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I
m pre zę pro wa dzi li Mar ta Po -
ku tyc ka -Mą dra la, rzecz nik
pra so wy Na tio na le -Ne der lan -

den, oraz Ra fał Ząb czyk, dy rek -
tor re gio nal ny Re gion Wschód
Na tio na le -Ne der lan den. 

Spo tka nie otwo rzy ło wy stą -
pie nie Paw ła Kac przy ka, pre ze sa
Na tio na le -Ne der lan den Pol ska,
któ ry pod kre ślił, że agen ci to naj -
cen niej sze ak ty wo fir my.

– Dzię ku ję, że co dzien nie po -
ma ga cie klien tom po dej mo wać
słusz ne de cy zje do ty czą ce ochro ny
ży cia i zdro wia. Za na mi rok pró -
by, któ rej by śmy nie prze szli bez
wa szej de ter mi na cji i co dzien ne go
za an ga żo wa nia – po wie dział
agen tom pre zes. – Po ka za li ście,
że moż na osią gać bar dzo wie le
rów nież w trud nych wa run kach –
do dał, na ko niec ży cząc wszyst -
kim rów no wa gi, uśmie chu i re ali -
za cji ma rzeń.

Po tem na stą pi ło wrę cza nie
na gród „naj lep szym z naj lep -
szych”. Wy róż nie ni zo sta li za -
rów no de biu tan ci, jak i do świad -
cze ni do rad cy. 

Na tio na le -Ne der lan den pre -
mio wa ło tych, któ rzy osią gnę li
naj lep sze wy ni ki w no wej sprze -
da ży in dy wi du al nych ubez pie -
czeń na ży cie, ubez pie czeń gru -
po wych oraz ubez pie czeń ma jąt -
ko wych. Sta tu et ki gi gan tów tra fi -
ły też do naj lep szych me ne dże -
rów za wy ni ki w re kru ta cji. Wy -
róż nio no rów nież naj lep sze ob -
sza ry i re gio ny w ca łym kra ju.

Wszyst kim na pew no bra ko -
wa ło moż li wo ści oso bi ste go spo -
tka nia się, uści sków dło ni i sil -
nych emo cji, któ re to wa rzy szą
za zwy czaj kon gre som sprze da ży.
Na tio na le -Ne der lan den po ka za -
ło jed nak, że po tra fi osią gać wy -
ni ki i cie szyć się ni mi rów nież
w nie ty po wych oko licz no ściach.

Go ściem spe cjal nym by ła te -
ra peut ka i psy cho log Ju lia Izmał -
ko wa, któ ra mó wi ła o klien to cen -
trycz no ści i nie prze mi ja ją cej ro li
re la cji i wza jem ne go słu cha nia
się tak że w świe cie zdo mi no wa -
nym przez no we tech no lo gie. 

Prze ko ny wa ła, że za rów no
psy cho lo go wie, jak i agen ci
ubez pie cze nio wi nie zo sta ną za -
stą pie ni przez ro bo ty, po nie waż
ofe ru ją em pa tycz ne zro zu mie -
nie. Wy stą pie nie go ścia spe cjal -
ne go by ło peł ne hu mo ru i cie ka -
wych me ta for.

W pią tek, 22 stycz nia 2021 r.
agen ci mo gli wy słu chać pre zen -
ta cji do ty czą cych stra te gii Na tio -
na le -Ne der lan den oraz pla nów
na nad cho dzą cy rok. Jesz cze raz
wy brzmia ła in for ma cja, że ubez -
pie czy ciel bardzo sta wia na ka -
nał agen cyj ny i pla nu je w nie go
moc no in we sto wać.

Alek san dra E. Wy soc ka
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W czwartek, 21 stycznia 2021 r. najlepsi agenci Nationale-Nederlanden świętowali sukcesy sprzedażowe

podczas dorocznej gali. Tym razem spotkanie odbyło się wirtualnie. Wyróżnienia trafiły do 38 laureatów,

którzy wykazali się w niełatwym pandemicznym roku ponadprzeciętnymi wynikami, dowodząc, że

profesjonalizm i zaangażowanie pomagają osiągać to, co dla większości wydaje się niemożliwe.

ZDANIEM AGENTA

Moje plany na ten rok to
aktywność, aktywność, aktywność

U
biegły rok przyniósł wiele zmian. Zacząłem znacznie
częściej sprzedawać przez telefon, przez komputer.
To nie są idealne metody, ale warto się przełamać.

Wyniki mówią same za siebie – pomimo wielu przeciwności
2020 r. był dla mnie rekordowy pod względem sprzedażowym. 
To efekt dużej mobilizacji i aktywności. Bałem się, że 
w obecnej sytuacji mogę stracić klientów, i to mnie tym
bardziej motywowało do działania. W efekcie wypracowałem
wynik o 30–40% lepszy niż w poprzednich latach... 

Kluczem do sukcesu w ubezpieczeniach jest aktywność.
Nieważne, czy przez telefon, czy przez internet, czy osobiście

– trzeba po prostu działać. Jestem na rynku ponad dziesięć lat i obecnie większość
nowych klientów mam z poleceń. Nie boję się jednak „zimnych” telefonów i wiem, 
jak je wykonywać. 

W sprzedaży koncentruję się na ubezpieczeniach na życie i dodatkach zdrowotnych.
Choroby cywilizacyjne, takie jak nowotwory czy choroby układu krążenia, 
to prawdziwa plaga XXI w. 

Moje plany na ten rok to aktywność, aktywność, aktywność. Nie czuję się
wyjątkowy. Po prostu pomagam ludziom, angażuję się i to przynosi efekty.

Michał Wegner

Spo sób na suk ces 
to spo tka nia oso bi ste

P
o czą tek ro ku mia łam bar dzo do bry. Po tem przy -
szła pan de mia, któ ra wszyst kim po krzy żo wa ła
pla ny. Po cząt ko wo sprze da wa łam głów nie zdal -

nie, przede wszyst kim obec nym klien tom. W kwiet niu
i ma ju klien ci za czę li być już bar dziej otwar ci na spo -
tka nia. Zde cy do wa nie pre fe ru ję spo tka nia oso bi ste,
któ re po zwa la ją mi do brze zba dać po trze by, a klien to -
wi do kład niej za po znać się z wa run ka mi umo wy. 

Pro duk ty ubez pie cze nio we nie są pro ste. To waż ne,
że by klient do kład nie wie dział, co mu przy słu gu je
i w ja kich oko licz no ściach, że by mógł za da wać py ta -

nia i roz wiać wszyst kie wąt pli wo ści. 
W 2020 r. za uwa ży łam wśród klien tów zwięk szo ne za in te re so wa nie ubez pie -

cze nia mi na ży cie i pro duk ta mi zdro wot ny mi. Do sta łam też bar dzo wie le py tań
o ubez pie cze nie w ra zie po waż nych za cho ro wań i po by tu w szpi ta lu – czy ono
obej mu je Co vid -19. W przy pad ku na szych pro duk tów od po wiedź brzmi „tak”
i wie lu no wych klien tów zde cy do wa ło się na za kup po li sy. 

Pod su mo wu jąc – mój spo sób na suk ces to wła śnie spo tka nia oso bi ste, 
ana li za po trzeb i roz mo wa. 

Bo że na Du da

Gala Gigantów Nationale-Nederlanden
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Co raz rza dziej sły szę: 
„nie po trze bu ję
ubez pie cze nia”

R
ok 2020 był dla mnie biz ne so wo bar dzo uda ny.
Przede wszyst kim do ce ni łam swój wy bór za wo du.
Wie lu mo ich klien tów pan de mia moc no do tknę -

ła – ucier pie li m.in. wła ści cie le pen sjo na tów, biur po dró -
ży, re stau ra cji, pu bów, fry zjer ki, ko sme tycz ki. My, agen -
ci mo że my da lej spo koj nie wy ko ny wać swo ją pra cę. 

W tej bran ży po zy ski wa nie klien tów ni gdy nie by ło ła twe i ten rok od lat wcze -
śniej szych pod tym wzglę dem nie był in ny. Kie dyś jed nak na spo tka niach czę sto
sły sza łam od roz mów ców, że po li sy nie są im po trzeb ne. Te raz, wo bec glo bal ne -
go za gro że nia zdro wia i ży cia, nie fra so bli wie by ło by pod wa żać sens ubez pie -
czeń. Fi nan so we wspar cie w sy tu acji kło po tów ze zdro wiem trud no prze ce nić. 

Co raz rza dziej sły szę: „nie po trze bu ję ubez pie cze nia”, znacz nie czę ściej:
„na ubez pie cze nie mnie nie stać”. Nie ma ło jest ta kich osób, któ re zmu szo ne by -
ły wy pła cić środ ki z wie lo let niej po li sy al bo wręcz ją za mknąć, to jed nak za wsze
jest osta tecz ność. Klien ci bar dzo po trze bu ją wspar cia me ry to rycz ne go, czę sto
pro szą mnie o po moc w upo rząd ko wa niu wszyst kich po lis, rów nież tych, któ -
rych nie je stem opie ku nem. Chcą się ro ze znać, co w nich jest, przed pan de mią
wie lu z nich nie czu ło ta kiej po trze by. 

Mój suk ces jest do wo dem na to, że rów nież w obec nych cza sach moż na osią -
gać bar dzo do bre wy ni ki sprze da żo we. Nie ma co cze kać na „nor mal ność”, bo
ona mo że już nie wró cić... 

Kto jesz cze te go nie zro bił, po wi nien oswo ić się z na rzę dzia mi do zdal nych
spo tkań i zdal ne go po li so wa nia. Wszy scy lu bi my kon takt oso bi sty, ale wy da je mi
się, że młod si klien ci co raz czę ściej bę dą pre fe ro wać spo tka nia on li ne. W cza -
sach spo tkań tra dy cyj nych nie by ło mi obo jęt ne, gdzie się od bę dą, pil no wa łam,
aby nie otrzy my wać le adów po nad 50 km od Lesz na. Te raz mo gę mieć klien tów
z ca łe go kra ju. To ogrom na oszczęd ność cza su: kwa drans mo że dzie lić spo tka -
nie z sze fem fir my w Ma ło pol sce od „wi zy ty” na Po mo rzu. 

Zdal ną pra cę do ce niam też ja ko ma ma dwój ki dzie ci. Wcze śniej czę sto zda -
rza ło mi się wra cać po spo tka niach z klien ta mi do pie ro pó źnym wie czo rem. Te -
raz pra cu ję prze waż nie w biu rze lub w do mu. 

Pra ca zdal na przy no si zbyt wie le ko rzy ści za wo do wych i oso bi stych, aby
od niej stro nić. Zdal nie czy tra dy cyj nie, jed nak i tak naj waż niej sze są wie dza,
przy go to wa nie i em pa tia, a te, na szczę ście, nie za le żą od od le gło ści, na rzę dzi
i tech no lo gii.

Do mi ni ka Na ko necz ny

Je śli klient jest naj waż niej szy, 
to wy ni ki sa me przy cho dzą 

K
on se kwen cja w dzia ła niu i mo ty wa cja to pod sta wa suk -
ce su w za wo dzie agen ta ubez pie cze nio we go. Do te go
nie zbęd ny jest, mo im zda niem, au ten tycz ny en tu -

zjazm. Je stem wiel kim en tu zja stą te go, co ro bię. Nie mę czę
się w pra cy. 

Ostat ni rok był wy jąt ko wy. Jesz cze nie tak daw no by ło nie
do po my śle nia, że by za wrzeć umo wę ubez pie cze nia na ży cie
w spo sób zdal ny. To się zmie ni ło. By łem przed sta wi cie lem,
któ ry każ dy dzień od ra na do wie czo ra spę dzał na oso bi stych
i bez po śred nich spo tka niach z klien ta mi. Z dnia na dzień 
oka za ło się, że z po wo du Co vid -19 nie da się tak dłu żej 

pra co wać. Szok trwał tyl ko chwi lę. 
Bar dzo szyb ko prze sta wi łem się na spo tka nia zdal ne, któ re od tej po ry od by wa łem

„w peł nym rynsz tun ku”, czy li w gar ni tu rze, z mo je go do mo we go ga bi ne tu. Ni gdy 
o so bie nie my ślę jak o sprze daw cy. Je stem do rad cą. Dla mnie naj istot niej sze jest to, 
że by klien ta wy edu ko wać i do brze się nim opie ko wać w okre sie trwa nia po li sy. 

Trud no wy ma gać, by klient znał się na ubez pie cze niach. Mi mo to mo ja pra ca po le -
ga przede wszyst kim na słu cha niu, nie na mó wie niu. Z klien ta mi roz ma wiam przede
wszyst kim o ich po trze bach i ży ciu, a do pie ro po tem o roz wią za niach fi nan so wych,
któ re bę dą do pa so wa ne do ce lów i po trzeb kon kret nej oso by. 

Mam wie lo let nie do świad cze nie i nie jed no już wi dzia łem. Wiem o każ dej wy pła cie
świad cze nia do ko na nej dla mo je go klien ta. Jak już mó wi łem, je stem en tu zja stą. 
Mnie nie in te re su ją „tar ge ty”. Czu ję się zmo ty wo wa ny, gdy po ma gam in nym. 

Klien ci dzwo nią do mnie nie tyl ko wte dy, gdy szu ka ją ubez pie cze nia lub w spra wie
po mo cy w wy pła cie świad cze nia. Cza sem ra dzą się, szu ka jąc le ka rza czy eks per ta lub
fa chow ca od re mon tów itp. Wie dzą, że do mnie moż na za dzwo nić w każ dej spra wie
i za wsze dam z sie bie wszyst ko, że by kon kret nie po móc. Ta ka po sta wa prze kła da się
na wy ni ki sprze da żo we, ale dla mnie one ni gdy nie są na pierw szym miej scu. 
Je śli klient jest naj waż niej szy, to wy ni ki sa me przy cho dzą. 

Na le żę do róż nych or ga ni za cji i sto wa rzy szeń bran żo wych zrze sza ją cych przed się -
bior ców, to bar dzo po ma ga w po zy ski wa niu no wych klien tów. Naj wię cej jed nak osób
przy cho dzi do mnie z po le ce nia. To efekt kil ku dzie się ciu lat pra cy! 

Ro mu ald Pa pio rok 

Pierwszego dnia lockdownu 
z niepewnością patrzyłem 
w przyszłość 

W
brew pozorom koronawiurs nie zaburzył
naszego rytmu pracy. Zyskałem nagle więcej
czasu na dotarcie do klientów. Chociaż

pierwszego dnia marcowego lockdownu nie ukrywam,
że zacząłem się mocno zastanawiać nad tym, co nas
czeka, jak będzie wyglądał świat finansów i jak zmieni
się postrzeganie naszej pracy przez klientów oraz NN.

