieczeniem zdrowotnym pracodawcy
wzrost w 2015 1. do 4569 dol. w poréwnaniu z 3069
dol. w 2008 r.

- Odkrylismy, ze w latach 2008-2015 98% kobiet po-
niosto pewne koszty z tytutu macierzyrnistwa. To byto zja-
wisko uniwersalne - powiedziata w wywiadzie dla Reu-
ters Health dr Michelle Moniz z Instytutu Polityki
Ochrony Zdrowia Uniwersytetu Michigan. - Sg 1o na-
prawde duze obciqzZenia finansowe.

Badanie objeto ogolnokrajowa probe 657 tys. ko-
biet zapisanych w 84 tys. planach sponsorowanych
przez pracodawcow, ktére byly hospitalizowane z po-
wodu porodu w latach 2008-2015. Zespot przeanali-
zowal koszty wszystkich ushug opieki zdrowotnej
przed porodem i po porodzie, ktore moga mie¢ wplyw
na zdrowie kobiety i jej dziecka. Szacowane koszty
bezposrednie cig¢ cesarskich byly wyzsze niz w przy-
padku porodow pochwowych, przy srednim wydat-
ku 3364 dol. w 2008 r. do 5161 dol. w 2015 r. W po-
rownaniu z szacowanym srednim kosztem 2910 dol.
w przypadku porodow pochwowych, liczba ta wzrosta
do 4314 dol. w 2015 r. ,Niniejszy dokument zawiera

Chociai ustawa Obamacare wymaga duzych,

nowe dane dotyczace wydatkow z wilasnej kieszeni
na opieke macierzynska w ramach ubezpieczenia
sponsorowanego przez pracodawce, ktore jest wioda-
ca forma ubezpieczenia kobiet w wieku rozrodczym”,
napisala agencji Reuters Usha Ranji, dyr. ds. polityki
zdrowotnej kobiet w Kaiser Family Foundation
(KFF). Powiedziata, ze wzrost $ledzi na podstawie da-
nych z badania korzysci zdrowotnych pracodawcow
KFF, ktére pokazuje, ze w skali kraju 82% objetych
ubezpieczeniem pracownikéw ma roczny koszt odli-
czenia, a poziomy odliczen rosna. Ranji dodala, ze
sredni roczny koszt uzyskania przychodu wsrod pra-
cownikow objetych odliczeniem wzrést o 100% w cia-
gu ostatniej dekady.

- Urodzenie dziecka jest najczestszym powodem ho-
spitalizacii w USA, a nawet przy prywatnym ubezpiecze-
niu kobiety muszq ponies¢ znaczne koszty, gdy majq
dziecko - powiedziala.

W Stanach wskaznik zgonow zwiazanych z cigza
jest najwyzszy w krajach rozwinietych. Ok. 700 kobiet
umiera kazdego roku z powodu powiklan ciazy, mo-
wig dane Centers for Disease Control and Prevention.

Moniz powiedziata, ze badanie jest pierwszym, kto-
re pozwala oszacowac koszty macierzynstwa po epoce
ACA i budzi obawy, ze pomimo dhigo ustalanych ce-
low polityka zdrowotna nadal nie zapewnia odpowied-
niej ochrony opieki macierzynskiej. - Sq to niezbedne
ustugi, aby zabezpieczy¢ kazdemu dziecku zdrowy start
w Zyciu i aby rodziny dobrze sobie radzity - dodata.

Adam Wolski
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UE: ubezpieczyciele

niechetni podniesieniu
wymogow kapitalowych

Europejscy ubezpieczyciele moga by¢ zmuszeni odktadac
wiecej pieniedzy, aby chroni¢ ubezpieczonych na wypadek
swojej niewyptacalnosci, a regulatorzy powinni moc sprawnie
zamyka¢ niewyptacalnych ubezpieczycieli, bez potrzeby
wdrazania planow ratunkowych za pienigdze podatnikow -
uwaza Valdis Dombrovskis, wiceprzewodniczacy Komisji
Europejskiej, odpowiedzialny za ustugi finansowe. Jego zda-
niem wart 11 bln euro europejski sektor ubezpieczeniowy stoi
w obliczu narastajgcych ryzyk cybernetycznego i klimatycz-
nego. Reprezentujaca ubezpieczycieli organizacja Insurance
Europe jest przeciwna, poniewaz uwaza srodki ostroznoscio-
we za wystarczajace i sugeruje, ze nowe wymogi mogtyby za-
szkodzi¢ globalnej konkurencyjnosci sektora. Unia Europej-
ska zamierza zrewidowac obowigzujace od 4 lat zasady kapi-
tatowe dla ubezpieczycieli, znane jako Solvency Il. - Nie ma
na poziomie unijnym ustalonego rezimu dla sektora ubez-
pieczeniowego na wypadek kryzysu i nie ma minimum za-
sad co do gwarancji ubezpieczeniowych - zauwazyt Do-
mbrovskis, przemawiajac w Brukseli. Po kryzysie finansowym
z lat 2007-2009 UE wprowadzita rezim dla sektora banko-
wego, bedacy zbiorem wymogow, dajacy regulatorom mozli-
wos¢ zamykania upadajacych bankéw w sposob szybki i upo-
rzadkowany, bez ratowania ich pieniedzmi podatnikéw. Plany
gwarancji ubezpieczeniowych, dostepne w niektorych pan-
stwach UE, sg dla konsumentow ostatnig deska ratunku,
na wypadek niewyptacalnosci ubezpieczyciela. - Gdyby kaz-
de panstwo UE miato plany gwarancyjne, bytoby to korzyst-
ne dla ubezpieczonych, podatnikow i catego sektora ubez-
pieczeniowego - podkreslit Dombrovskis. Rozwazane jest
rowniez, czy wymogi dotyczace raportowania o swojej dziatal-
nosci przez ubezpieczycieli mogg zosta¢ ztagodzone. Do-
mbrovskis zapowiedziat, ze poprosi ciato doradcze ds. ra-
chunkowosci o opracowanie nowych standardow ,wystar-
czajacych i rzetelnych” informacji w kwestii zrownowazonego
rozwoju. UE oceni, jak ubezpieczyciele integrujg ryzyka kli-
matyczne i Srodowiskowe i jak wzmocni¢ odpornosc sektora
na katastrofy naturalne. (Reuters)

A.M. Best: koronawirus

grozny dla reasekuratorow

W obecnej sytuacji zagrozenia koronawirusem reasekurato-
rzy moga by¢ narazeni na wyzszy poziom ryzyka niz ubezpie-
czyciele zyciowi i zdrowotni, jako ze z ich profili ryzyka wynika
wyzsza ekspozycja na ryzyko smiertelnosci i zachorowalno-
sci. W raporcie ,,Koronawirus wskazuje na znaczenie stress
testow” stwierdzono, ze ogolnie rzecz biorac, sektor zyciowo-
-zdrowotny moze ponosi¢ koszty stressu smiertelnosci i za-
chorowalnosci, chociaz ubezpieczyciele muszg by¢ w stanie
kwantyfikowac wszystkie aspekty pandemii, w tym ryzyka
ekonomiczne i operacyjne. Wiekszos¢ firm zyciowych i zdro-
wotnych przygotowuje sie na ryzyka pandemiczne, przepro-
wadzajac stress testy dla rozmaitych modelowych zatozen.
Dodatkowo, ubezpieczyciele z przetestowanymi ekonomicz-
nymi modelami kapitatowymi sg na lepszej pozycii, by pota-
czy¢ wptyw kurczacego sie PKB ze wzrostem $miertelnosci
i zachorowalnosci. Best zauwaza, ze reasekuratorzy na ogoét
majg wieksza ekspozycje na ryzyko smiertelnosci i zachoro-
walnosci i moga utrzymywac 40% lub wiecej wymaganego
kapitatu na te ryzyka przed dywersyfikacjg. Podejmujac wysi-
tek zminimalizowania koncentraciji tych ryzyk, globalni rease-
kuratorzy poszerzajg swoja ekspozycje na ryzyko, aby wia-
czy¢ rozwigzania finansowe czy rozwigzania z obszaru zarza-
dzania aktywami. (Asia Insurance Review)

Chiny: znikoma penetracja
ubezpieczen zdrowotnych

Przewiduje sie, ze ubezpieczenia zdrowotne w Chinach wyka-
za wzrost z 437,4 mid juanéw (64,7 mid dol.) w 2017 r.
do 921,1 mld juanow (136,6 mid dol.) w 2022 r. Ubezpiecze-
nia zdrowotne, ktore stanowig 30% catego biznesu ubezpie-
czen ogolnych w Chinach, sg linig ubezpieczen o najszybszym
wzroscie w kraju. Bezposrednia sktadka przypisana z ubezpie-
czen zdrowotnych wykazata w latach 2013-2017 ztozong
roczng stope wzrostu wynoszacg 41,2%. Na lata 2017-2022
przewiduje sie wzrost 16,1%. Przewiduje sie rowniez, ze pene-
tracja ubezpieczen zdrowotnych w Chinach wzrosnie z 0,53%
w 2017 r. do 0,74% w 2022 r. Dane pochodza z raportu Glo-
bal Data przedstawiajacego trendy i mozliwosci w chinskich
ubezpieczeniach ogolnych, do 2022 . (GlobalData)
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Ludzki wymiar w cyfrowym lancuchu wartosci

Transformacja cyfrowa sprawia, ze konsumenci moga by¢ lepiej poinformowani i niezalezni,
a ubezpieczycieli wyposaza w narzedzia opracowywania nowych, dopasowanych do indywidualnych
potrzeb produktéw i ustug oraz doskonalenia istniejgcych.

rowadzi to do rozwoju no-

wych, opartych na danych

modeli biznesowych, ktore
beda mie¢ wplyw na caly ubezpie-
czeniowy lancuch wartosci. Taki
wniosek sformutowano w rapor-
cie Swiss Re zatytulowanym
,Ubezpieczenia oparte na da-
nych: gotowi na nastepng grani-
ce?”. Zdaniem autoréw, prawdzi-
wy efekt dzwigni bedzie skut-
kiem partnerstwa z dostawcami
kluczowych danych.

Chociaz punkt styku konsu-
ment - dostawca bedzie przede
wszystkim cyfrowy, interakcje
miedzyludzkie nadal beda sie li-
czy¢, a informacja zwrotna
i analiza pomoga ubezpieczy-
cielom ustali¢, gdzie osobiste
zaangazowanie jest najbardziej
efektywne.

Dostgpnos¢ urzadzen wyko-
rzystujacych internet i uniwersal-
na lacznos¢ zmienity zachowa-
nia i oczekiwania konsumentow,
zwlaszcza mlodszych. Konsu-
menci oczekuja dzi§ natychmia-
stowego dostepu do informaciji,
transparentnosci i bardziej sper-
sonalizowanych produktow.

Wymiar ludzki

Przy coraz bardziej precyzyjnej
wiedzy o zachowaniach konsu-
mentow rola ubezpieczen ewolu-
uje od odszkodowania za straty
do szerszych ustug doradczych
w kwestii zapobiegania ryzyku i fa-
godzenia jego skutkow, zaspokaja-
jac zmieniajace si¢ z czasem po-
trzeby zarowno indywidualnych,
jak i komercyjnych klientow.

Raport podaje przyklad
zmian w okolicznosciach zycio-
wych jednostki, takich jak mal-
zenstwo, nowy dom albo praca,

sygnalizowanych przez zrodia
danych cyfrowych. W odpowie-
dzi ubezpieczyciele moga skiero-
wac¢ do klienta spersonalizowane
zalecenia co do dziatan ograni-
czajacych przewidywane ryzyko.

Bezposrednia relacja z klienta-
mi bedzie ewoluowaé, w miare jak
nowe punkty styku i kanaly bedg
ulega¢ normalizacji, a procesy
back-office’owe, takie jak marke-
ting i sprzedaz, underwriting i ad-
ministrowanie roszczeniami beda
coraz bardziej zautomatyzowane.

Ubezpieczyciele beda w stanie
ukierunkowa¢ ludzkie zaangazo-

wanie na sytuacje, w ktérych kon-
sumenci oczekuja empatii, takie
jak kryzys zdrowotny albo $mieré
w rodzinie. Ludzki wymiar na ob-
szarach wrazliwych nada ubez-
pieczeniom ludzka twarz.

Rynki wschodzace na przedzie

W tym momencie ubezpieczy-
ciele na rynkach wschodzacych
przoduja w optymalizacji poten-
cjalu, jaki oferuje digitalizacja,
poniewaz na wielu z tych rynkéw
juz sam punkt wyjscia jest cyfro-
Wy, a nie analogowy.

Ubezpieczyciele na rynkach
wschodzacych nawiazuja part-
nerstwo z platformami i ekosys-
temami cyfrowymi, aby poltaczy¢
to, co na ogdét oferujq istniejace
od dawna firmy samodzielne,
w kompleksowa ustuge. Ubezpie-
czyciele wnosza znajomos¢ un-
derwritingu, natomiast platfor-
my i ekosystemy oferuja dostep
do klientow, dzieki swojej zdol-
nosci celowania w okreslone seg-
menty i wiedzy o zachowaniach
uzytkownikow, a dzigki zwielo-
krotnionym punktom styku przy-
ciagaja uwage uzytkownikow.

Przyszty sukces ubezpieczycieli

Na dluzsza mete sukces odniosa
ci ubezpieczyciele, ktorzy wykorzy-
stajq efekt dzwigni swoich inwesty-
¢ji i partnerstw w zakresie danych
i analityki, opracowujac produkty
ochrony przed ryzykiem zgodne
z ewoluujacymi regulacjami.

Regulacje beda odgrywaé
wazna rol¢ we wspieraniu inte-
gracji nowych technologii i da-
nych z biznesem ubezpieczenio-
wym na obszarze réznych jurys-
dykcji. Aby wykorzysta¢ poten-
cjal digitalizacji, ubezpieczyciele
beda musieli uwzglednia¢ lokal-
ne wymogi ochrony danych
i prywatnosci. |

FINANSE CHCA ZAPEWNIENIA KONKURENCYJNOSCI

PRZEZ ORGANY NADZORU

City walczy o swoje po brexicie

Brytyjskie organy regulacyjne powinny odegra¢ wazng role po
aby utrzymac¢ globalng konkurencyjnos¢ sektora
finansowego, ktory ma byé mniej podatny na ,poprawianie”

brexicie,

Amerykanski gigant Travellers Cos podat, ze jego zyski
w IV kwartale wzrosty, poniewaz straty z odszkodowan
za katastrofy spadty w poréwnaniu z rokiem poprzednim.

TRAVELLERS NAJWIEKSZYM SPRZEDAWCA
UBEZPIECZEN DLA FIRM

Straty z katastrof

miedzynarodowych norm.

iedzynarodowa Grupa ds. Strategii Re-
Mgulacyjnej (IRSG) uznala, ze po wyj

sciu Wielkiej Brytanii z Unii Europej-
skiej 31 stycznia konieczne bedzie nowe mysle-
nie i ukierunkowane reformy. Brytyjskie organy
regulacyjne beda musialy stworzy¢ wiasne prze-
pisy finansowe, zamiast stosowa¢ opracowane
przez Bruksele.

- Brexit zmienia strukture wokot regulacji
i musimy to odzwierciedli¢ - powiedzial agencji
Reuters Mark Hoban, przewodniczacy IRSG
i byly brytyjski minister ustug finansowych.

Na Wyspach odpowiadaja za utrzymanie
bezpieczenstwa rynkow i firm finansowych
Financial Conduct Authority (FCA) i Bank
of England.

IRSG wezwala do dodatkowego zapewnie-
nia, Ze przepisy nie postawig sektora finanso-
wego W niekorzystnej sytuacji konkurencyjnej
wobec Nowego Jorku, Frankfurtu lub innych
centréw na swiecie.

Brytyjskie organy regulacyjne opieraly si¢
jak dotad takim wezwaniom, obawiajac si¢, ze
zwigkszy to presj¢ na zlagodzenie przepisow.
Ich poprzednicy musieli ,,uwzglednic¢” globalng
role finansowa Wielkiej Brytanii i zepsuta ich
reputacja ,lagodnego przejscia” kryzysu
sprzed 10 lat.

- Uzycie stowa ,konkurencyjnosc” jest czesto
dos¢ duzym obciqzeniem - przyznat Julian
Adams, dyrektor ds. prawnych i relacji z rza-
dem w firmie ubezpieczeniowej M&G oraz
przewodniczacy raportu IRSG. - 70 nie jest kod
wwyscigu do pdjscia na dno - podkreslit Adams,
byly menedzer organu regulacyjnego ds. ubez-
pieczen w Banku Anglii.

IRSG to wazna organizacja w zyciu finanso-
wym na Wyspach. Jest sponsorowana przez
dzielnice finansowg City of London i firme
TheCityUK, promujaca Wielka Brytani¢ jako
kluczowe centrum finansowe dla swiata.

Wielka Brytania pozostanie czionkiem mig-
dzynarodowych organizacji ustanawiajacych
standardy finansowe po brexicie, ktérych nor-
my zwykle stanowig podstawe przepisow krajo-
wych lub unijnych, a ktore Wielka Brytania cze-
sto ,,poprawiala” lub zaostrzata, podkresla ra-
port. Wzywa Wielka Brytani¢ do formalnego
uwzglegdnienia norm miedzynarodowych
przy tworzeniu przepisow, aby unikna¢ niepo-
trzebnego ich przekraczania, ktore mogloby za-
szkodzi¢ jej konkurencyjnosci.

- Jako regulator upewnij sie, Ze globalny stan-
dard jest dobry dla nas, i postaraj sie ograniczy¢
w mozliwie najwiekszym stopniu poprawki
- powiedzial Adams.

Lucy Fergusson, glowna autorka raportu
IRSG i prawniczka w firmie Linklaters, ostrze-
gla, ze brytyjskie ustawodawstwo moze miec
po brexicie negatywny wplyw na dostep do in-
westorow w Unii Europejskie;.

Raport wezwal nowa komisj¢ parlamentar-
na do skoncentrowania si¢ na zasadach finan-
sowych, a nie grze polityczne;j.

Jest nadzieja, ze raport spotka si¢ z przychyl-
nym przyjeciem rzadu premiera Borisa Johnso-
na. Pamietajmy bowiem, ze finanse sa najwick-
szym brytyjskim sektorem podatkowym, ktory
moze nie zapewni¢ dobrego dostepu do rynku
UE, bedacego najwiekszym klientem eksporto-
wym Wielkiej Brytanii, konkluduje Reuters.

AW

spadaja, zyski rosna

irma poinformowala w koncu
Fstycznia, ze jej zysk w IV kwarta-

le wyniost 873 min dol., czyli 3,35
dol. na akcje. Rok wczesniej zwiekszyt
sic 0 621 min dol., czyli o 2,32 dol.
na akcje. Nic dziwnego, ze akcjonariu-
sze zacierajg rece. Cho¢ nie wszyscy.
Sa tacy, ktorzy martwia si¢ o skutki epi-
demii koronawirusa w Chinach.

Straty z racji katastrof, bez uwzgled-
nienia kosztéw reasekuracji, wyniosty
w ostatnim kwartale ub.r. 85 min dol.
w poréwnaniu z 610 min dol. rok wcze-
$niej.

Firma Travellers, ktora jest wazna
czescia wskaznika Dow Jones Indu-
strial Average, jest jednym z najwiek-
szych sprzedawcow ubezpieczen dla
amerykanskich firm. Sprzedaje takze
ubezpieczenia samochodowe i domow
osobom prywatnym i rodzinom. A tak-
Ze polisy podrozne.

Jest to jeden z pierwszych duzych
ubezpieczycieli majatkowych w Sta-
nach Zjednoczonych, ktorzy teraz ogla-
sza kwartalne zarobki. Dlatego jego wy-
niki beda uwaznie obserwowane przez
calg branz¢ ubezpieczeniowa jako sy-
gnat dla innych.

Co ciekawe, Travellers zwickszyt
swoje rezerwy z powodu wzrostu wy-
plat roszczen z tytulu spraw sadowych
i wynagrodzen dla law przysiggtych
po zwiekszeniu rezerw z tego samego
powodu w III kwartale 2019 r. ,,Straty

Z tych przyczyn byly wyzisze, niz si¢
spodziewaliSmy”, cytuje wypowiedz
jednego z czlonkow zarzadu agencja
Reuters.

Przychody ogdtem ubezpieczyciela,
w tym przychody z inwestycji, wzrosty
04 %, do 8,06 mld dol. z 7,8 mld dol.
przed rokiem. Zysk operacyjny na po-
ziomie podstawowym wynidst 867 min
dol., czyli 3,32 dol. na akcje, przewyz-
szajac prognoze 3,29 dol., jaka postawi-
li analitycy dla akcji badanych przez fir-
me FactSet. W poprzednim roku pod-
stawowy dochod wyniost 571 min dol.,
czyli 2,13 dol. na akcje.

Zyski podstawowe sg $cisle monito-
rowanym wskaznikiem, poniewaz wy-
kluczajq zrealizowane juz zyski lub stra-
ty kapitatowe z portfeli inwestycyjnych
spolek, a takze pozycje, ktore nie maja
charakteru powtarzalnych.

Akcje, ktore do tej pory wzrosty
0 3,2% w 2020 r., spadly o ponad 4%
w obrocie rynkowym. Ich cena oscylo-
wala na koniec stycznia wokot 135 dol.
sztuka. Jednak eksperci twierdza, ze
ewentualne rozprzestrzenianie si¢ koro-
nawirusa z Chin moze powaznie za-
szkodzi¢ holdingowi, gdyz ubezpiecza
on rowniez liczne podroze Ameryka-
now i biura je organizujace. Najwaz-
niejsze, ze skladki przypisane netto,
wazna miara wzrostu przychodéw,
wzrosty 0 5,7%, do 7,08 mld dol.

Adam Wolski
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JakKie dzialania nadzoru
czekaja sektor ubezpieczen

31 stycznia 2020 r. Dagmara Wieczorek-Bartczak, zastepca przewodniczacego Komisji Nadzoru
Finansowego odpowiedzialna w Urzedzie KNF za sektor ubezpieczen, spotkata sie z jego
przedstawicielami. W trakcie spotkania przedstawita plan dziatan UKNF w latach 2020-2024 w zakresie
nadzoru nad ta czescia rynku finansowego.

Przeglad Wyptacalnosé Il
priorytetem

Wsrod najwazniejszych zadan
i celow nadzoru Dagmara Wie-
czorek-Bartczak wymienila prze-
glad i aktualizacje systemu Wy-
ptacalnos¢ II (priorytet na la-
ta 2020-2021), tak aby zapropo-
nowane przez EIOPA zmiany by-
ty odpowiednie dla specyfiki kra-
jowego rynku ubezpieczen.

- Istotnymi dla Urzedu oraz
sektora ubezpieczen zagadnienia-
mi w unijnych pracach sq: prze-
glad metodyki (w tym parame-
trow) obliczania wymogu SCR
za pomocq formuty standardowey,
funkcjonowanie nadzoru nad za-
ktadami w grupach kapitatowych
oraz sprawozdawczos¢ i ujawnia-
nie informacji. Urzqd bedzie takze
kontynuowat prace w obszarze
granicy umowy oraz EPIFP, a tak-
ze rozwijal narzedzia analityczne
dot. modelu ryzyka pozaru oraz
LAC DT - powiedziata wiceprze-
wodniczaca KNF.

Do priorytetow legislacyjnych
UKNF w pracach nad noweliza-
cja przepisow zaliczyla temat
Zrownowazonego rozwoju,
zwlaszcza taksonomieg, ryzyko
klimatyczne jako element zarza-
dzania ryzykiem, testy warun-
kéw skrajnych z kilkuletnim ho-
ryzontem oraz wptyw emisji i za-
kupu green bonds na wymog ka-
pitalowy i na kapital zaktadow
ubezpieczen, a takze temat spra-
wozdawczosci, pod katem wyeli-
minowania obowiazkéw spra-
wozdawczych, ktore nie generu-
ja wartosci dodanej dla organéw
nadzoru.

- Kolejnym obszarem przeglqg-
du dyrektywy Wyplacalnosé 11,
o ktorym nie mozna zapominac,
sq propozycje dotyczqce prewen-
cyjnych planow naprawczych dla
podmiotow systemowo istotnych.
Planujemy aktywnos¢ w zakresie
uregulowania kwestii obligacji

hybrydowych (CoCos), funduszu
pomocowego oraz uporzqdkowa-
nej reorganizacji i likwidacji pod-
miotow rynku ubezpieczeniowego
- zapowiedziala. - Najwazniejszy-
mi obszarami w Il filarze systemu
Wyptacalnosé 11 sq osobista odpo-
wiedzialnos¢ o0sob  kluczowych
(cztonkow zarzqdu, cztonkow rad
nadzorczych oraz innych osob klu-
czowych), zarzgdzanie ryzykiem
w zaktadach ubezpieczen oraz
ujawnianie informacyji.

Dagmara Wieczorek-Bartczak
przypomniata, ze w celu zapew-
nienia transparentnosci dziatan

takze zwracac szczegdlng uwage
na rzetelnos¢ sprawozdawczosci
do organu nadzoru - nie tylko
terminowos¢, ale jakos¢ przeka-
zywanych informacji i danych).