Odpowiadam za bardzo duży portfel zarówno
inwestycyjny, jak i ochronny. Starałem się nadal,
pomimo otaczającej rzeczywistości, utrzymać standard
pracy na możliwie najwyższym poziomie. Przecież
wszędzie w mediach i nie tylko było głośno o

problemach i zakazach. Zastanawiałem się, czy kryzys zdrowotny będzie miał
bezpośrednie przełożenie na kontakt z klientem. Brak możliwości spotkań
wydawał mi się czynnikiem utrudniającym współpracę z klientem oraz centralą.
Jednak już następnego dnia rozpocząłem pracę przed ekranem komputera, w
garniturze. Byłem gotowy do realizacji tych celów, które sam przed sobą
postawiłem na początku roku. 

Wszystko bardzo dokładnie przeanalizowałem i okazało się, że kontakt ze
mną był dla klientów ważny w czasie pandemii. Telefon nie przestawał dzwonić...
Moim pierwszym celem było uspokojenie i rzetelne informowanie obecnych
klientów, przede wszystkim z portfela inwestycyjnego (krach na giełdach). 

Pamiętam, jak przez te wszystkie lata pracy zadałem sobie wiele trudu, żeby
wzbudzić zaufanie klientów do siebie oraz marki NN. Właśnie to pozytywnie
zaprocentowało. Odnoszę wrażenie, że wiedza i doświadczenie miały wpływ na
wynik w 2020 r. 

Portfel inwestycyjny utrzymałem na bardzo wysokim poziomie i aktywa
wzrosły o 10%, a udział ochrony w moim portfelu wzrósł aż o 50%. Rok 2020
okazał się rekordowy w mojej 13-letniej karierze w finansach. Nie twierdzę, że
było łatwo, bo nie było. 

Trzeba było zmienić nawyki w pracy. Jeszcze nie tak dawno nie wierzyłem, że
ubezpieczenie na życie będzie można zakontraktować w 100% zdalnie. Nie
wolno jednak zapominać, że taki rodzaj pracy jest możliwy dzięki nabytym przez
lata referencjom oraz zaufaniu do doradcy i marki NN. Jest elementem
wspomagającym, musi być umiejętnie wykorzystany i wówczas przynosi wiele
korzyści wszystkim zainteresowanym.

Łukasz Kaczmarek

Narzędzia do sprzedaży
elektronicznej to 
był strzał w dziesiątkę 

P
racuję w ubezpieczeniach już prawie 20 lat. Ostatni rok
był trudny, ale to wcale nie znaczy, że nie było możliwości
sprzedażowych, wręcz przeciwnie. To kwestia

systematyczności i samodyscypliny. 
Nationale-Nederlanden ma szeroką ofertę produktową:

ubezpieczenia na życie, umowy zdrowotne, produkty
emerytalne, inwestycyjne, a od jakiegoś czasu również
ubezpieczenia majątkowe. Jest co zaproponować klientom,
tylko trzeba to regularnie robić. 

Narzędzia do sprzedaży elektronicznej to był strzał w
dziesiątkę. Mogę rozmawiać zarówno z osobami z mojej

miejscowości, jak i z drugiego końca Polski. Tak naprawdę zyskałem zupełnie nowe
możliwości działania. Pandemia była dużym wyzwaniem, ale nie okazała się
przeszkodą niemożliwą do pokonania. 

Marek Ryczan

Bożena Frądczak, regionalny dyrektor sprzedaży 
Tomasz Zyśko, dyrektor ds. klienta indywidualnego 
Edyta Fundowicz, członek zarządu ds. komercyjnych 



N
aj cie kaw szym wy da rze -
niem ostat nich dni by ło
prze ję cie kon tro li nad TU

Zdro wie przez Gru pę Neu ca. Jak
za tem wi dać, fia sko mi sji TUW
Me di cum (po ten tat ryn ku far ma -
ceu tycz ne go był jed nym z wła ści -
cie li to wa rzy stwa) nie znie chę ci -
ło fir my do an ga żo wa nia się
w biz nes ubez pie cze nio wy. Co
wię cej, ist nie je spo re praw do po -
do bień stwo, że no wa in we sty cja
ase ku ra cyj na gru py przy nie sie
jej du żo wię cej ko rzy ści niż po -
przed nia. Choć by dla te go, że nie
trze ba bu do wać od pod staw ani
jej roz po zna wal no ści, ani też
port fo lio pro duk to we go.

To ostat nie ma szan se stać się
praw dzi wą ży łą zło ta dla Gru py
Neu ca. Ubocz nym skut kiem
pan de mii był bo wiem wy ra źny
wzrost za in te re so wa nia ochro ną
ży cia i zdro wia, co bar dzo szyb -
ko zna la zło swo je od zwier cie dle -
nie np. w po li ty ce przed się -
biorstw do ty czą cej be ne fi tów
pra cow ni czych. TU Zdro wie ja -
ko spe cja li zu ją ce się w pry wat -
nych ubez pie cze niach zdro wot -
nych ma za tem du że po le do po -
pi su. Co wię cej, wraz ze zmia ną
wła ści cie la zy sku je też do stęp
do je go know -how oraz kon tak -
tów w bran ży me dycz nej. 

Nie co w cie niu te go wy da rze -
nia zna la zło się in ne cie ka we
prze ję cie. No wym wła ści cie lem
in ter ne to wej mul tia gen cji Punk -

ta zo sta ła Gru pa BIK. To ele -
ment szer szej stra te gii na byw cy,
któ re go biz nes ubez pie cze nio wy
kon cen tro wał się do tych czas
na klien tach fir mo wych. Te raz
BIK chce pod bić seg ment klien -
tów in dy wi du al nych.

Wy rok, któ ry zmu sza 
do dzia ła nia

Nie zwy kle in te re su ją cym ak -
cen tem by ła też pu bli ka cja uza -
sad nie nia do wy ro ku Są du Okrę -
go we go w War sza wie przy zna ją -
ce go za do śću czy nie nie od ubez -
pie czy cie la za to, że na ru szył on
bez pie czeń stwo da nych oso bo -
wych spraw cy wy pad ku, prze ka -
zu jąc po szko do wa ne mu na zbyt
du żo in for ma cji. 

Wpraw dzie za są dzo na kwo ta
nie by ła szcze gól nie wy so ka, ale
już sam fakt jej przy zna nia po wi -
nien zo stać bar dzo po waż nie po -
trak to wa ny przez za kła dy ubez -
pie czeń. Roz strzy gnię cie SO
uświa do mi ło im bo wiem, że ka ra
pre ze sa Urzę du Ochro ny Da -
nych Oso bo wych wca le nie mu si
być je dy nym ob cią że niem fi nan -
so wym w ra zie wspo mnia ne go
na ru sze nia. 

W spra wie opi sy wa nej przez
„Dzien nik Ga ze tę Praw ną” za do ść-
u czy nie nie nie by ło prze sad nie
wy so kie, gdyż efekt udo stęp nie -
nia da nych nie spo wo do wał wy -
stą pie nia szkód. Gdy by jed nak
sta ło się ina czej i te in for ma cje

zo sta ły by wy ko rzy sta ne np.
do wy łu dze nia kre dy tu, to za pew -
ne i PUODO, i sąd za dba ły by
o od po wied nio do tkli wą sank cję. 

A przy oka zji SO uświa do mił
też ubez pie czy cie lom, że ko niecz -
ne jest po ło że nie na ci sku na od -
po wied nie prze szko le nie pio nów
li kwi da cji szkód, aby zmi ni ma li -
zo wać ry zy ko wy stą pie nia ta kich
sy tu acji w przy szło ści. Zwłasz cza
że do na sze go po rząd ku praw ne -
go zo sta nie im ple men to wa na dy -
rek ty wa 2020/1828 w spra wie
po wództw przed sta wi ciel skich
wy ta cza nych w ce lu ochro ny
zbio ro wych in te re sów kon su men -
tów. A te prze pi sy do pusz cza ją
moż li wość wy stę po wa nia z po -
zwem zbio ro wym w spra wach
o na ru sze nie ochro ny da nych
oso bo wych.

Pol ski ry nek na ce low ni ku 
Es toń czy ków

Wśród po zo sta łych wy da rzeń
mi nio ne go ty go dnia w pierw szym
rzę dzie na le ży wy mie nić pu bli ka -
cję no wej stra te gii In ter Pol ska
do 2023 r. (czy taj na str. 15). To wa -
rzy stwo za po wie dzia ło, że za mie -
rza roz sze rzyć swo ją ofer tę pro -
duk to wą dla za wo dów me dycz -
nych oraz tak ją zmo dy fi ko wać,
aby jej pro duk ty moż na by ło do pa -
so wać do in dy wi du al nych po trzeb
od bior ców. W re ali za cji tych ce lów
ma mu po móc in ten sy fi ka cja re la -
cji ze śro do wi skiem me dycz nym. 

Na uwa gę za słu gi wa ła też po -
da na przez por tal ca sh less.pl za -
po wiedź zbli ża ją ce go się de biu tu
es toń skie go in sur tech Ca chet.
Fir ma, któ ra bę dzie dzia łać ja ko
mul tia gent, za mie rza ofe ro wać
pro duk ty ochron ne z wy ko rzy -
sta niem no wo cze snych tech no lo -
gii, np. te le ma ty ki w sys te mie
pay -per -use.

KUKE tra fi ła w dzie siąt kę

Do in te re su ją cych ak cen tów
trze ba rów nież za li czyć pu bli ka -
cję pod su mo wa nia do tych cza so -
wych osią gnięć Kor po ra cji Ubez -
pie czeń Kre dy tów Eks por to -
wych w za kre sie spe cjal nych kry -
zy so wych pro duk tów KUKE
GAP EX i KUKE GAP EX+. 

Z da nych przed sta wio nych
przez fir mę wy ni ka, że w 2020 r.
z tych spe cjal nych roz wią zań
z gwa ran cja mi skar bu pań stwa
sko rzy sta ło kil ku set pol skich
przed się bior ców. Po li sy ob ję ły
sprze daż do po nad 2 tys. kon tra -
hen tów z 33 kra jów, zaś sza cun -
ko wa war tość ubez pie czo nych
w ich ra mach ob ro tów to ok. 1,5
mld zł. Na pod sta wie tych liczb
moż na przy jąć, że KUKE uda ło
się pre cy zyj nie zi den ty fi ko wać
po trze by klien tów oraz stwo rzyć
ade kwat ny do nich pro dukt. 

War to też wspo mnieć o przy -
zna niu cer ty fi ka tu EMAS dla
pierw sze go za kła du ubez pie czeń
dzia ła ją ce go w Pol sce. Otrzy ma -
ła go ERGO He stia, co nie po -
win no ni ko go za ska ki wać, ma jąc
na uwa dze mno gość ini cja tyw
z za kre su ochro ny śro do wi ska
i zrów no wa żo ne go roz wo ju,

w któ re od lat jest za an ga żo wa na
so poc ka fir ma (czy taj na str. 20).

Wie my, kto po kie ru je 
no wym Aonem

Spo ro in te re su ją ce go dzia ło
się tak że za gra ni cą, gdzie po -
dob nie jak w Pol sce pro wa dzo ne
są róż ne go ro dza ju dzia ła nia
zwią za ne z pro ce sa mi fu zji
i prze jęć. Naj cie kaw szym wy da -
rze niem by ło ogło sze nie skła du
ko mi te tu wy ko naw cze go pod -
mio tu po wsta łe go w wy ni ku po -
łą cze nia dwóch gi gan tów ryn ku
bro ker skie go – Aon i Wil lis To -
wers Wat son. 

Mo że to ozna czać, że obie fir -
my są pew ne po zy tyw ne go fi na łu
do cho dze nia pro wa dzo ne go obec -
nie przez Ko mi sję Eu ro pej ską,
wszczę te go wsku tek obaw o zna -
czą ce ogra ni cze nie kon ku ren cji
w wy ni ku fu zji. Choć za pew ne
ma ją też plan B, na wy pa dek gdy -
by KE za blo ko wa ła po łą cze nie. 

Je śli jed nak speł ni się pierw szy
sce na riusz, to na cze le no we go
Aon bę dzie na dal stać Greg Ca se. 

Oprócz te go war to wspo -
mnieć o sprze da ży biz ne su ży -
cio we go Al l sta te pod mio tom za -
rzą dza nym przez fun dusz Black -
sto ne Gro up (czy taj na str. 17)
oraz pu bli ka cji wy ni ków fi nan so -
wych How den Gro up Hol dings
za mi nio ny rok. Mi mo trud ne go
oto cze nia fir ma, któ ra pro wa dzi
swo ją dzia łal ność m.in. w Pol -
sce, mo gła się po chwa lić wzro -
stem sprze da ży oraz zy sku ope -
ra cyj ne go.

Ar tur Ma ko wiec ki
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Farmaceuci biorą Zdrowie
Serial pod tytułem „przetasowania na polskim rynku ubezpieczeń” rozwija się w najlepsze. 

Po styczniowych doniesieniach dotyczących przyszłości części biznesu Avivy w minionym tygodniu

byliśmy świadkami pierwszych w tym roku zmian właścicielskich. A za nami przecież dopiero

pierwszy miesiąc roku.

INSPIRACJE

Kompletnie nie mam 
na to ochoty
Oczywiście wierzę w pozytywne myślenie,

psychologię sukcesu i całą resztę. Uważam

jednak, że warto swoje „wymówki” dobrze poznać.

Usłyszeć je. Tymczasem często albo je bezmyślnie

powtarzamy, albo traktujemy jako coś, co trzeba

wyciąć – jak chory wyrostek. Tak naprawdę ich

jednak nie słyszymy ani nie rozumiemy.

W
y mów ki za zwy czaj chro nią nas przed ja -
kimś rze czy wi stym lub złud nym za gro że -
niem. Ta kim jak na przy kład istot na

zmia na. Dla cze go kon kret na zmia na na pa wa lę -
kiem? Za chę cam, że by się te mu uważ nie przyj -
rzeć, za miast te mat igno ro wać czy za ga dy wać wy -
mów ka mi.

Nie mu sisz się zmie niać, że by szyb ciej re ali zo -
wać cu dze pla ny sprze da żo we. Nie mu sisz się
zmie niać, że by się przy po do bać człon kom ro dzi -
ny. Nie mu sisz się zmie niać, że by wpa so wać się
w pa nu ją ce mo dy czy spo łecz ne ocze ki wa nia. To
za wsze po wi nien być świa do my wy bór i de cy zja,
któ rej skut ki chcesz i mo żesz unieść. 

Jed na z bo ha te rek po pu lar ne go se ria lu Przy ja cie -
le po pro szo na o przy słu gę od po wie dzia ła z roz bra -
ja ją cą szcze ro ścią: „Przy kro mi, ale kom plet nie nie
mam na to ocho ty”. Więk szość z nas po słu ży się

wy mów ką: „Bar dzo bym chcia ła, ale nie ste ty dziś
nie mo gę”.  Wy mów ka jest bar dziej lek ko straw na,
ale to tak na praw dę za sło na dym na. Mo że my dla
wy go dy sa mi w nią uwie rzyć, ale je śli to się sta nie
na wy kiem, to co raz trud niej bę dzie roz po znać, cze -
go na praw dę chce my, a cze go jed nak nie.

Wy mów ka przy kry wa trud ne ko mu ni ka ty. Że
cze goś nie chcesz. Że cze goś się bo isz. Że uwa -
żasz, że nie po tra fisz al bo nie za słu gu jesz. Że
two je po trze by wy ra żo ne wprost i tak nie by ły by
re spek to wa ne. 

Co by by ło, gdy by zaj rzeć pod wierzch nie war -
stwy swo ich wy mó wek? Tak bez oce nia nia, bez
in ży nier skich prób ma sko wa nia al bo eli mi no wa -
nia te go, co pod spodem? 

Cze go chce, a cze go nie chce ta oso ba w głę bi
cie bie? 

Alek san dra E. Wy soc ka
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A
lek san dra E. Wy soc ka: –
Gra tu lu ję ofi cjal ne go za -
twier dze nia na sta no wi sku

człon ka za rzą du TUZ Ubez pie -
cze nia od po wie dzial ne go za za -
rzą dza nie ry zy kiem. Czy ocze ki -
wał Pan na de cy zję KNF spo koj -
nie czy z nie pew no ścią? 

Ar tur Stę pień: – Nie pew ność
by ła, bo gdy by nie by ło ry zy ka
nie za twier dze nia, to by nie by ło
też ta kiej funk cji jak za rzą dza nie
ry zy kiem. Ry zy ko za wsze jest,
acz kol wiek moc no li czy łem, że
mo je do tych cza so we do świad -
cze nia w za kre sie za rzą dza nia
ry zy kiem, za rów no w fir mach
ubez pie cze nio wych, jak i w fir -
mie re ase ku ra cyj nej, spo wo du ją,
że ta de cy zja bę dzie po zy tyw na. 

Do roz mo wy z eks per ta mi
ran gi dy rek tor skiej w urzę dzie
nad zo ru przy go to wy wa łem się
do syć in ten syw nie. To nie by ła
tyl ko ana li za CV i do ku men tów.
Cie szę się, że uzy ska łem jed no -
gło śną ak cep ta cję.

Ry zy ko to sed no tej bran ży.
Ma ło kto wie, jak wy glą da ta ka
roz mo wa z kan dy da tem do za rzą -
dza nia ry zy kiem w to wa rzy stwie
ubez pie cze nio wym. Ja kie by ły py -
ta nia? Co by ło naj trud niej sze? 

– Naj pierw opo wie dzia łem
o swo ich do świad cze niach z sze -
ro ko ro zu mia nym ry zy kiem
z róż nych firm, nie tyl ko stric te
ubez pie cze nio wym, ale też np.
z ry zy kiem zwią za nym z cią gło -
ścią funk cjo no wa nia fir my: sta -
bil no ścią sys te mów in for ma tycz -
nych, ade kwat no ścią in fra struk -
tu ry in for ma tycz nej, re ase ku ra -
cją czy ak tu aria tem. A po tem by -
ła se sja kon kret nych py tań i od -
po wie dzi, w więk szo ści do ty czą -
cych ry zy ka w TUZ i w Part ne -
rze, gdzie zaj mu ję po dob ne sta -
no wi sko jak w TUZ. 

Czy te mat ko ro na wi ru sa, czy li
Co vid -19, al bo sze rzej – pan de -
mii, był uwzględ nia ny ja ko ele -
ment wią żą cy się z ry zy kiem?

– Tak, oczy wi ście. To był je -
den z naj bar dziej istot nych te ma -
tów. W tym kon tek ście roz mo wa
to czy ła się za rów no o kwe stiach
or ga ni za cyj nych, jak i sys te mo -
wych. Je ste śmy cy fro wym ubez -
pie czy cie lem ro ku i To wa rzy -
stwem Ubez pie czeń Zdal nych,
więc je ste śmy przy go to wa ni
na obec ną sy tu ację i pra cę zdal -
ną, ale trze ba tu po wie dzieć, że
ca ła bran ża ubez pie cze nio wa
z pan de micz nym ry zy kiem po ra -
dzi ła so bie bar dzo do brze. 

Wy so kość skład ki, co po twier -
dza ją da ne z KNF, jest sta bil na,
choć wzrost umie ral no ści jest
dra ma tycz ny i ewi dent ny. 

Co w ob sza rze ry zy ka za stał
Pan w TUZ i co za mie rza tu
zmie nić?

– Mam kom for to wą sy tu ację,
bo to był bar dzo do brze za rzą -
dza ny ob szar, za rów no po stro -
nie ope ra cyj nej, jak i nad zor czej.
Do ku men ta cja, pro ce du ry, in -

struk cje, prak ty ki sto so wa ne
i dzia ła nia nad zor cze – to
wszyst ko, mu szę przy znać z czy -
stym su mie niem, ła two mi by ło
prze jąć i po krót kim wdro że niu
sku tecz nie da lej tym za rzą dzać. 

Czy li żad nej re wo lu cji Pan nie
prze wi du je?

– Nie, mó wię to zu peł nie
szcze rze, wszyst ko by ło i jest
pod peł ną kon tro lą. Suk ce syw nie
po pra wia ją ca się oce na nad zo ru
to po twier dza. Oczy wi ście w każ -
dym ob sza rze jest wy ma ga na
opty ma li za cja, ale na pew no nie
ma tu taj ko niecz no ści ja kich kol -
wiek dra stycz nych czy bar dzo in -
ten syw nych dzia łań. 

W ta kim ra zie czym zaj mu je
się Pan w pierw szej ko lej no ści?

– W za rzą dzie TUZ od po wia -
dam nie tyl ko za De par ta ment
Za rzą dza nia Ry zy kiem, ale też
za De par ta ment Ubez pie czeń,
De par ta ment Ak tu aria tu i Re ase -
ku ra cji, De par ta ment In for ma ty -
ki i Roz wo ju Sys te mów oraz De -
par ta ment Fi nan so wo -Księ go wy. 

W naj więk szym stop niu je -
stem za an ga żo wa ny w ubez pie -
cze nia, po nie waż naj waż niej -
szym za da niem jest opty ma li za -
cja dzia łań w za kre sie ubez pie -
czeń ko mu ni ka cyj nych, tzn. za -
rów no po stro nie opty ma li za cji
no wej ta ry fy, któ ra we szła
w ubie głym ro ku, jak i pro duk -
tów, czy li roz sze rze nia i po pra -
wie nia ja ko ści pro duk tów ko mu -
ni ka cyj nych. I to do ty czy za rów -
no ubez pie czeń OC, jak i au to -
ca sco. Za rzą dza nie ob sza rem
ubez pie czeń ko mu ni ka cyj nych

zaj mu je mi obec nie bli sko 60%
cza su pra cy.

Co Pa na skło ni ło do pod ję cia
pra cy w TUZ Ubez pie cze nia?

– Po pię ciu la tach pro wa dze nia
za gra nicz ne go od dzia łu to wa rzy -
stwa ubez pie czeń w Pol sce stwier -
dzi łem, że chciał bym wró cić
do pod mio tu dzia ła ją ce go na pod -
sta wie pol skiej li cen cji, czy li
do spół ki ak cyj nej al bo to wa rzy -
stwa ubez pie czeń wza jem nych. 

Za kres od po wie dzial no ści,
któ ry mam w TUZ, jest bar dzo
zbli żo ny do za kre su od po wie -
dzial no ści, któ ry mia łem
w PTU/Go tha er, gdzie pra co wa -

łem w za rzą dzie przez pięć lat.
To by ły wła śnie ubez pie cze nia,
re ase ku ra cja, in for ma ty ka. To
jest coś, co lu bię, czym zaj mu ję
się od wie lu lat i mam na dzie ję,
że mi to do syć do brze wy cho dzi.
Gdy po ja wi ła się moż li wość, za -
in te re so wa nie mo ją oso bą, sko -
rzy sta łem z oka zji. 

Jak Pan oce nia ak tu al ną sy tu -
ację ryn ku ubez pie czeń ma jąt ko -
wych i ko mu ni ka cyj nych w Pol -
sce? Jak TUZ od po wie na te wy -
zwa nia?

– Sy tu acja jest sta bil na, do -
bra. Wy ni ki ryn ku opu bli ko wa ne
przez KNF po ka zu ją, że jest ren -
tow ność za rów no w gru pie dzie -
sią tej, jak i trze ciej, czy li
w dwóch naj waż niej szych pro -
duk tach ubez pie czeń: non li fe
i ko mu ni ka cyj nych za ra zem.
Na to ma wpływ wie le dzia łań
pro wa dzo nych w po szcze gól -
nych fir mach, jak i dzia łań nad -
zor czych, aby nie do pu ścić
do po wtó rze nia się woj ny ce no -
wej sprzed kil ku lat. To jest bar -
dzo istot na kwe stia. 

Ja kie TUZ Ubez pie cze nia ma
ce le biz ne so we na ten rok?

– Dy na mi kę sprze da ży w 2020
r. mie li śmy na po zio mie bar dzo
za do wa la ją cym, więc chce my ten
trend utrzy mać, aby w cią gu
trzech lat osią gnąć pół mi liar da
zło tych przy pi su skład ki. 

Dru gim rów no rzęd nym ce lem
jest lep sze zrów no wa że nie port -
fe la, je śli cho dzi o struk tu rę pro -
duk tów, po przez zwięk sze nie
udzia łu ubez pie czeń po za ko mu -
ni ka cyj nych, a w szcze gól no ści
in nych niż OC ko mu ni ka cyj ne. 

Trze ci cel to cią głe po pra wia -
nie ren tow no ści na szych ubez -
pie czeń. 

Sły sza łam, że TUZ Ubez pie cze -
nia przy go to wu je wy jąt ko wo atrak -
cyj ny pro dukt. Czy mógł by Pan
zdra dzić nam ja kieś szcze gó ły?

– Wy jąt ko wo atrak cyj ny i to nie
je den! Rze czy wi ście, na 1 kwiet nia,
i to jest in for ma cja cał kiem po waż -
na, pla nu je my wdro że nie no we go
pro duk tu miesz ka nio we go. To bę -
dzie zu peł nie no we otwar cie, no wa
ja kość, no wa struk tu ra, no wa ta ry -
fa, no we za kre sy. 

Pla nu je my też wdro że nie no -
we go pro duk tu w za kre sie au to -
ca sco i bę dzie to no wo cze sny
pro dukt ze struk tu rą opar tą
na ba zie all risk, a nie ry zyk na -
zwa nych, czy li to bę dzie coś, co
w więk szym stop niu od po wia da
ocze ki wa niom klien tów. To są
dwie na sze naj waż niej sze pre -
mie ry za pla no wa ne na naj bliż sze
mie sią ce. 

Po za de ta lem ma my bar dzo in -
ten syw ne pla ny, je śli cho dzi o roz -
wój ka na łu bro ker skie go w za kre -
sie ubez pie czeń ma jąt ko wych,
ubez pie czeń ko mu ni ka cyj nych
i gwa ran cji ubez pie cze nio wych. 

Chcę jak naj le piej wy wią zać
się z mo je go za da nia, któ rym
jest wspie ra nie pio nu sprze da żo -
we go no wy mi pro duk ta mi, no -
wy mi pro gra ma mi szy ty mi
na mia rę po trzeb na szych klien -

tów, z seg men tu ma łe go i śred -
nie go biz ne su, przy czym ro zu -
mia ne go znacz nie sze rzej niż pa -
kiet MSP. Ten pa kiet oczy wi ście
re ali zu je my i bę dzie my go pro -
mo wać, ale oprócz te go my śli my
o pro gra mach ubez pie cze nio -
wych dla klien tów wy kra cza ją -
cych po za ta ką stan dar do wą de -
fi ni cję MSP, bo mó wi my o pod -
mio tach, któ rych war tość mie nia
oscy lu je w oko li cach od kil ku -
dzie się ciu do 100 mln zł na po -
szcze gól ną lo ka li za cję. 

Na szym ce lem jest też zwięk -
sza nie te go seg men tu w tych
trzech za kre sach: ma ją tek
z uwzględ nie niem OC, ko mu ni ka -
cja i gwa ran cje ubez pie cze nio we. 

Za rzą dza nie ry zy kiem w to wa -
rzy stwie ubez pie cze nio wym, czy li
in sty tu cji pod le ga ją cej sta łe mu
nad zo ro wi róż nych or ga ni za cji
pań stwo wych, to nie zwy kle od po -
wie dzial na pra ca. Jak Pan się
po niej re lak su je? Jak Pan spę dza
wol ny czas?

– La ta te mu, przy in nej oka zji,
już o tym w „Ga ze cie Ubez pie -
cze nio wej” opo wia da łem, ale tak
się skła da, że te mat zno wu stał
się bar dzo ak tu al ny, bo wła śnie
nie daw no wy sze dłem ze stu dia
na gra nio we go. Tak, tak, sta ram
się ru szać, bo w tym wie ku ak -
tyw no ści spor to we są po trzeb ne,
że by funk cjo no wać w mia rę sta -
bil nie, ale mo im głów nym hob by
jest mu zy ka i gra na gi ta rze. 

Za nim za ją łem się pra cą
w ubez pie cze niach, wy stą pi łem
na wet pod czas kon cer tu de biu -
tów na fe sti wa lu w Opo lu. To by -
ło w 1988 r., po je cha łem do Opo -
la mię dzy eg za mi na mi ma tu ral -
ny mi. Ja ko gi ta rzy sta by łem wte -
dy akom pa nia to rem w Ka ba re cie
Fajf. To był je den z trzech naj lep -
szych wów czas ka ba re tów stu -
denc kich, któ ry wy gry wał róż ne
fe sti wa le PAKA, fe sti wa le ka ba -
re to we i pio sen ki stu denc kiej. Po -
tem, Koń Pol ski i Fajf – to by ły
trzy ka ba re ty, któ re w la tach 80.
two rzy ły czo łów kę.