Beda nowe rekomendacije

Dagmara Wieczorek-Bartczak
zwrocila uwage, ze jednym
z istotnych elementow pracy
UKNF w obszarze zarzadzania
ryzykiem bedzie wydanie reko-
mendacji dotyczacych zarzadza-
nia ryzykiem inwestycyjnym
oraz operacyjnym (prace nad ty-

W obszarze ochrony klienta
szczegolnym zainteresowaniem
organu nadzoru zostanie

objete zarzadzanie ryzykiem

srelacji z klientem” przez zaktady
ubezpieczen na kazdym etapie cyklu
zycia produktu ubezpieczeniowego.

w procesie nadzoru nad funkcja-
mi kluczowymi KNF opracowa-
la metodyke oceny odpowiednio-
$ci czlonkéw organdw podmio-
tow nadzorowanych przez nia.
Zapowiedziala tez wydanie ana-
logicznej metodyki dotyczacej
innych osob wykonujacych inne
funkcje kluczowe.
Wiceprzewodniczaca zwroci-
la réwniez uwage na dwa szcze-
golnie istotne dla ubezpieczen
kryteria oceny: doswiadczenie
i umiejetnosci odpowiednie
do pelnionej funkcji oraz rekoj-
mi¢ prowadzenia spraw zakladu
ubezpieczen w sposob nalezyty.
Zapowiedziala rowniez, ze
w 2020 r. nadzor planuje doko-
na¢ przegladu dziatalnosci klu-
czowych funkcji (zarzadzania ry-
zykiem, aktuarialnej oraz audytu
wewnetrznego). Komisja bedzie

mi dokumentami rozpoczng si¢
odpowiednio w II potowie
i IV kwartale tego roku).

Z kolei w 2021 r. rozpoczna si¢
prace nad rekomendacja dotycza-
ca systemu kontroli wewnetrznej
i audytu wewnetrznego.

LUefki” ohszarem
szczegolnego znaczenia

Wiceprzewodniczaca Komisji
podkreslita, ze UKNF oczekuje,
ze wdrozenie formularzy spra-
wozdawczych dotyczacych ubez-
pieczen na zycie z UFK z czgsto-
tliwoscia miesieczng oraz kwar-
talna, do ktérych zaklady zostaly
zobowigzane pismem Urzedu
z 27 stycznia, pozwoli na zwigk-
szenie skutecznosci nadzoru
nad dziatalnoscia zaktadow ubez-
pieczen w obszarze ubezpieczen

na zycie z UFK i ryzyk z nich wy-
nikajacych, w tym w szczegolno-
$ci na weryfikacje dostosowania
sie przez zaklady ubezpieczen
do stanowiska UKNF z 17 lip-
ca 2019 r. oraz w kontekscie pla-
nowanego wprowadzenia inter-
wencji produktowe;j.

Nadzor podejmie tez stosowne
dzialania zmierzajace do wprowa-
dzenia formularzy do rozporza-
dzenia Ministerstwa Finansow
w sprawie dodatkowych sprawoz-
dan finansowych i statystycznych
zaktadow ubezpieczen.

Rozbudowa sprawozdawczosci
dotyczace]j kanatow dystrybucii

Urzad planuje réwniez wpro-
wadzenie dodatkowej, bardziej
rozbudowanej sprawozdawczo-
$ci o kanalach dystrybucji, naj-
wazniejszych  dystrybutorach
i produktach sprzedawanych
przez zaktady. Wdrozenie tych
formularzy (poczatkowo na Za-
danie, a w przyszlosci poprzez
rozszerzenie = rozporzadzenia
MF) ma obejmowaé¢ juz dane
za | potrocze 2020 r.

- Wezesniej przeprowadzimy ich
konsultacje z wybranymi zaktada-
mi ubezpieczen. Podejmujemy row-
niez dziatania, w tym m.in. anali-
zujqgc rozwiqzania w innych kra-
jach UE, majqce na celu natozenie
w przysztosci obowiazku sprawoz-
dawczego bezposrednio na naj-
wiekszych dystrybutorow produk-
tow ubezpieczeniowych. W obsza-
rze ochrony klienta szczegolnym
zainteresowaniem organu nadzoru
zostanie objete zarzqdzanie ryzy-
kiem ,relacji z klientem” przez za-
kiady ubezpieczen na kazdym eta-
pie cyklu zycia produktu ubezpie-
czeniowego - zapowiedziata Dag-
mara Wieczorek-Bartczak.

Weryfikacja sposobu zarza-
dzania tym ryzykiem zostanie
zrealizowana w ramach opraco-
wywanej obecnie interwencji

produktowej (ma zosta¢ wydana
w kwietniu tego roku) i kontroli
W zakresie przygotowywania pro-
duktow inwestycyjnych.

Do konca 2021 r. KNF zamie-
rza skontrolowa¢ wszystkie za-
ktady oferujace polisy z UFK
pod katem poprawnosci wykony-
wania analizy potrzeb klienta
(zwlaszcza jej zawartosci). Nad-
zOr bedzie tez zwracaé uwage,
jak towarzystwa zarzadzaja pro-
cesem badania potrzeb w celu
ograniczania ryzyka missellingu.
Ponadto KNF przeanalizuje
i oceni system zarzadzania ryzy-
kiem zaktadow. Sprawdzane be-
da procesy oraz efektywne meto-
dy zarzadzania ryzykiem inwe-
stycyjnym, operacyjnym i aktu-
arialnym.

Segment 0C do kontroli

Dagmara Wieczorek-Bartczak
zapowiedziala, ze nadzor bedzie
nadal aktywny w swoich czynno-
$ciach dotyczacych segmentu OC
posiadaczy pojazdow mechanicz-
nych (ppm). Ma si¢ ona odbywac¢
na dwoch plaszczyznach. - Pierw-
sza to kontrole likwidacji szkod
pod katem terminowosci, obowiqz-
kow informacyjnych oraz wyptaca-
nych odszkodowan. Druga to ak-
tywnos¢ regulacyjna. KNF zamie-
rza wspotpracowacé z Minister-
stwem Sprawiedliwosci nad przygo-
towaniem regulacji ustawowych do-
tyezqeych likwidacji szkod. W za-
kresie uregulowania wysokosci za-
dosc¢uczynienia za Smier¢ w wypad-
ku komunikacyjnym aktualne po-
zostajq wyniki prac Forum Zad-
oScuczynien przy KNE w tym
wypracowana tabela wysokosci
zadoscuczynien za Smierc przygoto-
wana na podstawie wyrokow sado-
wych, a takze opracowany projekt
ustawy. Aktualnosé tabeli powinna
by¢ zapewniona przez waloryzacje
na podstawie zmian Sredniego
wynagrodzenia oglaszanego przez
GUS - zapowiedziata wiceprze-
wodniczaca KNF.

Odnoszac si¢ do kwestii zwia-
zanych z autami zastepczymi,
przyznala z kolei, ze nadzor do-

strzega potrzebe wprowadzenias
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P regulacji opracowanej przy jego

udziale w ramach prac w MS.
Projekt zaklada, ze gospoda-
rzem procesu ma by¢ zaktad
ubezpieczen, a dopiero gdy nie
stanie na wysokosci zadania, za-
stosowanie bedzie miata tabela
ryczattowa.

- Realizacja zasady petnego od-
szkodowania odnosi sie w szczegol-
nosci do badania poprawnosci wy-
cen i kosztorysow. Obszar ten nie
nalezy do zakresu kompetencji
KNE lecz bieglych rzeczoznawcow.
UKNF jest jednak gotowy na dysku-
sje nad propozycjami uregulowania
tego obszaru i wspotprace przy opra-
cowaniu propozycji zmian. W oce-
nie UKNF jednq z moZliwych pro-
pozycji jest zwiekszenie roli zakta-
dow ubezpieczen i uczynienie ich
odpowiedzialnymi za caty proces
od odebrania uszkodzonego pojaz-
du, przez zaoferowanie pojazdu za-
stepczego po naprawe i dostarczenie
poszkodowanemu naprawionego
pojazdu - powiedziata Dagmara
Wieczorek-Bartczak.

Dystrybucja ubezpieczen

Przyznala tez, ze jednym z klu-
czowych obszarow dzialan nad-
zorczych Urzedu bedzie dystrybu-
cja ubezpieczen. - Zalozenia spra-
wowanego  nadzoru  obejmiujq
w szczegolnosci: zbadanie stopnia
wdrozenia i stosowania wymogow
dotyczqcych dystrybucji ubezpie-
czen przez dystrybutorow ubezpie-
czen, zarowno w ramach prowadzo-
nego nadzoru analitycznego (anali-
za ,zza biurka”), jak i kontroli (in-
spekcji), zbadanie stopnia wdroze-
nia i stosowania wymogow dotyczq-
cych dystrybucji ubezpieczen w ka-
nale bancassurance, rozwdj funk-
cjonalnosci  nowego  Rejestru
Posrednikow Ubezpieczeniowych,
wdrozenie w ramach Rejestru Po-
srednikow Ubezpieczeniowych na-
rzedzi o charakterze analityczno-
-nadzorczym - wymienila.

Do tego dodata wybor dystry-
butorow, wzgledem ktorych beda
prowadzone dzialania nadzorcze
wedlug wielkosci podmiotu/udzia-
tu w rynku, wysokiej/podwyzszo-
nej intensywnosci nadzorczej wo-
bec zaktadu ubezpieczen, rozpro-
szenia geograficznego dystrybuto-
réw, dystrybuowanych przez pod-
miot produktow ubezpieczenio-
wych, skarg/reklamacji/sygnatow

z rynku dotyczacych dystrybuto-
ra, rodzaju/kanatu dystrybucji
(koncentracja na kanale bancas-
surance) oraz jakosci danych reje-
strowych.

- Nadzor nad dystrybucjq ubez-
pieczen opiera sie i opierac sie be-
dzie na dziataniach analitycznych,
kontrolnych oraz stosowaniu Srod-
kow nadzoru nastepczego, do kto-
ryvch nalezq przede wszystkim sank-
¢je administracyjne - zapowiedzia-
fa wiceprzewodniczaca Komisji.

Przypomniata rowniez, ze
w ub.r. nadzor skierowal do wy-
branych zakladow ankiete doty-
czaca DU (I tura ankiety). Stuzy-
a ona pozyskaniu informacji po-
zwalajacych na: weryfikacje spel-
niania wymogéw z zakresu dys-
trybucji ubezpieczen, w szcze-
gblnosci okreslonych w przepi-
sach prawa zwigzanych z wej-
sciem w zycie w 2018 r. nowego
rezimu w obszarze DU, zbadanie
modelu wspotpracy zakladu
ubezpieczen z posrednikami
ubezpieczeniowymi, dokonanie
analizy o charakterze systemo-
wym, dotyczacej zaangazowania
w kwestie zwiazane z dystrybu-
cja ubezpieczen na poziomie or-
ganow zakladu ubezpieczen oraz
w obszarze systemu zarzadzania.
KNF planuje wystanie do kolej-
nych wybranych zaktadow II tu-

ry ankiety dotyczacej dystrybucji
ubezpieczen. Podsumowanie wy-
nikéw obu tur ankiet planowane
jest w II kwartale 2020 r.
Przeprowadzone zostanie
réwniez badanie ankietowe
wsrod wybranych posrednikow

Beda zmiany w Rekomendacii
dotyczacej hadania
adekwatnosci produktu

Dagmara Wieczorek-Bartczak
ujawnila, ze nadzor rozpoczat pra-
ce nad aktualizacja Rekomendaciji

W planach jest zwiekszenie
intensywnosci nadzoru inspekcyjnego
nad dystrybutorami ubezpieczen.

W 2020 r. skontrolowane maja byc¢
banki, dystrybutorzy ubezpieczen,
najwieksze multiagencje

oraz wybrani brokerzy.

ubezpieczeniowych, w szczegdl-
nosci bankéw i multiagentow.
W 2019 r. czg$¢ z nich otrzymata
juz ankiete, ktora miala na celu
zbadanie stopnia wdrozenia i sto-
sowania przez agentow wymo-
gbw oraz obowiazkéw w zakresie
DU. Rowniez i tutaj podsumowa-
nie ankiet planowane jest
na IT kw. 2020 r. Wnioski z nich
maja stanowi¢ baz¢ do dalszych
dziatan nadzorczych, w szczegdl-
nosci dziatan wobec dystrybuto-
row ubezpieczen w przypadku
stwierdzenia nieprawidlowosci.

dotyczacych badania adekwatnosci
produktu. Analizie poddawane sg
W szczegolnosci propozycje zmian
zgloszone przez PIU. Celem anali-
zy jest uwzglednienie zmiany oto-
czenia prawnego zwigzanego z wej-
sciem w zycie regulacji dotycza-
cych dystrybucji ubezpieczen oraz
dotychczasowych doswiadczen do-
tyczacych praktyki stosowania tych
Rekomendacji. Projekt zmienio-
nych Rekomendacji ma ujrze¢
$wiatlo dzienne w II kw. 2020 r.
Wiceprzewodniczaca KNF
przekazata, ze w planach jest

rowniez zwigkszenie intensyw-
nosci nadzoru inspekcyjnego
nad dystrybutorami ubezpie-
czen. W 2020 r. skontrolowane
maja by¢ banki, dystrybutorzy
ubezpieczen, najwieksze multia-
gencje oraz wybrani brokerzy.
Kontrola dystrybutorow ubezpie-
czen obejmuje wypelnianie wy-
mogéw formalnych (zgloszenie
do rejestru, posiadanie OC), re-
alizacje obowigzkow informacyj-
nych wobec klientéw, proces
okreslenia wymagan i potrzeb
klienta oraz przedstawienie in-
formacji o produkcie, a takze
przygotowanie i udzielenie pora-
dy brokerskiej na podstawie ana-
lizy dokumentacji z zawarcia wy-
branych uméw ubezpieczenia,
system wynagradzania dystrybu-
tora (np. czy nie promuje ofero-
wania wybranych produktow).