Kil ka lat te mu wró ci łem do te -
go hob by. Gram na gi ta rze
w dwóch ze spo łach. Z Art Blu es
Band oczy wi ście gra my blu esa.
Czu je my go na ty le do brze, że
wy stą pi li śmy na naj więk szym fe -
sti wa lu blu eso wym w Pol sce,
czy li Su wał ki Blu es Fe sti wal. Je -
stem za ło ży cie lem te go ze spo łu
i je go li de rem. Kil ka lat te mu do -
łą czy łem też do ze spo łu
Pod Strze chą. Na sze utwo ry
moż na skla sy fi ko wać w ka te go rii
po ezji śpie wa nej lub kra iny ła -
god no ści. 

Oprócz ko lej nych suk ce sów
mar ki TUZ Ubez pie cze nia cze -
kam więc też na ko niec pan de -
mii, oka zje do kon cer to wa nia
i już się cie szę na myśl o wy da -
niu no wej pły ty.

Dzię ku ję za roz mo wę.

Alek san dra E. Wy soc ka

Zarząd TUZ czuje bluesa
Rozmowa z Arturem Stępniem,

członkiem zarządu TUZ 

Przygotowujemy 

kilka wyjątkowo atrakcyjnych

produktów, a największym

hitem marki TUZ

Ubezpieczenia 

będzie zupełnie nowe

ubezpieczenie domów 

i mieszkań.
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S
po glą da jąc wcze sną je sie nią
ubie głe go ro ku na to, co się
dzie je na na szym ryn ku,

wska zy wa łem, że trze ba bę dzie
po móc klien tom bez piecz nie po -
wró cić do nor mal nej dzia łal no ści.
Po wrót z pra cy zdal nej, roz ruch
przed się biorstw – moż na po wie -
dzieć, że w wie lu przy pad kach to
się już sta ło. Wie my tak że dzi -
siaj, że kto mo że, sta ra się pra co -
wać, pro du ko wać, sprze da wać. 

Są jed nak bran że, któ re nie
ma ją szans na to, aby w da ją cej
się prze wi dzieć przy szło ści po -
wró cić do do tych cza so we go
dzia ła nia. Rów nież ci, któ rzy sta -
ra ją się pra co wać jak do tych -
czas, mu szą brać od uwa gę, że
w każ dej chwi li sy tu acja mo że
się zmie nić i na dej dzie ko lej ne
„za mro że nie”. 

Ozna cza to, że w naj bliż szym
cza sie mu si my li czyć się z tym,
że ko lej ne fa le pan de mii bę dą
włą cza ły i wy łą cza ły go spo dar -
kę. I że bę dzie to sy tu acja nor -
mal na, na któ rą mu si my przy go -
to wać rów nież ela stycz ne roz -
wią za nia ubez pie cze nio we, w ra -
mach pro duk tów, któ re do brze
zna my. 

Oczy wi ście na dal wy zwa niem
przed ryn kiem po zo sta je za pro -
jek to wa nie spe cjal nych roz wią zań
ubez pie cze nio wych na stra ty spo -
wo do wa ne pan de mia mi. Trze ba
so bie jed nak ja sno po wie dzieć,
że są to roz wią za nia przy szło ści.
Dziś mu si my się zmie rzyć z do -
kład nie od wrot nym tren dem. 

Tak jak od prze ło mu ty siąc le -
ci mie rzy li śmy się i na dal się
mie rzy my z klau zu la mi cy ber ne -
tycz ny mi Y2 K (do pie ro od nie -
daw na znaj du ją cy mi się w ob sza -
rze za in te re so wa nia ubez pie czeń
cy ber), tak też i dzi siaj „Klau zu -
le cho rób za ka źnych” po ja wia ją
się w na szej ryn ko wej prze strze -
ni jak grzy by po desz czu. 

Jed ne sfor mu ło wa ne są mniej
re stryk cyj nie, in ne bar dziej, a są
na wet ta kie nie do przy ję cia,
gdyż czy ta ne li te ral nie mo gą na -
praw dę spo wo do wać za sad ną
z praw ne go punk tu wi dze nia od -
mo wę, w przy pad ku gdy cho ry
na ko ro na wi ru sa nar ciarz zła mie
no gę na sto ku, na do da tek otwar -
tym nie le gal nie. Al bo gdy za wie -
szo ny w obo wiąz kach za ka żo ny
ma ga zy nier, po zba wio ny środ -
ków do ży cia, z ze msty na pra co -
daw cy spo wo du je po żar ma ga zy -
nu i klau zu la re pre zen tan tów nie

za dzia ła, bo pier wot ną przy czy -
ną szko dy by ła cho ro ba za ka źna. 

Mu si my więc so bie to wszyst -
ko wła ści wie na ryn ku po ukła -
dać. Prze cież czu je my, o co cho -
dzi – aby dla wszyst kich ja sne
by ło to, że nie ma te rial ne przy -
czy ny strat w funk cjo nu ją cych
dzi siaj ubez pie cze niach co
do za sa dy po kry wa ne nie są.
Róż nie jed nak do cho dzi my
do za mie rzo ne go ce lu, cza sa mi
wy le wa jąc dziec ko z ką pie lą.

Pa mię taj my przy tym, że
za naj więk szy suk ces bran ży
ubez pie cze nio wej na le ży uznać,
że nie na stą pi ła u nas ja kaś spek -
ta ku lar na ka ta stro fa. Wy ni ki ca -
łej  bran ży po trzech kwar ta -
łach 2020 r. wska zu ją na nie wiel -
ki wzrost ze bra nej skład ki. Oczy -
wi ście da lej w szcze gó łach jest
już róż nie, nie mó wiąc o tym, że
ogól ny wy nik fi nan so wy net to
jest niż szy niż po trzech kwar ta -
łach 2019 r. Nie jest to jed nak
chy ba za sko cze nie w obec nej sy -
tu acji i przy ze ro wym lub na wet
ujem nym opro cen to wa niu lo kat. 

Wy glą da jed nak na to, że uda -
ło się nie tyl ko prze ko nać klien -
tów, że ubez pie cze nia są „pro -
duk tem pierw szej po trze by”.
Uda ło się rów nież zor ga ni zo wać
za rów no ob słu gę za wie ra nia no -
wych umów, jak i ob słu gę li kwi -
da cyj ną w ta ki spo sób, że ry nek,
le piej lub go rzej, funk cjo nu je. 

Oczy wi ście na dal po zo sta ją
pro ble my z efek tyw no ścią pra cy
zdal nej. Na dal wy stę pu ją sy tu acje,
że bro ke rzy mu szą „pro sić się”
o ofer tę, i to tak że w sy tu acji, gdy
po ten cjal ny ubez pie cza ją cy nie jest
na „czar nej li ście”. Na dal bez po -
śred ni kon takt z li kwi da to ra mi
szkód jest utrud nio ny, a cza sem

wręcz nie moż li wy. Ale spra wy rów -
nież i w po wyż szych ob sza rach idą
w co raz lep szym kie run ku. 

Tym, co „przez pan de mię” zo -
sta nie z na mi, jest elek tro ni za cja
za wie ra nia umów czy też wir tu -
ali za cja spo tkań. Waż ne jest, aby
w „no wej nor mal no ści” wy ko rzy -
stać do bre tren dy dla jesz cze lep -

sze go i efek tyw ne go pro wa dze -
nia na szej dzia łal no ści.

Z punk tu wi dze nia bro ke rów
ubez pie cze nio wych mo gę stwier -
dzić, że ob słu ga klien tów spe cjal -
nie nie ucier pia ła w wy ni ku pan -
de mii. Wręcz prze ciw nie, tak jak
i w ze szłym ro ku, sy gna ły z ryn ku

po ka zu ją, że bro ke rzy nie zwal nia -
ją tem pa i tak czy ina czej utrzy -
mu ją kon takt ze swo imi klien ta -
mi, bę dąc na dal jed nym z „pierw -
szych wy bo rów”, je że li cho dzi
o kon takt z do rad cą, bar dzo czę -
sto już nie tyl ko w spra wach ubez -
pie cze nio wych, ale rów nież np.
w przy pad ku wdro że nia PPK
(któ re wkra cza w ostat nią fa zę)
czy na wet ogól nych za sad pro wa -
dze nia dzia łal no ści w obec nej rze -
czy wi sto ści go spo dar czej.

W ra mach dzia łal no ści Sto wa -
rzy sze nia po sta no wi li śmy, że bę -
dzie my dzia łać jak do tych czas.
By li śmy w tej do brej sy tu acji, że
jed na z na szych naj waż niej szych
dzia łal no ści, czy li szko le nio wa,
jesz cze przed pan de mią prze nio -
sła się on li ne. Nie mie li śmy więc
żad ne go kło po tu w od na le zie niu
się w no wej rze czy wi sto ści. Co
wię cej, po zo sta wa nie w przy mu -
so wym za mknię ciu spo wo do wa -
ło, że na na szą zwięk szo ną ak -
tyw ność w ob sza rze szko leń
otrzy ma li śmy bar dzo po zy tyw ną
re ak cję człon ków SPBU iR. 

Po za tym na bie żą co pra cu je -
my w tra dy cyj nym ob sza rze na -
szej dzia łal no ści, ja kim jest
udział w pro ce sach le gi sla cyj -
nych oraz w dzia ła niach BIPAR.
Pan de mia nie zmie ni ła po dej ścia
do ryn ku in sty tu cji kra jo wych
i eu ro pej skich, je dy nie w pew -
nych ob sza rach wy ka za ła ko -

niecz ność no we go spoj rze nia,
np. na wy mia nę in for ma cji i do -
ku men tów w pro ce sie dys try bu -
cji ubez pie czeń.

Naj waż niej szym przed się wzię -
ciem lo gi stycz nym i fi nan so wym
Sto wa rzy sze nia jest oczy wi ście
Kon gres. 

Przy te go ty pu przed się wzię -
ciach za wsze na le ży so bie od po -
wie dzieć na py ta nia: co, kie dy,
gdzie oraz z kim? Te ma ty ka
Kon gre su jest usta lo na i na dal
chcie li by śmy po świę cić go
na dys ku sję wo kół do brych prak -
tyk współ dzia ła nia ubez pie czy -
cie li i bro ke rów. Wpraw dzie pan -
de mia i ko niecz ność spro sta nia
no wym wy zwa niom spo wol ni ła
nie co na sze wspól ne pra ce, ale
nie odło ży li śmy po my słu od świe -
że nia ko dek su ad ac ta. Co wię -
cej, moż na po wie dzieć, że dzi -
siej sza „wir tu al na rze czy wi stość
biz ne so wa”, w któ rej w kil ka
mie się cy do ko na li śmy te go, co
nor mal nie za ję ło by kil ka naj bliż -
szych lat, umoż li wia nam prost -
sze usta le nie pew nych pro ce dur
uła twia ją cych etycz ne i zgod ne
z za sa da mi uczci wej kon ku ren cji
pro wa dze nie na szej dzia łal no ści. 

Wie rzę w to, że je ste śmy
w sta nie do brze po ukła dać so bie
ry nek rów nież w tym ob sza rze.
Nie usta ją co przy tym ape lu ję
do wszyst kich uczest ni ków ryn -
ku o włą cze nie się w na sze pra -
ce. Każ dy po mysł, wąt pli wość
czy wska za nie sta nu fak tycz ne go
bę dzie in for ma cją po moc ną
w na szych pra cach.

Na pew no wie my, że chce my
spo tkać się w Mi ko łaj kach. Naj -
waż niej szym py ta niem po zo sta je
jed nak kie dy. Wie my już, że
na pew no nie w ma ju. Bar dzo li -
czy my na to, że po ło wa wrze śnia
to bę dzie ten do bry czas, w któ -
rym or ga ni za cja Kon gre su bę -
dzie moż li wa i od po wiedź
na ostat nie py ta nie – z kim – bę -
dzie oczy wi sta. Wszy scy jed nak
mu si my mieć świa do mość, że
wca le tak być nie mu si. 

Ja ko Sto wa rzy sze nie bie rze my
pod uwa gę róż ne wa rian ty roz -
wo ju sy tu acji. Li czy my się rów -
nież z tym, że bez po śred nie spo -
tka nie jesz cze dłu go nie bę dzie
moż li we. Chcie li by śmy jed nak,
aby wcze sną je sie nią do nie go do -
szło, czy to w for mu le hy bry do -
wej, czy też wir tu al nej. Już dzi siaj
więc ser decz nie na wrze śnio wy
Kon gres Bro ke rów za pra szam.

Na ko niec chciał bym ży czyć
wszyst kim pań stwu, aby no wa
rze czy wi stość 2021 r. nie oka za ła
się ta ka zła i aby śmy umie li
z obec nej sy tu acji wy cią gnąć wy -
łącz nie do bre rze czy.

Bą dźcie zdro wi.
Łu kasz Zoń

prezes SPBUiR

DZIAŁANIA  ● WYZWANIA  ● PLANY

Jest „normalnie”...
Z dzisiejszą „normalnością” jest jak z pogodą – przecież zawsze jest, ale wiadomo, że jeśli mówimy, 

że jest pogoda, to znaczy, że jest to pogoda dobra. Wygląda na to, że dziś pojęcie normalności będziemy

musieli odnieść nie tylko do sytuacji dobrych, ale do wszystkich stanów faktycznych bez względu 

na ich pozytywną lub negatywną ocenę. Tak „normalnie”, jak było kiedyś, nie będzie już nigdy, 

więc musimy się na nowo określić.

Z punktu widzenia brokerów

ubezpieczeniowych mogę stwierdzić, że

obsługa klientów specjalnie nie ucierpiała 

w wyniku pandemii. Wręcz przeciwnie, sygnały

z rynku pokazują, że brokerzy nie zwalniają

tempa i tak czy inaczej utrzymują kontakt 

ze swoimi klientami, będąc nadal jednym 

z „pierwszych wyborów”, jeżeli chodzi 

o kontakt z doradcą, bardzo często już nie tylko

w sprawach ubezpieczeniowych, ale również

np. w przypadku wdrożenia PPK czy nawet

ogólnych zasad prowadzenia działalności 

w obecnej rzeczywistości gospodarczej.
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P
rzed sta wio ne w ra por cie wnio ski do -
ty czą for mu ło wa nia wspól nych ram
ana li tycz nych, wspie ra nia li de rów ry -

zy ka, bu do wa nia za ufa nia po przez ja sną
i spój ną ko mu ni ka cję oraz two rze nia no -
wych form współ pra cy. 

Ak tu al ne nie bez pie czeń stwa (w per -
spek ty wie do 2 lat) do ty czą tro ski o ży cie
i za cho wa nia źró deł utrzy ma nia – są to
m.in.: cho ro by za ka źne, kry zys za trud nie -
nia, wy klu cze nie cy fro we oraz roz cza ro -
wa nie mło de go po ko le nia. 

W per spek ty wie śred nio ter mi no wej
(3–5 lat), we dług ba da nych, świa tu bę dą
za gra żać do dat ko wo ry zy ka go spo dar cze
i tech no lo gicz ne, ta kie jak: pęk nię cie bań -
ki ce no wej na ryn ku ak ty wów, awa ria in -
fra struk tu ry IT, nie sta bil ność cen i kry zys
za dłu że nia.

Za gro że nia eg zy sten cjal ne, jak broń ma -
so we go ra że nia, upa dek pań stwa, utra ta
bio róż no rod no ści oraz ne ga tyw ne skut ki
po stę pu tech no lo gicz ne go, do mi nu ją zaś
wśród ry zyk dłu go ter mi no wych (5–10 lat). 

Ar tur Grze śko wiak, pre zes Marsh Pol ska,
ko men tu je: – Ostat ni rok po twier dził, że biz -
nes mu si być przy go to wa ny na glo bal ne ry zy -
ka i wią żą ce się z ni mi wy zwa nia. Obec na sy -
tu acja wy mu si ła na fir mach m.in. ko niecz -
ność po dej mo wa nia szyb kich re ak cji i de cy zji
w ob li czu dy na micz nych zmian zwią za nych
z pan de mią Co vid -19, po trze bę do sto so wa nia
się do po ja wia ją cych się no wych roz po rzą -

dzeń, jak rów nież re gu la -
cji, roz wój do tych czas
funk cjo nu ją cych pro ce sów
i sche ma tów dzia ła nia 
czy wzmoc nie nie mo bil no -
ści. Wie le przed się biorstw
wpro wa dzi ło w swo ich or -
ga ni za cjach do dat ko we
usłu gi, roz sze rzy ło ka na ły
do tar cia do klien tów, po -
sta wi ło na no we na rzę dzia
współ pra cy. 

Tech no lo gia i roz wój
di gi ta li za cji wciąż zaj mu -
ją wy so kie po zy cje w Glo -
bal Ri sks Re port. Istot -
nym wy zwa niem jest tak -
że utrzy ma nie mo ty wa cji
pra cow ni ków i po zy ski -
wa nie no wych ta len tów 
– zwłasz cza w kon tek ście
przej ścia na tryb pra cy
zdal nej czy wpro wa dze -
nia róż nych mo de li pra cy

hy bry do wej w biu rach. Ela stycz ność dzia ła -
nia – za rów no w kon tek ście za rzą dza nia ze -
spo łem, jak i współ pra cy z klien ta mi są co -
raz bar dziej ce nio ne, a to czę sto wy mu sza
zmia nę po dej ścia i wpro wa dza nie no wych
roz wią zań ope ra cyj nych.  ■

O ra por cie. Glo bal Ri sks Re port 2021
zo stał opra co wa ny we współ pra cy z part -
ne ra mi stra te gicz ny mi: Marsh McLen nan
Com pa nies, SK Gro up i Zu rich In su ran -
ce Gro up, oraz au to ry te ta mi aka de mic ki -
mi z: Oxford Mar tin Scho ol (Uni wer sy tet
Oks fordz ki), Na ro do we go Uni wer sy te tu
Sin ga pu ru oraz Whar ton Risk Ma na ge -
ment and De ci sion Pro ces ses Cen ter
(Uni wer sy tet Pen syl wa nii).

Źródło: World Economic Forum Global Risks Report 2021

GLOBAL RISKS REPORT 2021

Najpoważniejsze zagrożenia dla świata
W tegorocznym Global Risks Report 2021 zostały przedstawione ryzyka, które stanowią

najpoważniejsze zagrożenia na poziomie globalnym. Zwrócono także uwagę na sposoby

reagowania na pandemię Covid-19, przedstawiając wnioski, których celem jest wzmocnienie

globalnej odporności. 

Artur Grześkowiak

O
czym war to pa mię tać
w roz mo wach z pra co daw -
ca mi? Na co war to zwra -

cać uwa gę?

Opie ka pod ką tem Co vid -19

Do dat ko wa ochro na przed za -
ra że niem sa mym ko ro na wi ru -
sem, a tak że zmi ni ma li zo wa nie
ry zy ka wszel kich in nych cho rób,
w szcze gól no ści za ka źnych, sta ła
się prio ry te tem w wie lu fir mach.
Dla te go za in te re so wa nie ubez -
pie cze nia mi zdro wot ny mi nie
zma la ło. 

Co wię cej, ubez pie czy cie le,
w tym i SALTUS Ubez pie cze nia,
za czę li mo dy fi ko wać ofer ty, że by
jesz cze le piej do pa so wać się
do ocze ki wań i po trzeb pra co -
daw ców. W tym trud nym cza sie
każ de do dat ko we wspar cie jest
do ce nia ne. 

Dla te go np. w za kre sie ubez pie -
cze nia al bo w ra mach nad pro gra -
mo wej usłu gi za czę ły być ofe ro wa -
ne te sty prze sie wo we na obec ność

ko ro na wi ru sa dla pra cow ni ków.
My uru cho mi li śmy na wet spe cjal -
ny Pra cow ni czy Pro gram Pro fi lak -
tycz ny: Wal ka z Co vid -19. 

Du żym wy zwa niem bę dą też
uru cho mio ne już szcze pie nia po -
pu la cyj ne. Na ro do wy Pro gram
Szcze pień prze ciw Co vid -19 za -
kła da moż li wość zor ga ni zo wa nia
mo bil nych punk tów szcze pień,
m.in. w sie dzi bie przed się bior -
stwa, na co tak że się szy ku je my
i na wią zu je my współ pra cę z ko lej -
ny mi part ne ra mi, któ rzy bę dą
mo gli je zor ga ni zo wać.

Do sto so wa nie do zróż ni co wa nej

wie ko wo ka dry

In nym czyn ni kiem, któ ry ko -
niecz nie trze ba brać pod uwa gę,
jest cią gle zmie nia ją ca się struk tu ra
de mo gra ficz na pra cow ni ków. Sta -
rze nie się spo łe czeń stwa spo wo do -
wa ło, że w co raz więk szej licz bie
firm pra cu ją rów no cze śnie przed -
sta wi cie le wie lu po ko leń, o czę sto
dia me tral nie róż nych po trze bach
zdro wot nych. 

Dla te go, wy bie ra jąc za kres
ochro ny, któ ry bę dzie kwa li fi ko -
wa ny ja ko me dy cy na pra cy,

oprócz świad czeń prze wi dzia nych
w ra mach usta wo wo wy ma ga nych
ba dań okre so wych i kon tro l nych
war to za pew nić im rów nież pra -
cow ni cze pro gra my pro fi lak tycz -
ne, umoż li wia ją ce do stęp do kon -
sul ta cji i te stów po zwa la ją cych
wy kryć i zwal czyć scho rze nia naj -
pow szech niej sze wśród da nych
grup wie ko wych. 

Po nad to w wy ni ku pan de mii
zde cy do wa nie wzro sło za in te re so -

wa nie ochro ną zdro wia psy chicz -
ne go pra cow ni ków.

Pro fi lak ty kę na le ży do sto so wać

do pra cy zdal nej

Wie lu pra cow ni ków na dal wy -
ko nu je swo je obo wiąz ki z do mu
i mo że się to szyb ko nie zmie nić.
Tę kwe stię rów nież na le ży
uwzględ niać w roz mo wach z ubez -
pie cza ją cy mi. Pra cu jąc zdal nie,
po pierw sze, nie za wsze ma my od -
po wied nie wa run ki, że by miej sce,
z któ re go re ali zu je my za da nia służ -
bo we, speł nia ło wy ma ga nia BHP.
Po dru gie, nie za wsze pra cow ni cy
pa mię ta ją o prze strze ga niu od po -
wied nich za sad, co pro wa dzi za -
zwy czaj do wad po sta wy i pro ble -
mów z krę go słu pem. 

To jed nak nie ko niec li sty. Pra ca
sie dzą ca i brak ru chu przy czy nia ją
się rów nież do roz wo ju m.in. oty ło -
ści, nad ci śnie nia, cu krzy cy ty pu 2,
za krze pi cy na czyń żyl nych nóg,
ast my czy ze spo łu cie śni nad garst -
ka. Do te go do cho dzi czę sto jesz -
cze do dat ko wy stres wy wo ła ny
pan de mią i zmia na mi w co dzien -
nym ży ciu, któ ry rów nież ma bar -
dzo szko dli wy wpływ na zdro wie. 

Dla te go za kres ubez pie cze nia
po wi nien uwzględ niać świad cze -
nia, któ re po zwo lą zwal czyć tak że
te pro ble my. W przy pad ku na szej
ofer ty po le ca my przede wszyst kim
Pra cow ni czy Pro gram Pro fi lak -
tycz ny Na by tych Wad Po sta wy
oraz pro gram Wal ka dla Ser ca.

Do stęp do wie lu pla có wek

Nie zmien nie istot nym czyn -
ni kiem jest tak że li sta pla có wek,
w któ rych moż na sko rzy stać ze
świad czeń w ra mach ubez pie -
cze nia. Obec nie, w cza sie pan -
de mii ma to jesz cze więk sze zna -
cze nie wo bec sku pie nia się NFZ
na wal ce z ko ro na wi ru sem.
W efek cie już i tak dłu gi czas
ocze ki wa nia na ba da nia, kon sul -
ta cje i za bieg w ra mach pań -
stwo we go sys te mu opie ki wy dłu -
żył się jesz cze bar dziej. 

Ubez pie cze nia gru po we, dzię ki
do stę po wi za rów no do sie ci me -
dycz nych, jak i po je dyn czych pla -
có wek wy so ko spe cja li stycz nych,
zna czą co skra ca ją te ter mi ny.

Xe nia Kru szew ska

dy rek tor Dzia łu 
Ubez pie czeń Zdro wot nych 

Sal tus Ubez pie cze nia

GRUPOWE UBEZPIECZENIA ZDROWOTNE

Czego oczekuje współczesny pracodawca?
Pandemia wymusiła wiele zmian w życiu społeczno-gospodarczym naszego

kraju. Jednym z efektów jest nowe podejście pracodawców i pracowników do

grupowych ubezpieczeń zdrowotnych. W ciągu zeszłego roku ten benefit

pozapłacowy zyskał szczególnie na znaczeniu. 

Narodowy Program

Szczepień przeciw

Covid-19 zakłada

możliwość

zorganizowania

mobilnych punktów

szczepień, m.in. 

w siedzibie

przedsiębiorstwa, 

na co także się

szykujemy 

i nawiązujemy

współpracę 

z kolejnymi partnerami,

którzy będą mogli 

je zorganizować.
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N
ie dziw ne za tem, że za cznę for muł -
ką po ja wia ją cą się w wie lu te go ty -
pu pu bli ka cjach: rok 2020 przy -

niósł po gor sze nie sy tu acji w bran ży... i tu -
taj do da jąc – trans por to wej. 

W okre sach kwa ran tan ny, na si le nia
pan de mii, szcze gól nie w pierw szej po ło -
wie ro ku, licz ba zle ceń zma la ła, spa da ły
też nie ste ty ce ny frach tów, a co za tym
idzie, opła cal ność pro wa dze nia biz ne su. 

Ro sła kon ku ren cja mię dzy prze wo źni -
ka mi, bo „tort” mniej szy, zaś licz ba
uczest ni ków w bran ży TSL (trans -
port/spe dy cja/lo gi sty ka) po zo sta wa ła
na po dob nym po zio mie. Wie le firm trans -
por to wych moc no więc na rze ka ło na sy tu -
ację, nie któ rzy eks per ci wręcz gło si li te zy
o ma so wych upad kach przed się bior ców. 

Re ak cje na kry zys

Jest na szczę ście i dru ga stro na me da lu.
Nie wszy scy mie li po wo dy do roz pa czy
i smut ku – kry zys od bił się w róż ny spo sób
na fir mach. Wpływ na to miał pro fil pro wa -
dzo nej dzia łal no ści (trans port kra jo wy vs
mię dzy na ro do wy), ro dza je prze wo żo nych
to wa rów (np. ar ty ku ły spo żyw cze vs au to -
mo ti ve) oraz spo so by za rzą dza nia fir mą. 

Wła ści cie le, któ rzy oszczę dza li, by li
w lep szej sy tu acji niż przed się bior cy in we -
stu ją cy w roz wój. Pod mio ty śred niej wiel -

ko ści ra dzi ły so bie w tym oso bli wym cza sie
za zwy czaj le piej niż te wiel kie, a już szcze -
gól nie niż bar dzo ma łe przed się bior stwa. 

Waż ną ro lę od gry wa ła tu taj oczy wi ście
moż li wość przy sto so wa nia się do no wej
rze czy wi sto ści i ewen tu al na umie jęt no ści

prze kształ ce nia pro fi lu dzia łal no ści, swo -
ista ela stycz ność. No ta be ne jest ona waż -
na nie tyl ko obec nie, bo prze cież kry zy sy
wy bu cha ją nie tyl ko w trak cie pan de mii.

Tak po praw dzie, spo wol nie nie go spo -
dar cze roz po czę ło się jesz cze przed przy -
by ciem ko ro na wi ru sa. Prze wo źni kom

wkrót ce za cznie moc no to wa rzy szyć pa -
kiet mo bil no ści, więc i tak by ło by trud no.

Część firm mu sia ła zmniej szyć ta bor,
gdyż dla wie lu po jaz dów nie by ło zle ceń.
Aby zni we lo wać choć w czę ści kosz ty sto -
ją ce go środ ka trans por tu, naj czę ściej wła -
ści cie le de cy do wa li się na wy co fy wa nie go
z ru chu, cho ciaż by dla za osz czę dze nia
na ubez pie cze niu OC. Rza dziej prze wo źni -
cy sprze da wa li ta bor, ce ny na ryn ku wtór -
nym nie za chę ca ły do te go ty pu dzia łań.

Po rzą dek na ryn ku

Po waż ny pro blem do ty czył kwe stii kie -
row ców. Ich zwol nie nie lub po gor sze nie
wa run ków pra cy w do bie per ma nent ne go
bra ku chęt nych do upra wia nia tej pro fe sji
mo gło by spo wo do wać wręcz ka ta stro fal -
ne skut ki dla przed się bior ców, wy wie sze -
nie bia łej fla gi. Dla te go opi nie, że ko ro na -
wi rus po zwo li wy eli mi no wać cho ciaż ten
kło pot, oka za ły się nie do koń ca tra fio ne.