- Kontrole bedq rowniez pro-
wadzone u matych i Srednich
agentow ubezpieczeniowych i bro-
kerow ubezpieczeniowych i rease-
kuracyjnych. UKNF zamierza
rowniez skupic sie na zbadaniu ja-
kosci nadzoru sprawowanego
przez zaktad ubezpieczen nad dys-
trybutorem - zapowiedziata Dag-
mara Wieczorek-Bartczak. Przy-
znala, ze wedlug zalozen Urze-
du, standardowym S$rodkiem
nadzorczym w przypadku nie-
prawidlowosci u dystrybutorow
beda =zalecenia pokontrolne.
W przypadku razacego narusza-
nia przepisow czy tez utrudnia-
nia prowadzenia inspekcji KNF
bedzie stosowac¢ sankcje w po-
staci kar pieni¢znych lub pu-
blicznego oswiadczenia wskazu-
jacego osob¢ odpowiedzialng
Za naruszenie prawa oraz cha-
rakter tego naruszenia.

Dlugofalowe dziatania nadzo-
ru obejmowac tez majg analize
obowiazujacych przepiséw pra-
wa stosowanego w zakresie dys-
trybucji ubezpieczen. W uzasad-
nionych przypadkach KNF przy-
gotuje i przekaze propozycje
zmian legislacyjnych.

Rekomendacja U
bhedzie zaktualizowana

- Dostrzegamy koniecznosc no-
welizacji pewnych rozwiqzan przy-
Jetych na etapie wdrazania ustawy
o dystrybucji, m.in. w zakresie
mozliwosci naktadania kar pie-
nieznych za naruszenie obowiqz-
ku przeprowadzenia szkolen zawo-
dowych (w obecnym stanie praw-
nym mozna wydac zalecenia albo
cofnac zezwolenie). Koniecznosciq
stata sie rowniez analiza i aktuali-
zacja Wytycznych dotyczqcych
dystrybucji ubezpieczen, Reko-
mendacji dotyczqcych systemu za-
rzqdzania produktem oraz Reko-
mendacji U.

Modyfikacja wytycznych i reko-
mendacji wynika w szczegolnosci
ze zmiany otoczenia prawnego
zwiqzanego z wejSciem w Zzycie
unijnych i krajowych regulacji do-
tyczqeych dystrybucji ubezpieczen
oraz z dotychczasowych doswiad-
czen zwiqzanych ze stosowaniem
tychze wytycznych i rekomendacji.
Przedmiotem  zainteresowania
Urzedu bedzie takze zgodnosc
przeprowadzania egzaminow
agencyjnych z wymogami prawa
oraz wykonywanie obowiqzku od-
bycia szkolenia zawodowego - za-
powiedziala Dagmara Wieczo-
rek-Bartczak.

|
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BADANIE RANKOMAT

Najbardziej boimy si¢ pozaru!

98%

uczestnikdw badania przeprowadzonego na zlecenie

rankomat.pl obawia sie zniszczenia lub wtamania do swoich domoéw.

Tyle samo zadeklarowato,

ze przed diuzszym wyjazdem

odpowiednio zabezpiecza swoja nieruchomosé. Zdecydowana
wiekszo$s¢ badanych posiada takze polise mieszkaniowa,
ktora chroni ich domy przynajmniej przed pozarem.

sa najwieksze obawy, zabezpieczenia
i doswiadczenia Polakow, ktore doty-
cza bezpieczenstwa ich domow.

Badani najbardziej obawiajg sie poza-
ru. 62% z nich zadeklarowato taka obawe.
Na drugim miejscu znalazlo si¢ wlamanie,
a na trzecim wybuch gazu, ktérych obawia
sie kolejno 48% i 40% respondentow. Naj-
mniejsze obawy wzbudzajq z kolei osunigcia
ziemi i uderzenia pojazdu - po 3% wskazan.

Z obawa o swoj dom idzie takze potrze-
ba jego ubezpieczenia. 69% badanych zade-
klarowato, ze posiada ubezpieczenie, ktore
chroni nieruchomos¢ przed pozarami. 58%
ubezpiecza si¢ na wypadek kradziezy,
a 57% od zalania.

- Mieszkania i domy to najcenniejsza
czes¢ naszego majqtku, czesto stanowiqca do-
robek naszego Zycia. Mimo to wiele 0sob nie
pamieta o ich ubezpieczeniu - duzo czesciej
ubezpieczamy nasze samochody, choc¢ ich
utrata nie bytaby tak dotkliwa jak utrata da-
chu nad glowq. Tymczasem Srednia cena po-
lisy dla domu czy mieszkania jest o ponad
potowe nizsza niz koszt ubezpieczenia

Eksperci rankomat.pl sprawdzili, jakie

samochodu - komentuje Tomasz Masajto,
prezes zarzadu Rankomat.

41% ankietowanych przyznalo, ze w cia-
gu ostatnich 5 lat ich nieruchomos¢ dozna-
ta szkody. Najczestsza jej przyczyna bylo
zalanie (18%). Na drugim miejscu znalazta
si¢ powodz lub ulewne deszcze (7%),
a na trzecim wlamanie i przepiecie (6%).
Pozar przytrafil si¢ 4% respondentow, tak
samo jak wybuch gazu i uderzenie pioruna.

Prawie 70% ankietowanych zadeklarowa-
o, ze zdarza im sie wroci¢ do domu, aby
sprawdzi¢, czy zamkneli drzwi, zgasili Swia-
tlo, zakrecili gaz lub wylaczyli jakies urzadze-
nie. Przed dluzszym wyjazdem najczesciej
sprawdzane jest zamknigcie okien i drzwi
balkonowych (73%). Niewiele mniej bada-
nych wypina urzadzenia z gniazdek (70%).
Tylko 2% nie wykonuje zadnej czynnosci. H

O badaniu. Dane pochodza z badania
»,Bezpieczenstwo w domu”, ktore zostalo
przeprowadzone na zlecenie rankomat.pl
przez WAVEMAKER na grupie N=303
w wieku 18-64 lat.

Pozar
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Czego Polacy boja sie najbardziej?

Kradziez / wtamanie

Huragan / traba powietrzna

48%
40%
30%

23%

Pozar

Kradziez / wltamanie
Zalanie

Uderzenie pioruna
Wybuch gazu

Obfite deszcze / powodz
Przepiecie

Dewastacja

Huragan / traba powietrzna
Upadek drzewa lub masztu
Uderzenie pojazdu
Osuniecie / zapadniecie sig ziemi

Trzesienie ziemi

Od jakich zdarzen posiadasz ubezpieczenie?
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Bezptatna konferencja

N

&

Warszawa | 3.03.2020

KONFERENCJA

IT w Ubezpieczeniach

3 marca 2020 r. w

hotelu Novotel Airport

w Warszawie odbedzie sie XIX edycja konferenciji
poswieconej informatyzacji sektora ubezpieczeniowego

,T w Ubezpieczeniach”.

Patronem medialnym

wydarzenia jest ,,Gazeta Ubezpieczeniowa”.

odczas wydarzenia zaprezento-
Pwane zostana najnowsze

rozwiazania technologiczne.
Z kolei zaproszeni goscie opowie-
dza o nowosciach w branzy. Tema-
tyka konferencji begdzie oscylowac
wokét takich zagadnien, jak m.in.
ubezpieczeniowe systemy zintegro-
wane, systemy wspierajace posred-
nictwo ubezpieczeniowe, analiza
i przetwarzanie danych, narzedzia
klasy BI, narzedzia wsparcia sprze-
dazy produktow ubezpieczenio-
wych oraz wspierajagce omnikanato-
wos$¢ sprzedazy i kontakt z klien-

tem, cyberzagrozenia, zarzadzanie
ryzykiem ubezpieczeniowym, roz-
wiazania antyfraudowe czy nowo-
czesne technologie mobilne. Pod-
czas konferencji jej uczestnicy beda
mieli rowniez czas na wymiane
doswiadczen.

Spotkanie jest skierowane
do przedstawicieli towarzystw
ubezpieczeniowych: wyzszej i sred-
niej kadry zarzadzajacej, specjali-
stow ds. rozwoju biznesu, ds. roz-
woju IT i ds. innowacyjnosci oraz
informatykow.

[ |

Udziat w spotkaniu jest bezptatny, wystarczy zarejestrowac sie
poprzez formularz rejestracji znajdujacy sie na stronie internetowej
wydarzenia: gigacon.org/event/ubez_waw_2020/
Kontakt z organizatorem:
karina.strojek@gigacon.org
kom. 600-677-473
marzena.wiktorowicz@gigacon.org
kom. 515 505 503

SNIADANIE BIZNESOWE

Proces likwidacji szkod
— aspekty prawne

27 lutego 2020 r. w Warszawie odbedzie sie Ill $niadanie
biznesowe dla zaktadow ubezpieczen. Spotkanie bedzie
poswiecone prawnym aspektom procesu likwidacji

szkod, z uwzglednieniem szkéd transgranicznych.

atronem medialnym wydarze-
Pnia jest ,,Gazeta Ubezpiecze-

niowa”. Spotkanie bedzie ko-
lejnym z cyklu $niadan bizneso-
wych organizowanych wspolnie
z ekspertami branzy ubezpieczenio-
wej. Obejmuja one szerokie spek-
trum tematéw dotyczacych najwaz-
niejszych zmian odnoszacych sie
do zakladow ubezpieczen. Celem
spotkan jest m.in. omowienie naj-
wazniejszych zmian w prawie, usys-

tematyzowanie  dotychczasowej
wiedzy oraz wymiana doswiadczen
praktycznych.

Program spotkania powstanie
na podstawie nadestanych zagadnien

/propozycji uczestnikow. Sniadanie
poprowadzi Pawel Stykowski, radca
prawny, local partner, szef praktyki
ubezpieczeniowej w kancelarii
DWF Poland.

Spotkanie jest kierowane do za-
ktadow ubezpieczen oraz reaseku-
racji, oddzialow zagranicznych ZU,
ubezpieczycieli dziatajacych w Pol-
sce na zasadzie swobody $wiadcze-
nia uslug, brokerow ubezpieczenio-
wych oraz reasekuracyjnych, agen-
téow ubezpieczeniowych, specjali-
stow zajmujacych si¢ szkodami
osobowymi, niezaleznych firm li-
kwidacji szkod, a takze kancelarii
odszkodowawczych. |

Formularz zgtoszeniowy
jest dostepny pod adresem:
bit.ly/2uij3ij
Sniadanie odbedzie sie w siedzibie
DWF Poland Jamka sp.k.
pl. Stanistawa Matachowskiego 2 w Warszawie.
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COMPENSA @ UBEZPIECZENIA KOMUNIKACYJNE

Jedno zdarzenie, dwa Swiadczenia

Za smier¢ lub trwaty uszczerbek na zdrowiu doznany w wypadku drogowym mozna otrzymac
swiadczenie z OC posiadaczy pojazdow mechanicznych (ppm) sprawcy zdarzenia, ale tez
z komunikacyjnego ubezpieczenia NNW - przypominaja eksperci Compensy.

przypadku tzw. szkod osobo-
\’s/ wych, do ktorych zaliczaja si¢
utrata zdrowia czy Smier¢
w wypadku, Swiadczenia wyplacane
przez ubezpieczycieli si¢ kumuluja.
- Czesto spotykamy sie z takq sytuacjq:
poszkodowani otrzymujq pieniqdze z poli-
sy OC sprawcy zdarzenia, ale rownolegle
ubiegajq sie o Srodki z ubezpieczenia
na zycie lub NNW. W ten sposob zapew-
niajq sobie wyptaty z roZnych Zrodet
- mowi Damian Andruszkiewicz, odpo-
wiedzialny za ubezpieczenia komunika-
cyjne w Compensa TU.

Pieniadze zostana wyplacone, jezeli
wtasciciel samochodu, w ktorym znaj-

poszkodowani (kierowca oraz pasaze-
rowie), wykupit NNW przy zawieraniu
umowy OC ppm. lub AC. Ochrona za-
dziala w Polsce oraz w krajach naleza-
cych do systemu Zielonej Karty.

Polisa obejmuje zdarzenia zwigzane
z nieszczesliwym wypadkiem: trwaty
uszczerbek na zdrowiu oséb znajduja-
cych sie w aucie, smier¢ kierowcy lub
jego pasazerow (w takiej sytuacji swiad-
czenie otrzymuja ich bliscy) i koszty le-
czenia. Compensa zwraca uwage, Ze
ochrona objete sg nie tylko nastepstwa
nieszczesliwych wypadkow powstatych
w trakcie jazdy. Do zdarzenia moze tak-
ze dojs¢ podczas wsiadania i wysiada-

roztadunku, w czasie postoju i naprawy
na trasie podrézy. Ubezpieczenie obej-
muje tez obrazenia powstate w zwiazku
z upadkiem pojazdu, pozarem czy wy-
buchem, wynikajacym z przyczyn we-
wnetrznych.

Kazdy ubezpieczyciel we wlasnym
zakresie ustala, jakie maksymalne
$wiadczenie zaoferuje. Powszechnie
na polskim rynku zawierane sa polisy
na sumy siegajace kilkudziesieciu tysie-
cy ztotych.