W dru giej po ło wie ro ku moż na by ło od -
nieść wra że nie, że spo ro firm szyb ko do -
sto so wa ło się do sy tu acji – na wet ko lej ne
ob ostrze nia i trud no ści nie wie le zmie nia ły. 

Zda niem przed się bior ców, ce ny frach -
tów na dal po zo sta wa ły na ni skim po zio -
mie, na szczę ście nie bra ko wa ło ich
na ryn ku. Nie zmie nia to fak tu, że praw -
do po dob nie doj dzie do pew ne go upo rząd -

ko wa nia i moc niej si bę dą jesz cze moc niej -
si, a słab si... 

Cio sy w trans port osób 

Rok 2020 zde cy do wa nie naj gor szy był
dla trans por tu osób. Moż na stwier dzić, że
ta ga łąź cał ko wi cie się za trzy ma ła na sku -
tek za mknię cia szkół, tu ry sty ki, gra nic pań -
stwo wych, ogra ni czeń w prze miesz cza niu. 

Wie lu na szych klien tów dzia ła ją cych
wła śnie w tej dzie dzi nie prze wo zów utra -
ci ło płyn ność fi nan so wą z po wo du bra ku
zle ceń. Je dy ną na dzie ją na po pra wę dla
nich jest unor mo wa nie się sy tu acji i ru sze -
nie peł ną pa rą ca łej go spo dar ki, na co jed -
nak zbyt szyb ko się nie za no si. 

Ruch tu ry stycz ny we dług wszel kich
pro gnoz wró ci do nor mal no ści naj wcze -
śniej do 2022 r., choć część eks per tów
twier dzi wręcz, że do brze już by ło i nie
ma co li czyć na zna czą ce od ra bia nie strat. 

Trud no oce niać, jak szyb ko lu dzie znów
bę dą chcie li po dró żo wać au to ka ra mi, w do -
dat ku część firm za po wia da już na sta łe
prze nie sie nie pra cy w tryb ho me of fi ce.

Bę dzie le piej!

Bran ża (nie tyl ko) trans por to wa z na -
dzie ją przy wi ta ła więc rok 2021. Ko ro na -
wi rus na dal da je się we zna ki, lecz je śli
nie doj dzie do ko lej ne go nie prze wi dy wal -
ne go tąp nię cia, ko lej ne 365 dni bę dą bar -
dziej opty mi stycz ne. 

Te go pań stwu i so bie ży czy my.

Piotr Brzo zow ski

bro ker ubez pie cze nio wy, eks pert
ds. ubez pie czeń ko mu ni ka cyj nych

PODSUMOWANIE 2020 ROKU W BRANŻY TRANSPORTOWEJ

Komu w drogę...
Rok 2020 już za nami, zatem warto podsumować minione prawie 

365 dni. Z racji wykonywanej pracy czynimy to w aspekcie

ubezpieczeń komunikacyjnych dla branży transportowej. Oczywiście

słowo klucz stanowi pewna mała paskuda na literę „k”, która wywróciła

do góry nogami życie na trzeciej planecie od słońca.

Część firm musiała
zmniejszyć tabor, gdyż dla
wielu pojazdów nie było
pracy. Aby zniwelować choć
w części koszty stojącego
środka transportu,
najczęściej właściciele
decydowali się na
wycofywanie go z ruchu,
chociażby dla zaoszczędzenia
na ubezpieczeniu OC.
Rzadziej przewoźnicy
sprzedawali tabor, ceny na
rynku wtórnym nie zachęcały
do tego typu działań.

P
rze zor ny za wsze ubez pie czo -
ny – to po wie dze nie zna każ -
dy, a przed się bior cy są gru -

pą, któ ra bie rze je szcze gól nie
do ser ca. Świad czą o tym m.in.
sta ty sty ki gro ma dzo ne przez Ko -
mi sję Nad zo ru Fi nan so we go, pu -
bli ko wa ne w biu le ty nach kwar tal -
nych. Wi dać z nich, że licz ba ak -
tyw nych po lis z ty tu łu róż nych ry -
zyk fi nan so wych ro śnie suk ce syw -
nie rok do ro ku. A to tyl ko jed na
gru pa ubez pie czeń, któ ra cie szy
się ro sną cym za in te re so wa niem
klien tów kor po ra cyj nych.

Przed się bior cy, za rzą dza jąc
ry zy kiem, co raz chęt niej się ga ją
po ubez pie cze nia. War to zwra -
cać uwa gę na ten trend. Zwłasz -
cza obec nie, kie dy nie pew ność
spo wo do wa na ko ro na wi ru sem
i skut ki go spo dar cze lock dow nu
wie lu da ją się we zna ki. A to my,
przed sta wi cie le ryn ku ubez pie -
czeń, od za wsze słu ży my po mo -
cą w cięż kich chwi lach. Na le ży
to pod kre ślać. 

Po każ peł ne spek trum ochro ny

O ro sną cej świa do mo ści
przed się bior ców świad czy też
fakt, że jesz cze nie tak daw no te -
mu głów nym ubez pie cze niem,

któ rym się in te re so wa li, by ła
ochro na ma jąt ku. Od kil ku lat
do gro na pod sta wo wych po lis,
któ re wy bie ra ją, do łą czy ło ubez -
pie cze nie OC dzia łal no ści oraz
D&O. 

Z ko lei w ostat nich mie sią cach
przed się bior cy za czę li in te re so -
wać się ubez pie cze nia mi skar bo -
wy mi i po dat ko wy mi, cy ber po li -
sa mi oraz ochro ną od skut ków

przerw w dzia łal no ści. To zro zu -
mia łe, po nie waż przede wszyst -
kim te za gro że nia spę dza ją im
obec nie sen z po wiek. 

Pro wa dząc roz mo wy, na le ży
je przed sta wiać i tłu ma czyć za le -

ty z po sia da nia do dat ko wej
ochro ny.

Któ re ele men ty ochro ny war to

pod kre ślać w 2021 r.?

W przy pad ku po lis skar bo -
wych ro sną ce za in te re so wa nie
tym ubez pie cze niem zwią za ne
jest z nie po ko jem z po wo du cią -
głych zmian w sys te mie po dat ko -

wym. Do te go do szła jesz cze ko -
niecz ność roz li cze nia się z po -
mo cy pu blicz nej udzie lo nej w ra -
mach tarcz an ty kry zy so wych. 

Ry zy ko błę du i ewen tu al ność
na ło że nia na fir mę ka ry wzro sła
więc kil ku krot nie – za tem biz nes
py ta o po li sy na ten wy pa dek.
War to o tym przy po mi nać.

Cy ber po li sa mi bar dziej za in -
te re so wa no się w mo men cie wej -
ścia w ży cie RODO kil ka lat te -
mu. Po okre sie pew nej sta bi li za -
cji za in te re so wa nie i po trze ba
ich po sia da nia wy ra źnie wzro sła
w mo men cie na głe go prze sta wie -
nia na pra cę zdal ną wio sną ubie -
głe go ro ku. 

Ten den cja ta się utrzy ma, po -
nie waż po pierw sze, szyb ko nie
wró ci my do pra cy sta cjo nar nej,
po dru gie, na wet gdy to już bę -
dzie bez piecz ne, część za trud nio -
nych na dal bę dzie pra co wać w ta -
kim sys te mie, a po trze cie, ry zy ko
ata ku ha ker skie go z ro ku na rok
ro śnie i nie bę dzie mniej sze.

Spójrz my jesz cze na bu si ness
in ter rup tion. Do świad cze nia ze -
szłe go ro ku spo wo do wa ły, że
przed się bior cy z więk szą niż
wcze śniej uwa gą pod cho dzą
do skut ków ewen tu al nej prze rwy
w dzia łal no ści. Choć od prze sto -
ju spo wo do wa ne go za mro że -
niem go spo dar ki w związ ku
z pan de mią nie moż na się ubez -
pie czyć, to jest to tyl ko jed na
z moż li wych przy czyn za wie sze -
nia dzia łal no ści. 

W roz mo wach z klien ta mi
war to pod kre ślać, że ochro na
w ra mach BI ma za za da nie wy -
rów nać fir mom stra ty po nie sio -
ne wsku tek nie prze wi dzia nych
zda rzeń lo so wych. Rów nie du że
stra ty mo że spo wo do wać awa ria
ma szyn lub in ne nie prze wi dzia -
ne zda rze nie, jak po żar, za la nie,
gwał tow ny wi atr. A od nich moż -
na się ubez pie czyć. 

War to zro bić 

no wo rocz ne po rząd ki

Po czą tek ro ku to do bry mo -
ment na re ma nent, tak że ubez -
pie czeń, i przyj rze nie się jesz cze
raz, ja ką do kład nie ochro nę po -
sia da fir ma. Wspie raj my de cy -
den tów w tym pro ce sie, to na sza
ro la i obo wią zek.

Pa try cja Wa ra che wicz

Biu ro Ubez pie czeń 
Klien tów Kor po ra cyj nych

EIB SA

ABC UBEZPIECZEŃ DLA FIRM 2021 

Brokerze, o czym porozmawiasz 
z przedsiębiorcą?
Przedsiębiorcy coraz chętniej ubezpieczają się od ryzyk finansowych. Liczba

aktywnych polis wzrosła rok do roku o ponad 172 tys. Szczególną ich uwagą

cieszyć się będą w tym roku ubezpieczenia skarbowe, cyberpolisy i ochrona

na wypadek przerw w działalności.

Wobec konieczności rozliczenia się z pomocy
publicznej udzielonej w ramach tarcz
antykryzysowych ryzyko błędu i ewentualność
nałożenia na firmę kary wzrosła kilkukrotnie 
– zatem biznes pyta się o polisy 
na ten wypadek. Warto o tym przypominać.
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D
zia ła my zgod nie z na szą
stra te gią „Wy cho dzi my
fir mom na zdro wie” –

w służ bie klien ta oraz z my ślą
o na szych part ne rach. Kry zys
zwią za ny z Co vid -19 nie tyl ko
nie był prze szko dą, ale wręcz na -
pę dził zmia ny w or ga ni za cji i re -
ali za cję na szej stra te gii w ubez -
pie cze niach gru po wych. 

Klient w cen trum uwa gi

W Na tio na le -Ne der lan den re -
ali zu je my stra te gię klien to cen -
trycz no ści, któ rą wdra ża my w ra -
mach klu czo wych dla na sze go
funk cjo no wa nia ob sza rach. Jed -
nym z nich jest roz wój ubez pie -
czeń gru po wych. Nasz spo sób
my śle nia o roz wo ju pro duk tów
oraz pro ce sów sprze da ży pod po -
rząd ko wa ny jest bu do wa niu po -
zy tyw nych do świad czeń klien -
tów. A tych w przy pad ku seg -
men tu biz ne so we go jest wie lu. 

Gło sy przed się bior ców, ich
pra cow ni ków, do rad ców i bro ke -
rów są bra ne pod uwa gę pod czas
pro jek to wa nia na szych usług.
Jed no cze śnie, ja ko od po wie -
dzial na or ga ni za cja i part ner
wie lu firm, nie wy obra ża my so -
bie dzia ła nia w ode rwa niu
od oto cze nia i nie spo dzie wa nych
sce na riu szy, ta kich jak po ja wie -
nie się ko ro na wi ru sa. Dla te go
nasz ze spół od po wie dzial ny
za ubez pie cze nia gru po we ba da
i mo ni to ru je te po trze by. 

Sta le pra cu je my nad uspraw -
nia niem pro ce sów ob słu gi, dzię -
ki któ rym za rów no na si klien ci,
jak i part ne rzy otrzy mu ją po głę -
bio ne wspar cie na co dzień.
Chce my być jak naj bli żej wszyst -
kich in te re sa riu szy i part ne rów,
tj. dzia łów HR, pra cow ni ków
oraz agen tów, mul tia gen tów
i bro ke rów. 

Wie rzy my, że dzię ki ta kie mu
po dej ściu bę dzie my kon se kwent -
nie po więk szać gro no za do wo lo -
nych klien tów. Oczy wi ście, aby
to osią gnąć, nie zbęd na jest roz -
bu do wa na i atrak cyj na ofer ta
pro duk to wa, nad któ rą sys te ma -
tycz nie pra cu je my.

Wzmac nia nie po zy cji 

w ofer cie proz dro wot nej 

Pro duk ty ubez pie cze nio we Na -
tio na le -Ne der lan den od lat sku -
pia ją się na za pew nie niu bez pie -
czeń stwa i ochro ny zdro wia klien -
tów. W 2020 r. przy ję li śmy stra te -
gię „Wy cho dzi my fir mom
na zdro wie”, któ ra jesz cze wzmac -
nia na sze ce le wo kół te go te ma tu. 

Chce my, aby na sza mar ka
bez po śred nio ko ja rzy ła się
z ochro ną i pro fi lak ty ką zdro -
wia. Do kła da my sta rań, aby na -

sze dzia ła nia by ły od po wie dzią
na cho ro by cy wi li za cyj ne, któ re
ze wzglę du na styl i hi gie nę ży cia
są dziś du żym wy zwa niem spo -
łecz nym. Kry zys zdro wot ny
zwią za ny z ko ro na wi ru sem tyl ko
wzmoc nił prze kaz o tym, jak
waż na jest pro fi lak ty ka i dba nie
o zdro wie. Dla te go jed nym z na -
szych klu czo wych pla nów na ten
rok jest kon ty nu owa nie tej ścież -
ki roz wo ju pro duk tów. 

Chce my być li de rem w roz wią -
za niach proz dro wot nych, któ ry
od po wia da na ocze ki wa nia i po -
trze by spo łecz ne. Dla te go w ostat -
nich mie sią cach do port fo lio pro -
duk tów gru po wych, po cho ro -
bach no wo two ro wych i ubez pie -
cze niach wo kół cho rób kar dio lo -
gicz nych, włą czy li śmy in no wa cyj -
ne ubez pie cze nie na wy pa dek za -
cho ro wa nia na cu krzy cę, któ re
nie tyl ko gwa ran tu je wspar cie
oso bom zdro wym, ale rów nież
już zdia gno zo wa nym cu krzy kom
– co jest zu peł nie no wym po dej -
ściem na pol skim ryn ku. 

Na szym naj now szym roz wią -
za niem, stwo rzo nym we współ -
pra cy z Eu rop As si stan ce, jest
pro dukt as si stan ce – Pan de mia
pod Kon tro lą. Za pew nia on
wspar cie nie tyl ko w przy pad ku
za cho ro wa nia na Co vid -19, ale
też in ne cho ro by za ka źne, któ re
nie zo sta ły jesz cze uję te w wy ka -
zie Świa to wej Or ga ni za cji Zdro -
wia, skut ku ją ce wy bu chem epi -
de mii lub pan de mii. 

Ubez pie cze nie to gwa ran tu je
po moc na róż nych eta pach cho -
ro by, po cząw szy od po mo cy pro -
fi lak tycz nej dla osób zdro wych,
aż po re kon wa le scen cję po szpi -
tal ną w przy pad ku osób za ra żo -
nych. Dzię ki wy ko rzy sta niu
usług te le me dycz nych klien ci bę -
dą mie li za gwa ran to wa ne roz po -
zna nie ob ja wów, zdal ne kon sul -
ta cje me dycz ne z le ka rzem czy
te le kon sul ta cje psy cho lo gicz ne. 

Te in no wa cyj ne dla ryn ku
wdro że nia są po twier dze niem,
że po waż nie pod cho dzi my
do na sze go ha sła „Wy cho dzi my
fir mom na zdro wie”. Po przez
bu do wa nie te go ty pu pro duk tów

ma my moż li wość re ago wa nia
na po trze by klien tów oraz po -
śred ni ków, z któ ry mi współ pra -
cu je my przy sprze da ży ubez pie -
czeń gru po wych. 

Go to wość i otwar tość 

na współ pra cę

Zda je my so bie spra wę z si ły
i po ten cja łu bran ży bro ker skiej.
Dla te go wy cho dząc na prze ciw

ocze ki wa niom bro ke rów, wpro -
wa dzi li śmy kil ka roz wią zań, któ -
re uspraw nia ją współ pra cę. Już
w ze szłym ro ku za ofe ro wa li śmy
no wą, w peł ni zdi gi ta li zo wa ną
ob słu gę wdro żeń kon trak tów,
w tym e -de kla ra cje. 

Ma my za so bą nie daw ne
wdro że nie kil ku ty sięcz nej gru py
klien tów, gdzie w cią gu dwóch
ty go dni uda ło nam się ze brać
więk szość de kla ra cji. Za spra wą
e -de kla ra cji jed no cze śnie zwięk -
szy li śmy par ty cy pa cję w pro gra -
mie i wy eli mi no wa li śmy obieg
do ku men tów w for mie pa pie ro -
wej. Jest to roz wią za nie, któ re
umoż li wia spraw ne za wie ra nie
umów i ogra ni cza czas na for -
mal no ści do mi ni mum. Za rów no
po stro nie pra cow ni ków dzia łów
HR, jak i bro ke rów. 

Chce my za pew niać współ pra -
cu ją cym z na mi po śred ni kom
do stęp do sze ro kiej pa le ty pro -
duk tów oraz kom plek so we go
wspar cia we wdra ża niu pro gra -
mów. Jed no cze śnie ma my
na uwa dze dba nie o ich sa tys fak -
cję oraz roz wój za wo do wy.

Dla te go już 12 lu te go zor ga ni -
zu je my we bi na ry, któ rych ce lem
jest wspar cie me ry to rycz ne na -
szych part ne rów. Pod czas spo tka -
nia po roz ma wia my wspól nie
na te mat moż li wo ści w za kre sie
ubez pie czeń gru po wych ofe ro wa -
nych przez TUnŻ NN i ofer ty NN
IP w kon tek ście stre su, ja ki mo że
nam to wa rzy szyć w trud nych ży -
cio wych sy tu acjach. Do roz mo wy
obok przed sta wi cie li NN za pro si -
li śmy tak że psy cho on ko lo ga, że by
po znać i po ka zać per spek ty wę
osób bo ry ka ją cych się z cięż ki mi
cho ro ba mi.

Od po wiedź na no we tren dy

Pan de mia zwe ry fi ko wa ła prio -
ry te ty i spo so by dzia ła nia wie lu
dzia łów HR. Jed no cze śnie zmie ni -
ło się rów nież zda nie pra cow ni -
ków na te mat be ne fi tów i ich ocze -
ki wa nia wo bec pra co daw ców. 

Z na sze go ra por tu na te mat
po za pła co wych świad czeń wy ni -
ka, że w ostat nich mie sią cach za -
uwa żal nie ro śnie za in te re so wa -
nie gru po wy mi ubez pie cze nia mi
na ży cie. Aż 40% an kie to wa nych
pra cow ni ków przy zna je, że po ja -
wie nie się wi ru sa zwięk szy ło ich
za po trze bo wa nie na te go ty pu
pro dukt. Jest to zwią za ne z du żo
więk szą uważ no ścią na zdro wie
i je go ochro nę. Ob ser wu jąc ry -
nek, moż na po twier dzić, że dla
przed się bior ców za pew nie nie ze -
spo ło wi ta kiej opie ki rów nież
sta je się co raz waż niej sze. Pra -
wie osiem na dzie sięć ba da nych
firm de kla ru je, że ofe ru je oso -
bom za trud nio nym po za pła co we
be ne fi ty. Naj po pu lar niej szym be -
ne fi tem jest wła śnie gru po we
ubez pie cze nie na ży cie (61%).

Jest to dla nas bar dzo sil ny im -
puls do dzia ła nia. Wi dzi my tę
zmia nę na ryn ku i chce my pro -
mo wać w fir mach par ty cy pa cję
pra co daw ców w skład ce ubez pie -
cze nio wej. W tym ce lu pla nu je -

my kam pa nie skie ro wa ne do kon -
kret nych branż oraz tych pra co -
daw ców, któ rzy mo gą w ca ło ści
spon so ro wać pro gram ubez pie -
czeń dla swo je go ze spo łu. Jed no -
cze śnie pra cu je my nad roz sze rza -
niem funk cjo nal no ści dla ubez -
pie czo nych w n -ser wi sie. 

Cie szy my się, że gro no za do -
wo lo nych klien tów się po więk -
sza, i pod swo ją opie ką ma my
już po nad 360 tys. ubez pie czo -
nych pra cow ni ków, rów nież dzię -
ki współ pra cy z bro ke ra mi. Dzię -
ku je my za to za ufa nie.

Naj bliż szy czas za po wia da się
więc bar dzo in ten syw nie. Wie -
rzy my jed nak, że jest to mo ment,
w któ rym pra co daw cy mo gą
z więk szą roz wa gą my śleć o be -
ne fi tach pra cow ni czych oraz
wspar ciu pra cow ni ków. Kon ty nu -
uje my stra te gię „Wy cho dzi my fir -
mom na zdro wie” i sta wia my so -
bie w tym za kre sie am bit ne ce le. 

Szer sza współ pra ca z bro ke ra -
mi jest jed nym z na szych pla -
nów. Ma my do te go kom pe tent -
ny i pro fe sjo nal ny ze spół, któ ry
na bie żą co ko or dy nu je dzia ła nia,
pra cu je nad ofer tą i jest re al nym
wspar ciem w pro ce sie wdra ża nia
i ob słu gi klien ta. Wie rzy my, że te
roz wią za nia spo wo du ją, że na sze
ela stycz ne po dej ście i in no wa cyj -
na ofer ta bę dą po strze ga ne przez
na szych part ne rów ja ko atrak cyj -
ne, a tym sa mym re ko men do wa -
ne ko lej nym klien tom. 

Ewa Dą brow ska
dy rek tor Pio nu Klien ta 

Kor po ra cyj ne go 
w Na tio na le -Ne der lan den

NATIONALE-NEDERLANDEN 

Jesteśmy dla was partnerem 
w ochronie zdrowia klientów
Miniony rok, choć pełen wyzwań, był czasem intensywnej pracy oraz

kluczowych decyzji na rzecz rozwoju biznesu Nationale-Nederlanden.

Rozwinęliśmy ofertę ubezpieczeń grupowych o kolejne komponenty

prozdrowotne, odpowiadając tym samym na ważne problemy społeczne,

takie jak choroby cywilizacyjne czy pandemia. 

Zdajemy sobie sprawę z siły i potencjału

branży brokerskiej. Dlatego wychodząc

naprzeciw oczekiwaniom brokerów,

wprowadziliśmy kilka rozwiązań, 

które usprawniają współpracę. 

Już w zeszłym roku zaoferowaliśmy

nową, w pełni zdigitalizowaną obsługę

wdrożeń kontraktów, w tym e-deklaracje. 



S
kut kiem nie pra wi dło we go
za cho wa nia lub bra ku wy -
ma ga nej re ak cji mo gą być

rosz cze nia kie ro wa ne do człon -
ków władz fir my przez oso by po -
szko do wa ne (np. ak cjo na riu szy,
udzia łow ców, kon tra hen tów, pra -
cow ni ków, wie rzy cie li, or ga ny
ad mi ni stra cji pu blicz nej, or ga ny
kon tro li czy ko mor ni ków). Ozna -
cza to, że czę sto nie na ca łej fir -
mie, ale na kon kret nej oso bie de -
cy zyj nej bę dą cią żyć fi nan so we
skut ki ta kich rosz czeń.

Cza sem pod wpły wem emo -
cji, czę sto przy spra wach pra -
cow ni czych, za rząd mo że po peł -
nić błąd lub za nie dba nie. In nym
ra zem pi smo od ko mor ni ka
w spra wie za ję cia pen sji pra cow -
ni ka mo że nie do cze kać się sto -
sow nej ter mi no wej od po wie dzi.
A to już po cią gnie za so bą
grzyw nę. Czy za wi ni ła księ go -
wość czy pre zes? Ko mor nik nie
cze ka, dzia ła i na kła da ka rę, któ -
rą szef mu si za pła cić z wła snej
kie sze ni. Moż na się od wo łać,
zło żyć skar gę, moż na za pła cić,
ale to wszyst ko kosz tu je czas,
pie nią dze i emo cje.

Aby za pew nić ochro nę pry -
wat ne go ma jąt ku przed kon se -
kwen cja mi błę dów lub za nie -
chań w dzia ła niach służ bo wych,
do sko na łym roz wią za niem jest
ubez pie cze nie od po wie dzial no ści
cy wil nej człon ków władz spół ki,
tzw. D&O.

Czym jest ubez pie cze nie D&O?

Po li sa D&O (z ang. Di rec tors
and Of fi cers) za bez pie cza przed
kon se kwen cja mi fi nan so wy mi
nie tyl ko sa mą spół kę, ale przede
wszyst kim pry wat ny ma ją tek
osób wcho dzą cych w skład jej za -
rzą du. Za kres ubez pie cze nia nie
obej mu je tyl ko władz da nej spół -
ki, ale chro ni rów nież pra cow ni -
ków wy ko nu ją cych czyn no ści za -
rząd cze (np. dy rek to rów al bo
głów nych księ go wych), a tak że
człon ków rad nad zor czych.

Ja ki jest za kres ubez pie cze nia?

Ubez pie cze nie człon ków za rzą -
du jest „szy te na mia rę” dla każ dej
z firm z uwzględ nie niem po trzeb
da nej fir my oraz jej kon dy cji fi -
nan so wej. Stan dar do wo za kres
ubez pie cze nia D&O obej mu je
(patrz tabela).

Dla cze go war to?

Wi zja błęd nych de cy zji mo że
bar dzo ogra ni czać swo bo dę
i pew ność w dzia ła niu za rzą du,

a na wet znie chę cać do ich po dej -
mo wa nia. Dziś, otrzy mu jąc pro -
po zy cję wej ścia do za rzą du, każ -
dy sza nu ją cy się pre zes, na wet
ten z ol brzy mim do świad cze -
niem i re no mą, pod czas ne go cja -
cji za strze ga so bie pra wo do za -
ku pu po li sy D&O i spraw dza jej
szcze gó ło we za pi sy. 

Nie jed no krot nie fir my w Pol -
sce, bę dąc czę ścią mię dzy na ro -
do wych grup, pro szą o ta kie po -
li sy spół ki -mat ki, któ re al bo je
prze sy ła ją, al bo nie. W przy pad -
ku ich bra ku, fir my sa mo dziel nie
po dej mu ją nie za leż ne de cy zje
o za ku pie ta kiej po li sy, nie oglą -

da jąc się na teo re tycz ną mię dzy -
na ro do wą po li sę ge ne ral ną, któ -
ra jest lub jej nie ma. 

War to rów nież nad mie nić, że
wła dze spół ek są co raz bar dziej
na ra żo ne na rosz cze nia ze wzglę -
du na ro sną cą wśród spo łe czeń -
stwa świa do mość przy słu gu ją cych
praw i moż li wo ści ich do cho dze -
nia, za ostrza ją ce się prze pi sy,
a tak że dro bia zgo we kon tro le. 

W do bie cha osu le gi sla cyj ne -
go, sprzecz no ści róż nych za pi -
sów praw nych czy roz po rzą dzeń
z kon sty tu cją wy da ję się, że każ -
dy ho tel, re stau ra cja, ca ła bran -
ża Ho Re Ca, za rzą dza ne przez
spół ki ka pi ta ło we, już daw no po -
win ny za bez pie czyć się po li sa mi
D&O. 

I choć z jed nej stro ny ubez pie -
czy ciel nie od po wia da za skut ki
świa do me go dzia ła nia nie zgod -
ne go z pra wem, to z dnia
na dzień kształ tu ją ce się orzecz -
nic two wła śnie to pra wo, na któ -
re po wo łu ją się or ga ny kon tro li
na kła da ją ce ka ry, kwe stio nu je. 

Wła ści wa re ak cja na na lo ty
oraz ka ry na kła da ne przez or ga -
ny ad mi ni stra cji pań stwo wej
(np. sa ne pid, Pań stwo wą In spek -
cję Pra cy, Ko mi sję Nad zo ru Fi -
nan so we go, Urząd Ochro ny Da -
nych Oso bo wych itp.) są głów ną
bo lącz ką człon ków za rzą du. Co
wię cej, na wet je śli za rzu ty oka żą

się bez pod staw ne, to sa ma obro -
na praw na oraz po stę po wa nie są -
do we mo gą oka zać się bar dzo
cza so chłon ne i kosz tow ne, się ga -
jąc dzie sią tek lub se tek ty się cy
zło tych.

Kie dy za dzia ła po li sa?