- Na rynku mozna znalezé bardzo roz-
ne oferty. Na przyktad u nas suma ubez-
pieczenia moze wynosic od 10 tys. do 100

kierujacego pojazdem mozZna jq takze
pieciokrotnie zwiekszy¢ oraz wkrétce be-
dzie mozna rozszerzy¢ zakres ochrony
o0 organizacje i pokrycie kosztow leczenia
i rehabilitacji. To pokazuje, Ze podstawo-
wy zakres NNW moze zosta¢ w niekto-
rych przypadkach rozszerzony - mowi
Damian Andruszkiewicz.

Swiadczenie o wartosci pelnej sumy
ubezpieczenia jest wyptacane, gdy
kierowca lub pasazerowie doznali
100% trwatego uszczerbku na zdrowiu.
Oprocz $mierci sa to m.in. takie
sytuacje jak catkowita utrata wzroku
czy powazne uszkodzenie rdzenia
kregowego.

W przypadku czesciowego uszczerb-
ku na zdrowiu wyptata odpowiada pro-
centowi sumy ubezpieczenia, adekwat-
nemu do powypadkowych obrazen.

dowali

sie w momencie wypadku

nia z pojazdu, przy jego zaladunku lub

tys. zL. Opcjonalnie, na wypadek Smierci

STANOWISKO PIU WOBEC REWIZJI SOLVENCY I

Tak dla nadzoru
nad dzialalnosScia
transgranicznag

29 stycznia 2020 r. w Brukseli odbyta sie konferencja 2020 Solvency I
Review, podczas ktérej omowiono wyzwania i mozliwosci zwigzane
z przegladem Solvency Il. W procesie konsultacji publicznych dotyczacych

rewizji

dyrektywy prowadzonych przez Europejski

Urzad Nadzoru

Ubezpieczen i Pracowniczych Programow Emerytalnych (EIOPA) aktywny

udziat bierze PIU.

polowie stycznia Pol-
s’s/ ska Izba Ubezpieczen
przekazala europejskie-

mu nadzorcy swoje postulaty.

Iwona Szczesna, szefowa
przedstawicielstwa Izby w Bruk-
seli, napisata na blogu PIU, ze
po czterech latach od wdroze-
nia Solvency II organizacja jest
przekonana, ze system general-
nie dziata dobrze.

»Jystem promuje nalezyte za-
rzadzanie ryzykiem, przyczynit
sic¢ do zwiekszenia ochrony
klientow. Jednak pewne zmiany
sa konieczne, niektore rzeczy
warto usprawnic¢, chociazby dla-
tego, ze w praktyce z niektorych
zasad zaklady ubezpieczen
w Polsce nie moga skorzystac”
- wskazala ekspertka.

Zasada proporcjonalnos$ci

W swoich postulatach prze-
kazanych EIOPA Izba podkre-
slita, ze jesli Wyplacal-
no$¢ Il powinna nakazywac rze-
telne zarzadzanie ryzykiem,
kluczowe jest przekierowanie
zasobow zakladow ubezpieczen
do obszarow obarczonych

najwickszym ryzykiem. Jednak
w praktyce niektore podmoduly
formuty standardowej nie sg
istotne i wnosza niewielki
wkilad w wymog kapitatowy
SCR. Natomiast ich doktadne
obliczenia znacznie obciazaja
zasoby, nie przyczyniajac sie
w rzeczywistosci do lepszej
ochrony ubezpieczajacego.

Dlatego tez zdaniem PIU
trzeba w praktyce szerzej sto-
sowac zasad¢ proporcjonalno-
sci. ,I tak miedzy innymi
w tzw. filarze pierwszym SII
powinna funkcjonowaé auto-
matyczna mozliwo$¢ uprosz-
czen dla ubezpieczycieli, kto-
rzy spelniaja okreslone kryte-
ria skali, ztozonosci i charakte-
ru ryzyka. Ubezpieczyciele po-
winni moc domys$lnie korzy-
sta¢ z uproszczen, bez skom-
plikowanego i dlugotrwatego
procesu autoryzacji takiego
uproszczenia. Organ nadzoru
powinien ponosi¢ ciezar dowo-
du, ze bardziej skomplikowane
obliczenia wykazuja znacznie
wyzsze wyniki. Podobne podej-
$cie nalezy zastosowac do po-
zostalych filaréw Wyptacalno-
sci II” - czytamy.

Brak transparentnosci
procesu konsultacji

PIU wezwata tez EIOPA m.in.
do wickszej przejrzystosci w za-
kresie propozycji zmian w ra-
mach tej rewizji. Izba sprzeciwilta
si¢ wprowadzaniu zmian o zna-
czacym wplywie tylko z udzialem
ograniczonej liczby zaktadow, co
jej zdaniem jest konsekwencjq
skupienia si¢ EIOPA na najwiek-
szych graczach na rynku i naj-
wigkszych rynkach.

SJezeli jednak rozwaza przej-
Scie ze stopy opartej na obliga-
cjach na stopg swapowa, chcemy
uzasadnienia takiej propozycji.
Nie chcemy, by byto to wprowa-
dzane tylnymi drzwiami do rewi-
zji. Konieczna jest analiza kosztow
i korzysci takiej opcji” - czytamy.
PIU zarekomendowata pozosta-
nie przy obecnej metodzie w od-
niesieniu do podstawy obliczania
stopy wolnej od ryzyka, tj. pozo-
stanie przy stopie skarbowe;.

Zbyt kosztowna
sprawozdawczos¢

Izba zachecita tez EIOPA
do ambitniejszej rewizji przepiséw

dotyczacych sprawozdawczosci
i ujawnien. PIU popiera dekla-
rowane cele, tj. usprawnienie
ujawniania informacji i zwiek-
szenie zastosowania zasady pro-
porcjonalnosci. W jej ocenie za-
proponowane zmiany sa dalekie
od osiagniecia tego celu i znacz-
nie zwieksza (a nie zmniejsza)
obciazenie.

,Chodzi np. o rozdzielanie ra-
portu SFCR na dwa: dla profesjo-
nalnych uczestnikow rynku i dla
ubezpieczonych oraz raportowa-
nie ich w réznych terminach. Nie
ma to sensu - zwlaszcza ze zain-
teresowanie obecnym SFCR jest
bardzo male” - czytamy.

Wymogi kapitatowe

W przypadku wymogéw kapi-
tatowych PIU uwaza za kluczowy
problem zapewnienie mozliwosci
zastosowania zasady proporcjo-
nalnosci. Izba wskazuje, ze dzis to
ubezpieczyciel musi udowodnic,
ze wyniki uproszczonego oblicze-
nia nie odbiegaja istotnie od bar-
dziej skomplikowanych obliczen.
Dla mniejszych ubezpieczycieli to
znow wieksze koszty, wynikajace
m.in. z koniecznosci zatrudnienia
zewnetrznego konsultanta.

Poza proporcjonalno$cia PIU
zwrocila uwage na konieczno$¢
zmiany modulu ryzyka katastro-
ficznego, szczegolnie istotna dla
matych i Srednich zaktadéw ubez-
pieczen. Wedlug organizacji nale-
zaloby im umozliwi¢ stosowanie
rozwiazan juz istniejacych na ryn-
ku, w tym dostepnych modeli.

PIU zachgcita réwniez EIOPA
do zmiany podejscia do ekspozy-
cji wobec papieréw skarbowych
w walucie obcej. Europa nie po-
winna tworzy¢ przewag konku-
rencyjnych dla krajow strefy euro.

Resolution
w ubezpieczeniach

W odniesieniu do restruktury-
zacji i uporzadkowanej likwidacji

PIU podkreslita, ze przeniesie-
nie portfela jest zazwyczaj wy-
starczajace, aby poradzi¢ sobie
z nieprawidlowo$ciami w dzia-
falnosci danego zakladu ubez-
pieczen. Dlatego wszelkie do-
datkowe srodki zaproponowane
przez europejskiego nadzorce
nalezy rozpatrywaé ostroznie,
z uwzglednieniem réznic mig-
dzy modelami biznesowymi
bankéw i zaktadow ubezpie-
czen.

Zdaniem Izby nie mozna tez
naktada¢ europejskich narzedzi
restrukturyzacji i uporzadkowa-
nej likwidacji na polski rynek,
gdyz to bedzie jedynie podwyz-
szato koszty dziatalnosci ubez-
pieczeniowe;j.

Nadzor nad dziatalnoscia
transgraniczna

PIU uwaza tez, ze trzeba uni-
ka¢ tworzenia nowych upraw-
nien dla krajowych organéw
nadzorczych, jesli nie ma ku te-
mu wyraznego uzasadnienia.
Wedlug Izby nie s potrzebne
dodatkowe regulacje interwen-
cji nadzorczej (i tzw. drabiny
nadzorczej) w przypadku ryzy-
ka naruszenia wymogéw kapita-
towych.

Jednoczesnie organizacja
popiera wzmocnienie nadzoru
nad ubezpieczycielami, ktorzy
prowadza dziatalno$¢ transgra-
niczna poprzez swobode swiad-
czenia ustug i swobode przed-
siebiorczosci. Izba podkresla,
ze ostatnie nieprawidlowosci
na rynku w tym zakresie poka-
zuja koniecznos¢ ustanowienia
mechanizmow, ktore by im za-
pobiegaly. Dlatego popiera za-
cie$nienie wspotpracy migdzy
nadzorcami macierzystymi
i przyjmujacymi, a takze za-
pewnienie EIOPA niezbednych
narzedzi do interwencji tam,
gdzie wspolpraca miedzy orga-
nami krajowymi jest niewystar-
czajaca.

|
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roche to zarzadzanie ryzykiem robi
I sie ostatnio nudne, a to z tego powo-
du, ze ciagle slyszymy, jak ,jest
modne”, ze ryzyk przybywa i w ogole ryzy-
kiem ,,trzeba zarzadzac¢”. A nawet jak sie
nie zarzadza, to ,idzie ku lepszemu”,
»pracujemy nad tym”, ,w swoim czasie”.
Stowem nuda. Moze by jednak te 20 lat
juz wystarczytlo do wdrozenia i zaimple-
mentowania risk menedzmentu? Czy ta
moda nie za diugo juz trwa i nie powinna
sie sta¢ codziennoscia?

Wezmy inng kwesti¢: ryzyka.

Przetom roku nam juz szczesliwie mi-
nat i jako$ przezyliSmy ten nawat wrdze-
nia z fuséw roznych domorostych eksper-
tow od ryzyka, ktorych analizy zapelnity
tamy wszelkich pism biznesowych i popu-
larnych. Ale wlasciwie dlaczego o ryzy-
kach pisze sie tylko w okolicy sylwestra?
Czy gromadza si¢ one jakos specjalnie
w tym okresie? Dlaczego wszyscy, ktorzy
zwykle o ryzyku nie pisza i zdaje sie poje-
cia o nim nie maja, nagle wtedy to robia,
wsrod porad, jak zmieni¢ swoje zycie 0 360
stopni czy przejs¢ na vege?

Kto tam pisze o ryzyku? Pét biedy, gdy
korzysta z jakichs analiz, o czym ponizej,
oficjalnie profesjonalnych... Przypominaja
mi si¢ poczatki dziennikarskiej roboty
W pewnej gazecie codziennej, gdzie ostat-
nia strone piatkowa zdobit tradycyjnie ho-
roskop, czyli nic innego jak analiza ryzyka.
Skad si¢ bral? Od znajomego Czarodzieja?

RYZYKONOMIA

Kroniki zapowiedzianych ryzyk

Mogtbym sie pochwalié, ze ostatnimi czasy kilku znajomych wyrazito poglad, ze ,,miatem racje”,
,on przewidziat to juz dawno”. Poczutbym sie po tych komplementach jak dumny paw i bez mata
posiadacz szklanej kuli, gdybym ja rzeczywiscie miat i dokonat wyczynéw zgota profetycznych. Niestety,
ze smutkiem przyznam - nic z tych rzeczy.

Migdzy nami mowiac,
zwyczaj w redakcji byt
taki: za karg pisal go
ten/ta, Kktory ostatni
w piatek przyszedt do re-
dakcji. Nie wiadomo -
za kare czy w nagrodg...

Mamy wiec analizy
ryzyka, raporty, mapy
ryzyk i rankingi. Nie po-
wiem, sam chg¢tnie je
czytam i analizuje. Cie-
szy, ze wydaja si¢ one
coraz bardziej popular-
ne. Wezmy choc¢by Glo-
bal Risk, Swiatowego
Forum Ekonomicznego,
Top Risk Eurasia Group,
raporty wielkich ubez-

opisywane jes
prawdopodobienstwem
zdarzenia.

Gdy zdarzenie

staje sie pewne,

to wcale ryzykiem

juz nie jest.

pieczycieli i brokerow,
rozne rankingi prodemokratycznych
think tankow i globalnych organizacji.
Tam znajdziemy mase zagrozen, cata Big
Data ryzyk. Ale czy aby (jak to z Big Da-
ta bywa) nie jest tej informacji tak duzo,
7e zagrozenia traktowane sa jako cieka-
wostki i pozywka dla kolejnych felietoni-
stow? I czy w ogole opisywane sa tam ry-
zyka? Przypomnijmy troche¢ z teorii, bo
ryzykonomia, parafrazujac Papcia Chmie-
la, ma takze ,bawiac, uczy¢”: ryzyko opi-
sywane jest prawdopodobienstwem zda-
rzenia. Gdy zdarzenie staje si¢ pewne, to
wcale ryzykiem juz nie jest.

Te transformacje sugeruje kwerenda ra-
portéw z ,wieszczenia ryzyk” z ostatnich kil-
ku lat, zestawienie tego, co si¢ o ryzykach pi-
sze, i co w rzeczywistosci ,,widac¢ za oknem”.

Tak, zgadliscie, trudno nie wspomnie¢
w tym kontek$cie klimatu. ,Ryzyko” to
okupuje czotowe pozycje wszystkich zna-
nych rankingdéw ryzyka od Global Risk
poczawszy, od co najmniej kilku lat. Tylko
czy to dalej jest ryzyko? Skoro przyja¢ na-
ukowy punkt widzenia za dobra monete, te
wszystkie panele setek naukowcow, plonace
lasy australijskie, topniejace lody, ekstraor-
dynaryjne temperatury wszedzie, to moze

juz mamy pewnosc¢? Moze juz czas zabrac¢
sie do roboty i cos z tym zrobic?

Oczywiscie ,robi si¢”, ale... Potem po-
jawia sie jaka$ wredna nastolatka i wali
prosto z mostu: ,to wszystko $ciema,
nic nie robicie”. I co$ chyba jest na rze-
czy, bo nauka jej przytakuje, a... zycie to-
czy sie dalej!

Tu dorzuce obserwacje z zycia dorad-
czego, konsultingowego. O ile w zyciu
publicznym o klimacie moéwi si¢ dos¢
glosno, to juz na poziomie mikro, w za-
rzadach to naprawdg bajka, ciekawostka.
Tu liczy sie sprzedaz, ROE i czy nie
wzrosng nam podatki, catkiem stusznie,
skadinad. Ale klimat? Ejze, to przesady
Swiatlo ¢miace, tu jest biznes, my tu nie
siggamy mysla dalej niz do nast¢pnego
zamkniecia bilansu!

Inny przyktad: pandemia, koronawirus.
Ile juz o nadchodzacych pandemiach wy-
lano atramentu, Ze sypanie ton antybioty-
kéw do jedzenia, chemia, zanieczyszcze-
nie Srodowiska, globalizacja to pewnik ko-
lejnych, coraz trudniejszych do opanowa-
nia epidemii. Ile tu zrobiono, jak tym ry-
zykiem ,zarzadzono”? Jak si¢ przygoto-
wano? Choéby ministerstwo mowi, ze je-
steSmy zwarci i gotowi. Zatozymy sie?

Czekamy wiec do kolejnych przewidy-
wan, w kolejnych latach, o klimacie, pan-
demiach i innych ,ryzykach” o 100% za-
padalnosci...

dr Jerzy Podlewski

przeniesione zostaly ich pienia-
dze z OFE.

IKE ALBO ZUS

OFE znikna, pieniadze pozostang

Juz w tym roku uczestnicy otwartych funduszy emerytalnych beda musieli podjaé¢ istotna, z punktu
widzenia ich przysztych emerytur, decyzje. Czy chca przenies¢ pieniadze, kiore tam zgromadzili,
na indywidualne konta emerytalne, czy tez przekazac je do ZUS?

IKE beda inwestowaty
nadal na rynku

krétkim czasie.

ostatnich lat, czasem w bardzo

korzystniej przyja¢ mniejsze limi-
ty zaangazowania w akcje? Tym

ybor tylko na pierwszy
rzut oka wydaje sie pro-
sty, gdyz zarowno jed-

no, jak i drugie rozwiazanie ma
swoje zalety, ale i powazne ogra-
niczenia. A czasu na podjecie de-
cyzji, nie wiadomo dlaczego, nie
bedzie wcale zbyt wiele.

Srodki, jakie z OFE trafia
na indywidualne konta emery-
talne (IKE), maja by¢ dla ich
uczestnikow dodatkowym zro-
dlem przyszlych s$wiadczen
po zakonczeniu pracy zawodo-
wej. Skorzystaja wiec na nich
przyszli emeryci, ale i skarb
panstwa, ktory bardzo liczy
na to, ze to wiasnie IKE wybio-
ra Polacy. Powod do zadowole-
nia bedzie niebagatelny, gdyz
mowa jest o ok. 19 mld zt, jakie
trzeba bedzie zaptaci¢ za trans-
fer pieniedzy do IKE. Optata
przeksztatceniowa, na ktorg tak
liczy rzad, to 15% Ssrodkow, kto-
re trafia na IKE, a tworcy usta-
wy zakladaja, ze az 80% Pola-
kéw zechce, aby tam wlasnie

Alternatywa ma by¢ skiero-
wanie oszczednosci z likwido-
wanego Il filaru systemu
do ZUS. Jednak musi to by¢ wy-
razone stosowna deklaracja,
na zlozenie ktorej zainteresowa-
ni beda mieli jedynie 2 miesia-
ce. I chyba w przeciwienstwie
do pracowniczych planow kapi-
talowych rzad nie pomyli sie
w swoich zatozeniach. Zaktada-
no, ze do PPK w pierwszym eta-
pie przystapi przynajmniej poto-
wa zatrudnionych. Niestety, Po-
lacy nie wykazuja na razie za-
ufania do tej formy oszczedza-
nia na emeryture, a w PPK po-
zostalo mniej niz 40% pracowni-
kow najwigkszych firm. Rzad 1i-
czy zapewne, ze w przypadku
transferu pieni¢dzy z OFE Pola-
kom nie bedzie sie chciato po-
dejmowa¢ decyzji o transferze
do ZUS, zatem srodki te trafia
na IKE, co oznacza dochody
do budzetu panstwa.

Przyszli cztonkowie IKE
otrzymajq gwarancje¢, Ze Zzgro-
madzone tam oszczednosci sta-
nowi¢ beda ich prywatna wia-
snos¢. W tym duchu zachgca si¢

kapitatowym,

a limit maksymalnego
Zaangazowania

w akcje notowane
na gietdzie

ma w 2036 r.
osiagnacé
nieprzekraczalny
poziom 60%.
Jednak wczesniej
bedzie on bardzo
wysoki - na koniec
przesztego roku
wynosi¢ bedzie

az 90%.

Polakéw w przekazach medial-
nych, podkreslajac, ze pieniadze
te mozna bedzie otrzymac
w przysziosci jednorazowo lub
w ratach bez podatku. A jezeli
posiadacz konta umrze, podle-
ga¢ one beda dziedziczeniu.
Czy mozna wierzy¢ w te zapew-
nienia? Historia pokazuje, ze
chyba nie do konca. A zapisy
w ustawach maja to do siebie,
7e moga zosta¢ zmienione -
i to, jak widzimy na przestrzeni

IKE, ktorymi w miejsce OFE
zarzadza¢ maja specjalistyczne
otwarte fundusze emerytalne,
beda inwestowaly nadal na ryn-
ku kapitatowym, a limit maksy-
malnego zaangazowania w ak-
cje notowane na gietdzie papie-
réw wartosciowych ma w 2036
r. osiagnaé nieprzekraczalny po-
ziom 60%. Jednak wczesniej be-
dzie on bardzo wysoki, gdyz
na koniec przeszlego roku wy-
nosi¢ bedzie az 90%.

Co to oznacza dla oszczedza-
jacych? Z jednej strony szanse
na osiaganie zyskow, jakie dajq
inwestycje na rynkach akcji, ale
z drugiej konieczno$¢ zaakcep-
towania ryzyka wahan. W sytu-
acji, kiedy rynki kapitalowe nie
beda doswiadczaly kolejnych
kryzysow, warto$¢ zgromadzo-
nych oszczgdnosci emerytal-
nych bedzie zapewne stabilnie
rosta. Co jednak stanie sie z ni-
mi, kiedy swiatowy rynek kapi-
talowy ogarnie depresja taka jak
w 2008 r.? OszczednoSci moga
by¢ powaznie zagrozone. Czy za-
tem z punktu widzenia bezpie-
czenstwa finansowego nie byloby

bardziej ze tendencja na Swiecie
w funduszach emerytalnych jest
raczej obnizenie limitow inwesto-
wania w akcje.

Tego z pewnoscia nie beda
musieli si¢ ba¢ ci wszyscy, kto-
rzy jednak podejma trud i zade-
klaruja przeniesienie pieniedzy
do ZUS. Pieniadze, jakie tam
trafia, nie beda ich wiasnoscia,
a zostang zapisane na indywidu-
alnym koncie. Uczestnicy moga
liczy¢ na dozywotnia wyplate
i waloryzacje swoich swiadczen.

Niezaleznie od wyboru, jakie-
go dokonaja, kwestia przyszio-
$ci polskiego systemu emerytal-
nego to w duzej mierze problem
zaufania obywateli do panstwa
proponujacego im konkretne
rozwigzania majace w przyszto-
$§ci pomoc w osiagnigciu wyz-
szych $wiadczen. Na razie za-
ufanie to wydaje si¢ mocno
ograniczone, a kolejne pomysty,
ktére mialy zacheci¢ Polakow
do oszczedzania, np. PPK, nie
zyskaly uznania w ich oczach.
Jak bedzie teraz?

Grzegorz Piotrowski
gpiotrowski@o2.pl
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w szpitalu w zaleznosci

od przyczyny (choroba, nie-
szczesliwy wypadek, zawal serca,
udar mozgu) wystepuja powszech-
nie w ubezpieczeniach grupowych
na zycie, ale nie sa rowniez wyjat-
kiem w ubezpieczeniach indywidu-
alnych. Zwykle nie sa powodem
konfliktéw pomiedzy ubezpieczy-
cielami a ubezpieczonymi. Czasa-
mi zdarzaja si¢ nieporozumienia,
gdy ubezpieczonemu wydaje sig,
ze kazdy pobyt w szpitalu i nieza-
leznie od ilosci dni uprawnia
do wyplaty swiadczenia.

I tu mozna wskaza¢ na od-
mienne uregulowania stosowane
przez poszczegolnych ubezpie-
czycieli, a te przeciez znajduja
SwWoj wyraz w ogolnych warun-
kach ubezpieczenia. Jedni dla
przykladu uznaja, ze pobyt
w szpitalu zwigzany z porodem
fizjologicznym nie daje podstaw
do wyplaty $wiadczenia, wszak
ciaza to nie choroba; inni, ze
za pobyt to i owszem, ale musi
on trwa¢ minimum 4 dni, czyli
Ze Wypis ze szpitala winien na-
stapi¢ w dniu pigtym. Na szczg-
$cie mozna wybiera¢ pomiedzy
towarzystwami, dla ktorych po-
byt w szpitalu zwiazany z ciaza
i porodem fizjologicznym upraw-
nia do ubiegania si¢ o wyplate
Swiadczenia, nawet wowczas,
gdy jakims$ cudem trwat tylko je-
den dzien (dzi$ przyjecie - jutro
wypis). Moze sie pojawi¢ jednak
inny problem, ktérego ubezpie-
czony moze nie by¢ swiadomy.
Jest nim wlasnie szpital, o czym
ponizej...

Swiadczenia z tytulu pobytu

Spor o Swiadczenie
Z polisy grupowej

Pomine watki poboczne, po-
niewaz z punktu widzenia docho-
dzonego przez ubezpieczonego
wobec ubezpieczyciela roszcze-
nia nie mialy znaczenia dla spra-
wy. Spor toczyl sie w istocie
o swiadczenie z polisy grupowe;j
na zycie typu pracowniczego
z umowy dodatkowej na wypa-
dek leczenia szpitalnego.

Ubezpieczony, zwany w dal-
szej czesci powodem, byl hospi-
talizowany przez 21 dni. Przeli-
czyl sobie, ze od sumy ubezpie-
czenia wynoszacej 21 tys. zt
przystugiwala mu kwota 2205 zi,
tj. 0,5% za kazdy dzien. Gdy
po zakonczonym pobycie zwro-
cil si¢ do towarzystwa o wyplate
$wiadczenia, ono odmoéwito, po-
wolujac si¢ na fakt, ze placowka
nie spelniata kryteriéw szpitala
ujetych w o.w.u.

Szpitalem bowiem jest zaklad
lecznictwa zamknigtego, prze-
znaczony do udzielania $wiad-
czen zdrowotnych w zakresie le-
czenia szpitalnego, zas lecze-
niem szpitalnym jest leczenie
stacjonarne standéw nagtych,
w ktérych odroczenie w czasie

UBEZPIECZENIE SZPITALNE

Nie wszystko zloto,
CcO sie Swieci

Przed przyjeciem do szpitala nalezy sprawdzi¢ definicje szpitala w o.w.u.,
nastepnie przepytaé¢ jednostke, w ktorej bedzie odbywac¢ sie hospitalizacja,

o numer kodu rodzaju dziatalnosci leczniczej, bo moze okazaé¢ sie,
ze ,nie wszystko szpital, co sie swieci”...

pomocy medycznej moze skut-
kowac utrata zdrowia albo utrata
zycia, lub leczenia stanow, w kto-
rych nie mozna uzyskaé¢ celu
leczniczego podczas leczenia
ambulatoryjnego.

czenie zdrowotne inne niz $wiad-
czenie szpitalne (art. 2 ust. 1
pkt 111 12).

Ponadto, w art. 103 ustawy
przewidziano, ze dziatalno$¢
lecznicza mozna rozpoczaé

Klasyfikacje powinny miec istotne
znaczenie dla uznania, czy dany podmiot
wykonuje dziatalnosc lecznicza

w rodzaju swiadczen szpitalnych,

czy tez nie. Takie uznanie wowczas

nie ma charakteru uznania obarczonego
dowolnoscia, wynikajaca z wyktadni
postanowien o.w.u., dokonywane;j

przez ubezpieczyciela, ale ma takze
umocowanie normatywne.

Czy ubezpieczony powinien
o tym wiedzie¢, ze placowka,
w ktorej przebywat, wedlug wpi-
su do rejestru podmiotéw wyko-
nujacych dzialalno$¢ medyczna
miata wpisany kod 2, tj. stacjo-
narne i calodobowe $§wiadczenia
zdrowotne - inne niz szpitalne?
A niby skad? Ubezpieczyciel
do czasu dostarczenia dokumen-
tacji roszczeniowej zapewne tez
nie wiedzial, ale si¢ dowiedzial
i na tej podstawie odmowil wy-
platy swiadczenia.

Postanowienia umowne
czy pojecia ustawowe

Sad rozpatrujacy sprawe sta-
nal przed problemem: czy od-
wolywa¢ si¢ do postanowien
umownych, czy tez odwolywacé
si¢ do poje¢ ustawowych? Defi-
nicja szpitala zawarta w o.w.u.
ma charakter ogolny, nie odwo-
luje si¢ przy tym do lecznictwa
zamknietego, ktérego to okre-
§lenia uzywa.

Natomiast pojecie zakladu
leczniczego definiuje art. 2
pkt 14 ustawy z 15 kwietnia 2011
r. o dziatalnosci leczniczej.
W brzmieniu na czas pobytu po-
woda w placowce: jest zespolem
sktadnikow majatkowych, za po-
moca ktérego podmiot leczniczy
wykonuje okreslony rodzaj dzia-
lalnosci leczniczej.

Podmioty lecznicze definiuje
z kolei art. 4 ust. 1 ustawy ze
wzgledu na forme organizacyj-
na. Dzialalno$¢ lecznicza jest
zas zdefiniowana w art. 3 ust. 1
ustawy, jako dziatalnos¢ polega-
jaca na udzielaniu $wiadczen
zdrowotnych (oraz ewentualnie
na innych czynnosciach niedo-
tyczacych niniejszej sprawy
- art. 3 ust. 2).

Wspomniane $wiadczenia
zdrowotne dziela sie za$
na S$wiadczenia szpitalne oraz
stacjonarne i calodobowe $wiad-

po uzyskaniu wpisu do rejestru.
Rejestr taki zostal utworzony
na podstawie art. 106 ust. 1 pkt 1
ustawy i dostepny jest publicznie
na stronie internetowej. Do reje-
stru tego wpisuje si¢ m.in. rodzaj
dziatalno$ci leczniczej oraz za-
kres udzielanych $wiadczen
zdrowotnych.

Resortowe kody identyfikacyjne

Na podstawie art. 105 ust. 5
ustawy 17 maja 2012 r. wydane
zostato rozporzadzenie ministra
zdrowia w sprawie systemu re-
sortowych kodow identyfikacyj-
nych oraz szczegolowego sposo-
bu ich nadawania (brzmienie
obowiazujace w czasie pobytu
powoda w przedmiotowej pla-
cowce), sktada sie¢ z dziesieciu
czesci.

Czes¢ VI systemu stanowi
kod rodzaju dziatalnosci leczni-
czej wykonywanej w zakladzie
leczniczym (§ 7 pkt 1). Kody ro-
dzaju dzialalnosci leczniczej wy-
konywanej w zakladzie leczni-
czym sg okreslone w zalaczniku
nr 1 do rozporzadzenia (§ 7
pkt 3). W zalaczniku tym prze-
widziano trzy rodzaje dziatalno-
$ci leczniczej wykonywanej w za-
ktadzie leczniczym: 1 - stacjo-
narne i calodobowe $wiadczenia
szpitalne, 2 stacjonarne i calodo-
bowe $wiadczenia zdrowotne in-
ne niz szpitalne, 3 - ambulato-
ryjne $wiadczenia zdrowotne.

Na podstawie wskazanych
przepiséw w przedmiotowej
sprawie nalezato przyjac, ze szpi-
talem jest jednostka posiadajaca
kod 1. Jest to tym bardziej uza-
sadnione, ze status taki widnieje
w rejestrze, ktory jest jawny i do-
stgpny na stronie internetowej,
dzigki czemu moze by¢ narzg-
dziem wykladni ogolnych warun-
kéw ubezpieczenia, dostgpnym
dla obydwu stron umowy ubez-
pieczenia. Klasyfikacje zatem

powinny miec¢ istotne znaczenie
dla uznania, czy dany podmiot
wykonuje dzialalnos¢ lecznicza
w rodzaju $wiadczen szpital-
nych, czy tez nie. Takie uznanie
wowczas nie ma charakteru uzna-
nia obarczonego dowolnoscia,
wynikajaca z wykladni postano-
wien ogolnych warunkow ubez-
pieczenia, dokonywanej przez
ubezpieczyciela, ale ma takze
umocowanie normatywne.

Obiektywne kryteria rejestru
paistwowego

Powod przebywal w jednym
z trzech zakladéw podmiotu
leczniczego spotka z ograni-
czong odpowiedzialnoscia, tj.
w niepublicznym zaktadzie opie-
ki zdrowotnej, a precyzyjniej
- w jednostce organizacyjnej

tego podmiotu, a w jej ramach
w komorce organizacyjne;j.
Wskazana komorka organizacyj-
na posiada kod 2 - stacjonarne
i calodobowe $wiadczenia zdro-
wotne, inne niz szpitalne. Ozna-
cza to, ze powod nie przebywat
w szpitalu.

Poniewaz odpowiedzialnos¢
ubezpieczyciela jest uzalezniona
od ustalenia, czy ubezpieczony
przebywal w szpitalu, czy tez
w innym zaktadzie opieki zdro-
wotnej, powyzsze ustalenia prze-
sadzity o tym, ze pobyt ten nie
spetnit przestanek przewidzia-
nych w ogolnych warunkach
ubezpieczenia. Zdaniem sadu,
wysoki stopien podziatu podmio-
tow leczniczych moze by¢ myla-
cy, jednak w wykladni terminu
umownego ,,szpital” nalezato si¢
odwota¢ do stanowczych i obiek-
tywnych kryteriow rejestru pan-
stwowego.

W tym konkretnym przypad-
ku efekt takiej wyktadni byt nie-
korzystny dla powoda, jednak
pozwana spotka, bedaca wielkim
przedsigbiorstwem, odmawiajac
wyplaty swiadczenia ubezpiecze-
niowego, oparta si¢ na analogicz-
nych kryteriach.

Najwazniejsze jest jednak
zdrowie.

Na podstawie:
sygn. akt I 1C 572/ 19,
wyrok z 7 czerwca 2019 r.

Stawomir Dablewski
dablewski@gmail.com

KRS: 0000268931

Ponawiamy nasz serdeczny apel
o przekazywanie 1% Panstwa podatku
za ubiegty rok na pomoc dla wieloletnie-
go wspotpracownika ,Gazety Ubezpie-
czeniowej”’ - Marka Sliperskiego.
Zbierane fundusze pozwalajg przede wszystkim
optaci¢ koszty dobrej,
nad nim w codziennych czynnosciach zyciowych
i w nieodzownej rehabilitacji (cierpi na nieuleczal-
na, postepujaca postac SM).

Celem jest rowniez mozliwos¢ powrotu Marka
do pracy w jego ulubionych jej wymiarach
- tworczej, umystowej i z pozytkiem dla rozwoju
srodowisk biznesowych w Polsce.

Pomozmy Markowi Sliperskiemul

Marek Sliperski

™

BREAD« LIFE

profesjonalnej opieki

W formularzu PIT wpisz nr KRS: 0000268931

z dopiskiem: Dla Marka Sliperskiego
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EDUKACJA

OPOKA

zieki uzyskanym informa-
chom bedziemy mogli do-

pasowac przyklad lub hi-
storie do osoby, z ktora mamy
do czynienia. Podam teraz przy-
ktady takich pytan ustalajacych.
Pytania beda dotyczyly sytuacji,
kiedy chcemy zmotywowac klien-
ta do skorzystania z opcji dodat-
kowych przy okazji zakupu ubez-
pieczenia komunikacyjnego.

Ubezpieczenie bagazu. Czy je-
zdzi Pan na wakacje letnie lub zi-
mowe samochodem? Jaki naj-
drozszy sprzet/bagaz moze sie
znajdowa¢ w Pana samocho-
dzie? Czy zgodzi sie Pan ze mna,
ze powazna kolizja/wypadek mo-
ze spowodowac uszkodzenie ba-
gazu, np. laptopa czy telefonu
komorkowego? Czy kto$ Panu
o tym wspominal, ze mozna
ubezpieczy¢ Pana bagaz
od zniszczenia?

Stala suma ubezpieczenia. Jak
duzo jezdzi Pan rocznie? Spo-
tkal si¢ Pan juz z sytuacja (sly-
szal Pan o takiej sytuacji), kiedy
ktos miat wigcej niz jedna szko-
de w roku? Jak wyglada spadek
wartosci auta w pierwszym roku
w przypadku Pana modelu?
Z pewnoscia Pan wie, ze
w pierwszych latach wartos¢ au-
ta spada najbardziej? Czy kto$
Panu wspominal, ze w zwyklym
AC, bez stalej sumy ubezpiecze-
nia, przy likwidacji szkody bierze
si¢ pod uwage aktualng warto$¢
auta? Jak Pan ocenia prawdopo-
dobienstwo szkody calkowitej

SPRZEDAZ | ZARZADZANIE W BRANZY UBEZPIECZENIOWEJ

Jak skutecznie uzywac w sprzedazy
historii i przykladow (2)

Jak zapewne pamietacie, ostatnio obiecatem, ze w nastepnym artykule zajme sie metodami i technikami
sprzedazy ubezpieczen poprzez przyktady i historie. Na poczatek warto sobie przypomnie¢, ze uzycie

jakiegos przyktadu lub historii powinno byé poprzedzone kilkoma pytaniami, ktére pomoga nam ustalié
sytuacje i oczekiwania klienta.

przy tak drogim i skomplikowa-
nym aucie?

Ochrona utraty znizki. Jak
bardzo jest dla Pana wazne za-
chowanie korzysci wynikajacych
z Pana znizek? Jak ocenia Pan
szans¢ zdarzenia powodujacego

zdarzenie. Mozna wiec powie-
dzie¢, ze w tej metodzie klient
zawsze uczestniczy w zdarzeniu,
tylko ze w wyobrazni.

Jest to szybka metoda, ktora
ma za zadanie od razu urucho-
mi¢ obawy klienta. Uzywamy
w niej gléwnie pytan warunko-

Metoda przyktadu polega na tym,

ze zadajemy klientowi pytanie dotyczace
jego reakcji w sytuacii,

gdyby zaistniato przyktadowe zdarzenie.
Mozna wiec powiedziec,

ze w tej metodzie klient zawsze uczestniczy
w zdarzeniu, tylko ze w wyobrazni.

szkode/kolizje w dzisiejszych
czasach? Czy stracit Pan kiedy$
znizke w wyniku zdarzenia (za-
dajemy to pytanie tylko wtedy,
gdy wiemy, ze tak)? Czy korzy-
stat Pan juz z ochrony
przed utrata znizki w przypadku
szkody? Z pewnoscia wie Pan, ze
w przypadku szkody traci Pan
swoja znizke? Co Pan sadzi
0 rozwigzaniu zabezpieczajacym
przed utrata znizki w przypadku
wystapienia szkody?

Oczywiscie powyzsze przykla-
dy pytan nie sa schematem roz-
mowy, mozesz zastosowac¢ jedno
lub wiecej w zaleznosci od sytu-
acji. Kiedy jesteSmy pewni, ze
grunt zostal przygotowany, moze-
my skorzysta¢ z metody uzycia
przykladu lub historii. Metoda
przyktadu polega na tym, ze za-
dajemy klientowi pytanie doty-
czace jego reakcji w sytuacji,
gdyby zaistnialo przyktadowe

wych zaczynajacych sie od stow:
gdyby, jezeli, jesli. Ponizej poda-
je przyktady takich pytan w od-
niesieniu do opisanych juz wcze-
$niej ryzyk.

Ubezpieczenie bagazu. Gdyby
sie okazato, ze wskutek kolizji

finansowego? Ile, mniej wiecej,
musialby Pan wyda¢, gdyby do-
szlo do zniszczenia sprzetu, kto-
ry Pan wozi?

Stala suma wubezpieczenia.
Gdyby sie okazalo, ze w pierw-
szym/drugim roku uzytkowania
ma Pan szkode calkowita i traci
Pan 30% z zaptaconych za auto
pieniedzy...? Jezeli przy szkodzie
catkowitej otrzymatby Pan z poli-
sy kwote umozliwiajaca bez pro-
blemu kupno nowego auta, czy
bylby Pan zadowolony? Czy
czulby si¢ Pan bezpieczniej, gdy-
by Pan wiedzial, ze w przypadku
szkody ma Pan zagwarantowana
sume ubezpieczenia rowng war-
tosci zakupowej auta/wartosci
z dnia zawarcia polisy?

Ochrona utraty znizki. Gdyby
si¢ okazalo, ze pojawila si¢ szko-
da i traci Pan swoja znizke...? Je-
§li w przypadku szkody, w na-
stepnym roku nie wplywalaby
ona na wysokos¢ sktadki, to czy

Metode opowiadania historii mozna
podzieli¢ na dwa rodzaje: historia osoby,
ktdra nie miata ubezpieczenia i zdarzenie
zakonczyto sie negatywnie, i historia osoby,
ktora miata ubezpieczenie i zdarzenie
zakonczyto sie pozytywnie.

uszkodzit si¢/zniszczyl Pana
sprzet/bagaz, a Pan nie miatl
na to ubezpieczenia...? Czy byl
by Pan zadowolony, gdyby od-
szkodowanie za zniszczenie ba-
gazu umozliwito Panu odtworze-
nie strat bez wlasnego wkladu

bylby Pan zadowolony? Czy
w przypadku szkody zatowalby
Pan, ze nie ma ochrony
przed utrata swojej znizki?
A gdyby na parkingu ktos uszko-
dzit Pana samochod i uciekl, czy
bytby Pan zadowolony, wiedzac,

ze likwidacja tej szkody nie wply-
nie na Pana wydatki na ubezpie-
czenie w kolejnym roku?

Metoda uzycia historii rozni
siec od metody przykladow. Nie
jest zorientowana na zadawanie
pytan, tylko jest forma krotkiej
opowiesci, tak jak kiedyS gawe-
dzilo si¢ przy ognisku. Mozna
podzieli¢ t¢ metode na dwa ro-
dzaje: historia osoby, ktora nie
miala ubezpieczenia i zdarzenie
zakonczylo si¢ negatywnie, i hi-
storia osoby, ktora miala ubez-
pieczenie i zdarzenie zakonczyto
sie pozytywnie. Najlepsze histo-
rie to prawdziwe przyklady.
Agenci czesto zbierajq takie hi-
storie z zycia i majq je na kazda
okazje.

Opowiadaniu historii towa-
rzyszy kilka waznych zasad.

Po pierwsze, unikaj przegada-
nia klienta. Zbyt dluga opowies¢
moze go znudzi¢, zanim doj-
dziesz do puenty.

Po drugie, zawsze do wypowia-
danych stow dolacz emocje i mo-
we ciala, tak jak pracuje aktor,
ktéry wypowiada monolog.

Po trzecie, podczas opowiada-
nia historii patrz w oczy Kkliento-
wi. Dzieki temu uzyskasz jego
koncentracje na twoich stowach.

Po czwarte, nie przesadzaj
Z opisem sytuacji i dramaturgia.

I najwazniejsza reguta - obser-
wuj klienta i jego zainteresowanie.
Jesli zauwazysz, Ze nie jest zacie-
kawiony, szybko zakoncz opo-
wiadanie i zrob cos innego.

Adam Kubicki
adam.kubicki
@indus.com.pl

Grudniowe dyplomy wreczone

CZtOWIEK MIESIACA XIl 2019 R.

NNA

Anna Wiodarczyk-Moczkowska
- prezes zarzadu Wiener TU SA
Vienna Insurance Group

Muska Gabieid 2

s i i ki

Produld Miesigea
&l 301e
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PRODUKT MIESIACA Xll 2019 R. - MARKA GSHIELD.GG

Dyplom odbiera
Magdalena Kozdron

- dyrektor Departamentu
Rozwoju Produktow Europa
Ubezpieczenia
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NajKosztowiiiejsza dekada
w historii ludzKosci

Straty finansowe spowodowane katastrofami naturalnymi osiggnety w 2019 r. poziom

232 mid dol.,

zamykajac najkosztowniejszg dekade w historii. Byly o 3% nizsze niz

srednie roczne straty w tym stuleciu i 0 20% nizsze niz srednia w poprzedniej dekadzie.

calkowitej kwoty strat programy
Z ubezpieczeniowe  finansowane
przez sektor prywatny i rzady po-
kryly 71 mld dol. - 6% powyzej Sredniej
z tego wieku, ale znacznie mniej niz re-
kordowe 157 mld dol. w 2017 r. i 100 mld
dol. w 2018. Oznacza to, ze luka ubez-
pieczeniowa, czyli cze$¢ strat ekono-
micznych, ktére nie zostaly pokryte
przez ubezpieczenia, wyniosta w 2019
r. 69%, co stanowi piaty najnizszy wynik
od 2000 r. W ciagu 12 monitorowanych
miesigcy wystapitlo 41 wydarzen powo-
dujacych co najmniej 1 mld dol. strat go-
spodarczych i 12 wydarzen powoduja-
cych co najmniej miliard dolarow strat
objetych ubezpieczeniem.

Dwa najkosztowniejsze zdarzenia
ubezpieczeniowe, tajfuny Hagibis i Fa-
xai, wystgpily w Japonii i spowodowaty
odpowiednio 9 i 6 mld dol. strat obje-
tych ubezpieczeniem, poniewaz kazda
z tych katastrof dotkneta obszaréw wy-
soce zurbanizowanych. Najkosztowniej-
szym ryzykiem byly powodzie w glebi la-
du, ktére spowodowaly taczne straty go-
spodarcze w wysokosci 82 mld dol;
na drugim miejscu znalazty sie¢ cyklony
tropikalne, ze stratami na poziomie
68 mld dol.

Z klimatycznego punktu widze-
nia 2019 r. byl drugim najcieplejszym ro-
kiem od 1851, jesli chodzi o temperatury
na ladzie i w oceanach. Co ciekawe, re-
kordowe temperatury odnotowano we
Francji (46,0°C) i w Niemczech
(42,6°C), podczas gdy okres od stycznia
do maja byl najwilgotniejszy w historii
w Stanach Zjednoczonych - z opadami
na poziomie 399 milimetréw.

Andy Marcell, CEO Reinsurance So-
lutions w Aon, komentuje: - Po dwdch
kosztownych latach z rzedu doszto do kilku
duzych katastrof w 2019 r, ale silna kapi-
talizacja pozwolita branzy ubezpieczenio-
wej I reasekuracyjnej na wygodne zarzg-
dzanie tymi stratami. PoniewaZz jednak
modele socjoekonomiczne tqczq sie z czyn-
nikami naukowymi, takimi jak zmiany kli-
matu czy ekstremalne wahania pogody,
potencjalne koszty finansowe bedq sie tyl-
ko zwiekszac, dlatego tez budowanie od-
pornosci ma kluczowe znaczenie.

Lata 2010-2019 byly najkosztowniej-
sza dekada w historii - szkody finansowe
wyniosty 2,98 bln dol., czyli o ok. 1,19
bln dol. wigcej niz w latach 2000-2009,
przy czym 44% strat dotyczy regionu
Azji i Pacyfiku. W ciagu dekady prywat-
ni i publiczni ubezpieczyciele wyptaci-
li 845 mld dol., z czego 55% w samych
Stanach Zjednoczonych.

Steve Bowen, dyrektor i meteorolog
w zespole Aon Impact Forecasting, ko-
mentuje: - Prawdopodobnie najbardziej
charakterystycznym przejawem klesk pogo-
dowych w ostatnim dziesiecioleciu byto wy-
stqpienie zagroZen wczesniej uznawanych

Inne znaczace wydarzenia 2019 r.:

@ wystapil okres 12 miesiecy o naj-
wiekszych opadach w Stanach Zjednoczo-
nych od 1895 r., skutkujacy powodzia
wzdhuz rzeki Missisipi i stratami ekono-
micznymi w wysokosci ponad 20 mld dol.

Prawdopodobnie najbardziej charakterystycznym
przejawem klesk pogodowych w ostatnim
dziesiecioleciu byto wystapienie zagrozen
wczesniej uznawanych za ,,drugorzedne” - takich
jak pozary, powodzie i susze - ktore staty sie
znacznie bardziej kosztowne i dotkliwe.

za ,drugorzedne” - takich jak pozary, po-
wodzie i susze - ktore staly sie znacznie
bardziej kosztowne i dotkliwe.

Badania naukowe wskazujaq, ze zmia-
ny klimatyczne nadal beda wptywaé
na wszystkie rodzaje zjawisk pogodowych,
a w konsekwencji oddziatywac¢ na coraz
bardziej zurbanizowane obszary. Ponie-
waz sektor publiczny i prywatny tqczq ro-
zumienie nauki z inteligentnymi rozwiqza-
niami  biznesowymi, doprowadzi to
do wprowadzenia udoskonalen, ktére
zmniejszq ryzyko fizyczne i poprawiq ogol-

@® cyklon 5 kategorii Dorian dokonat
wielu spustoszen na ladzie na Bahamach
przez wiatr o predkosci 295 km/h; wyréw-
nat on wynik osiagnigty przez cyklon La-
bor Day z 1935 r. - najsilniejsze zarejestro-
wane na Oceanie Atlantyckim zdarzenie
tego typu z konsekwencjami na ladzie

@ cyklon Idai w Mozambiku spowodo-
wal najwiekszy kryzys humanitarny, zabi-
jajac 1303 osoby i niszczac po-
nad 300 000 domow, co wigzalo sie ze
stratami finansowymi rzedu 2 mld dol.

@ wichura Eberhard byla jedynym wy-

fo 1 mld dol. w ubezpieczonych stratach,
po tym jak przetoczyla si¢ w marcu przez
Europe Zachodnia i Srodkowa

@ najbardziej tragiczne trzesienie ziemi
miato miejsce 26 listopada w Albanii z 52
$miertelnymi ofiarami

@ deszcze monsunowe spowodowaly
szkody zwiazane z powodziami o tacznej
wartosci 25 mld dol. w Chinach (15 mid
dol.) i Indiach (10 mld dol.)

@ intensywna wieloletnia susza oraz re-
kordowe upaly wiosng i latem doprowa-
dzily do powstania warunkéw umozliwia-
jacych rozpalenie niszczacych pozarow
buszu w Australii; sptongto okoto 18,2 min
hektarow, a ponad 2500 domow zostato
zniszczonych, co prawdopodobnie spowo-
dowalo straty ubezpieczeniowe przekra-
czajace 1 mld dol.

Jesli natomiast chodzi o zdarzenia
w Polsce, warto odnotowa¢ skutki wichury
Eberhard 11 marca w poludniowej czeSci
kraju, ktore byly czeScia katastrofy o naj-
wyzszych stratach objetych ubezpiecze-
niem. Dalej, by¢ moze najwazniejszym
wydarzeniem byla znaczna powddz
w dniach 20-22 maja, z powaznymi skut-
kami w Malopolsce, Podkarpackiem
i Swietokrzyskiem - szacunki wskazuja
na ok. 15 tys. roszczen zwiazanych z tym
zdarzeniem. Dodatkowo, utrzymujaca si¢
susza i fale upatéw w lecie skutkujg dal-
szym wzrostem strat ekonomicznych
w sektorze rolnym.

nq swiadomosc. darzeniem w Europie, ktore przekroczy- |
, Straty ~ Straty
Lokalizacja Smier¢ ckonomiczne  ubezpieczone
(mld dol.) (mld dol.)
6-12 pazdziernika TajfunHagibis Japonia 99 15.0 9.0
czerwiec—sierpien MonsunFloods Chiny 300 15.0 0.7
7-9 wrzeénia TajfunFaxai Japonia 3 10.0 6.0
Powodzie u
maj—czerwiec wybrzezy Stany Zjednoczone 0 10.0 4.0
Mississippi River
3575‘;‘5&“;;& Cyklon Dorian BMTI‘E(MK by]’ 83 10.0 35
Powodzie u
12-31 marca wybrzezy Stany Zjednoczone 10 10.0 25
Missouri River
T FIHERG Indie 1,750 10.0 0.2
pazdziernik monsunowe
6-13 sierpnia TajfunLekima iy FJ‘I‘I"“}” 101 9.5 0.8
aponia
marzec—kwiecien Powodzie Iran L 8.3 0.2
2-5 maja Cyklon Fani Indie, Bangladesz 81 8.1 0.5
POZOSTALE ZDARZENIA 126 miliardow 44 miliardy
RAZEM 232 miliardy! 71 miliardow!?
Top 10 $wiatowych zdarzen generujacych szkody
! Zastrzega si¢ mozliwo$¢ zmian w miar¢ dalszego szacowania strat.
2 Obejmuje straty poniesione przez prywatnych ubezpieczycieli i programy sponsorowane przez rzad.