Po li sa od po wie dzial no ści
człon ków za rzą du zo sta nie uru -
cho mio na, w przy pad ku gdy po -
ja wią się na stę pu ją ce zda rze nia:

● wy stą pie nie spół ki z rosz -
cze niem od szko do waw czym
prze ciw ko by łe mu pre ze so wi, za -
rzu ca ją ce mu nie pra wi dło wo ści;

● rosz cze nie od szko do waw -
cze o na pra wie nie szko dy, któ rą
zda niem rosz czą ce go (udzia łow -
ca) po nio sła spół ka w wy ni ku za -
war cia nie ko rzyst nej umo wy;

● rosz cze nie zło żo ne przez
kon tra hen ta wo bec człon ka za -
rzą du o na ru sze nie umo wy;

● po stę po wa nie pro wa dzo ne
przez Urząd Skar bo wy wo bec
człon ków za rzą du o błęd ne na li -
cze nie po dat ków;

● na ło żo ne ka ry ad mi ni stra -
cyj ne (cza sem sam fakt na ło że -
nia ka ry ma więk sze zna cze nie
niż jej war tość);

● wnie sio ne przez pra cow ni ka
po wódz two są do we prze ciw ko
człon kom za rzą du o na ru sze nie
dóbr oso bi stych (mob bing itp.);

● wnie sio ne przez pra cow ni -
ka po wódz two są do we prze ciw -
ko człon kom za rzą du dot. nie -
zgod ne go z pra wem zwol nie nia
lub in nych rosz czeń zwią za nych
z pra wem pra cy (szcze gól nie ak -
tu al ne w do bie tak po wszech nej
dziś pra cy zdal nej).

Co zy sku je me ne dżer, pre zes,
dy rek tor?

● za bez pie cze nie pry wat ne go
ma jąt ku;

● zwięk sze nie po zio mu za ufa -
nia i wia ry god no ści przed się bior -
stwa w oczach in we sto rów, kon tra -
hen tów, klien tów, pra cow ni ków;

● swo bo dę i spo kój przy po -
dej mo wa niu de cy zji.

Prak tycz nie, jak to dzia ła

Jed no jest pew ne – chcąc ro -
ze znać się w te ma cie, ni gdy nie
do wie my się szcze gó łów, prze -
ciw ko mu, na ja kie kwo ty i z ja -
kie go ty tu łu jest kon kret ne rosz -
cze nie do ty czą ce ubez pie cze nia
D&O. Już sa ma ta ka in for ma cja
jest chro nio na, a po li sa jest tak
skon stru owa na, że opła ca kosz -
ty agen cji PR, któ rej za da niem
jest od po wied nia po li ty ka in for -
ma cyj na. 

Dla te go chcąc zro zu mieć
D&O w prak ty ce, na le ży sku pić
się na pro ce du rach po stę po wa nia

w mo men cie zgło sze nia szko dy
i współ pra cy z ubez pie czy cie -
lem, za kre sie ubez pie cze nia oraz
su mach gwa ran cyj nych po szcze -
gól nych ry zyk.

Co do za sa dy „rosz cze nie” to
każ de pi sem ne zgło sze nie skie ro -
wa ne prze ciw człon ko wi za rzą du
lub w nie któ rych przy pad kach
prze ciw ko człon ko wi za rzą du
i spół ce. W tym mo men cie na le -
ży po wia do mić ubez pie czy cie la
(wy staw cę po li sy D&O). To to -
wa rzy stwo w kon sul ta cji z klien -
tem de fi niu je ska lę pro ble mu
i od po wie dzial no ści. W za leż no -
ści od to wa rzy stwa al bo klient
sam wy bie ra zna ne go so bie
praw ni ka, al bo otrzy mu je li stę
kan ce la rii. 

I tu po ja wia się pierw szy pro -
blem: je że li klient/po zwa ny nie
ma do świad cze nia z praw ni ka -
mi, to nie wie, ko mu po wie rzyć
ob słu gę praw ną. Po wi nien zdać
się na re ko men da cję TU, te jed -
nak bo ją się za re ko men do wać
wprost jed ną kon kret ną kan ce la -
rią i ce du ją od po wie dzial ność
za wy bór na klien ta. 

Ma to swo je plu sy i mi nu sy.
Z jed nej stro ny to wa rzy stwo
umy wa rę ce w ra zie wy bo ru
przez nas nie sku tecz nej kan ce la -
rii, z dru giej po zwa ny klient mo -
że wy brać, ko go chce. Nie mniej

koszt ta kiej ob słu gi praw nej 
po kry wa ubez pie czy ciel, a kan -
ce la ria, któ ra zna już swo je go
klien ta, wy da je się spraw niej sza. 

Za nim jed nak doj dzie do ob -
słu gi, ubez pie czy ciel za twier dza
za kres czyn no ści i pre li mi narz
kosz tów praw nych, aby mieć pie -
czę nad sy tu acją. 

Pod sta wo wym za da niem
w pro ce sie li kwi da cji szko dy
w D&O jest naj pierw po kry wa -
nie kosz tów re ak cji na rosz cze -
nie, na stęp nie po kry wa nie kosz -
tów sa me go pro ce su, a w osta -
tecz no ści wy pła ta rosz cze nia/ka -
ry, wy ne go cjo wa nej ugo dy lub
za są dzo nej kwo ty wy ni ka ją cej
z rosz cze nia. 

Waż ne: je że li po zwa ny zo sta -
nie pra wo moc nie ska za ny kar nie
za dzia ła nie umy śl nie, to wa rzy -
stwo ma pra wo re gre su wszyst -
kich po nie sio nych kosz tów je go
obro ny.

Kosz ty i wy ce na

Ubez pie cze nia D&O przez
dłu gi czas kie ro wa ne by ły głów -
nie w stro nę du żych firm, obec -
nie są jed nak po wszech nie do -
stęp ne, na wet dla ma łych i śred -
nich przed się biorstw. Przez
ostat nie la ta, dzię ki ich ro sną cej
po pu lar no ści, kosz ty po lis
D&O wy ra źnie spa dły – ich ce ny
za czy na ją się już od kil ku ty się cy
zło tych rocz nie. 

War to jed nak pa mię tać, że
na wy ce nę wpływ ma bran ża
i wiel kość fir my, su ma ubez pie -
cze nia, za kres ochro ny, sy tu acja
fi nan so wa spół ki, a tak że to, 
czy spół ka pro wa dzi ope ra cje
za gra ni cą i czy jest no to wa na
na gieł dzie. 

Do ze bra nia ofert trze ba
przy go to wać ostat nie spra woz -
da nie fi nan so we i od po wie dzieć
na py ta nia do ty czą ce za cho wa -
nia fir my w re la cji do pa nu ją cej
obec nie pan de mii – czy mia ła
ona wpływ na funk cjo no wa nie
przed się bior stwa i jak się ono
do te go przy go to wa ło. Po sia da -
nie stra ty za ubie gły rok nie dys -
kwa li fi ku je fir my w oczach
ubez pie czy cie la. Jed nak przed
przy go to wa niem ofer ty ubez pie -
czy ciel chce za po znać się z kon -
kret ny mi przy czy na mi po wsta -
nia strat i pla no wa ny mi spo so ba -
mi ich prze zwy cię że nia. 

Grze gorz Wasz kie wicz 
bro ker ubez pie cze nio wy

czło nek za rzą du Kra jo we go
Biu ra Ob słu gi Rosz czeń

Ubez pie cze nio wych
wła ści ciel por ta lu 
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Bezpieczeństwo 
dla członków zarządu
Zarządy spółek codziennie zmagają się z ogromną odpowiedzialnością związaną z podejmowaniem

strategicznych decyzji. Niestety, oprócz tych wzniosłych celów proza życia operacyjnego nakłada na nie

odpowiedzialność za zwykłe czynności zarządcze. Błędy lub zaniechania z nimi związane są bowiem zazwyczaj

bardzo kosztowne dla członków zarządów, rad nadzorczych, prokurentów i dyrektorów generalnych. 



C
zy na praw dę wiel ki skon so -
li do wa ny bro ker ma szan sę
być dla klien ta praw dzi -

wym opie ku nem i przy wy bo rze
ubez pie czy cie la, i w pro ce sie ob -
słu gi pro gra mu? Mam oba wy
z tym zwią za ne i my ślę, że wie le
mniej szych firm bro ker skich ma
do kład nie ten sam dy le mat. 

Czy cze ka nas sy tu acja, w któ -
rej nie tyl ko na si klien ci, ale
wszy scy bę dą mie li wy bór po -
mię dzy „Co ca -Co lą” a „Pep si”
w kwe stii bro ker skiej? Ta kie ry -
zy ko ist nie je, a ta ki wy bór to ża -
den wy bór. 

Ze wzglę du na spe cy fi kę na -
szej dzia łal no ści chciał bym się
za jąć tyl ko jed nym z ele men tów
usłu gi bro ker skiej, czy li ubez pie -
cze nia mi na ży cie i zdro wot ny -
mi. Nie jest to wca le ta ka ma ła
część te go ubez pie cze nio we go
tor tu, ale na pew no wy ma ga ją ca
wie dzy i do świad cze nia, aby za -
pew nić klien tom opty mal ne roz -
wią za nia. 

Kon ku ren cja

Kon ku ro wa nie jest czymś na -
tu ral nym, bar dzo czę sto mo ty -
wa to rem do roz wo ju. I to do roz -
wo ju pod wie lo ma wzglę da mi:
pro duk tu, nie stan dar do wych
roz wią zań, cie ka wych po my słów
na pro ce sy ob słu gi re kla ma cji,
wdro że nia. 

Wca le nie trze ba być wiel ką
fir mą bro ker ską, że by te roz wo -
jo we pro ce sy uru cho mić i co naj -
waż niej sze – re ali zo wać w prak -
ty ce. Wca le nie jest tak, że du ży

mo że wię cej, bo ma wię cej pie -
nię dzy czy więk szy ze spół lu dzi.
Te ele men ty nie są war to ścią do -
da ną dla klien ta. 

Kon ku ruj my, ale pro duk tem,
ja ko ścią ob słu gi, dba niem
o klien ta, nie licz bą za trud nio -
nych bro ke rów, war to ścią po li sy
OC (bo aku rat w ubez pie cze -
niach ży cio wych ma to trze cio -

rzęd ne zna cze nie) czy licz bą po -
sia da nych od dzia łów w Pol sce,
bo w prak ty ce z punk tu wi dze nia
klien ta to nic nie zna czy.

Bru tal na wal ka

Nie czy sta wal ka to na pew no
naj gor sze roz wią za nie ze wszyst -
kich moż li wych. Wia do mo, że
gdy do niej do cho dzi, trup ście le
się gę sto po jed nej i dru giej stro -
nie. Od pew ne go mo men tu nikt
nie ma już na to wpły wu, je że li tę
wal kę się roz pocz nie. Czę sto
mo że się to skoń czyć zgod nie
z za sa dą „gdzie dwóch się bi je,
tam trze ci ko rzy sta”. 

Klien ci wbrew po zo rom nie
lu bią wo jen. Nie chcą w nich
uczest ni czyć ani opo wia dać się

po żad nej ze stron. Za wsze mo gą
być tra fie ni ja kimś przy pad ko -
wym ry ko sze tem, a te go nikt nie
lu bi. I al bo do pro wa dzi my do sy -
tu acji, że rze czy wi ście klient wy -
bie rze trze cie go, al bo po dej mie
de cy zję, że wal czą cy bro ker nie
jest mu do ni cze go po trzeb ny. 

A prze cież wie my, że te ma ty -
ka ubez pie czeń ży cio wych

i zdro wot nych wca le nie jest ta ka
pro sta i z punk tu wi dze nia osób
ubez pie czo nych sen sow na opie -
ka do rad cy jest jak naj bar dziej
wska za na.

Współ pra ca 

Współ pra ca wy da je się naj -
bar dziej sen sow nym roz wią za -
niem w dzi siej szej sy tu acji
na ryn ku. Szcze gól nie po mię dzy
ma ły mi i śred ni mi bro ke ra mi.

Ni ko mu nie od bie ra ona pod -
mio to wo ści, nie wy mu sza zmia -
ny fir my, jej na zwy itp., a mo że
być bar dzo ko rzyst na dla za rów -
no dla bro ke rów, jak i klien tów.

Oczy wi ście w sy tu acji, w któ -
rej ma ły czy śred ni bro ker mo że
ob słu żyć klien ta sam, nie bę dzie
de cy do wał się na wcią ga nie
w ten te mat in nej spół ki, bo mu
się to nie opła ca. Jed nak bar dzo
czę sto zda rza się, że teo re tycz nie
ma my pew ne kon tak ty u klien ta
i mo gli by śmy go ob słu gi wać, ale
nie sa mi, bo ja kie goś kon kret ne -
go ele men tu nam bra ku je.

Wszy scy po sia da my róż ne
zdol no ści, po ten cja ły, któ re po łą -
czo ne po tra fią dać sku mu lo wa ny
efekt. Może on kon ku ro wać
z naj więk szy mi, a przy tym sza -
nować na szą róż no rod ność.

Jed ni ma ją po ten cjał wie lu
klien tów, któ ry nie do koń ca jest
wy ko rzy sta ny. Z po wo du bra ku
lu dzi, wie dzy w da nej dzie dzi nie
czy do świad cze nia.

Ko lej ni ma ją po ten cjał wie -
dzy, po my słów, ale nie ma ją
prze bi cia do czę ści klien tów. 

Jesz cze in ni ma ją po ten cjał
zwią za ny z sys te ma mi. Ro zu mie -
ją to i bez pro ble mu nie tyl ko

wska zu ją je go plu sy, ale po tra fią
ten po ten cjał wy ko rzy stać
w prak ty ce u klien ta w ta ki spo -
sób, że nie chce on już ni gdy ko -
rzy stać z in nych roz wią zań.

Sa mi ja kiś czas te mu mie li -
śmy sy tu ację, w któ rej klient
stwier dził: „Do brze, prze ko na li -
ście mnie, ale chcę mieć w jed nej
umo wie bro ker skiej za war ty te -
mat i gru pó wek, i ma jąt ku”.
Zwró ci li śmy się do spół ki bro -
ker skiej zaj mu ją cej się ma jąt -
kiem i po zy ska li śmy te go klien ta.
Ani my, ani ta spół ka sa ma nie
mo gła by go ob słu gi wać.

Mo im zda niem, wła śnie ta ka
współ pra ca i łą cze nie po ten cja -
łów jest w sta nie za pew nić nam
po zy ski wa nie do brych klien tów,
a klien tom – ob słu gę na naj wyż -
szym po zio mie.

Da niel Zdziń ski
pre zes za rzą du 

Cer to Bro ker
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Z PERSPEKTYWY PRAKTYKA

Konkurować? Walczyć? 
A może po prostu współpracować?
Trochę się dzieje na rynku brokerskim. Jedni kupują, inni sprzedają, jeszcze inni 

konsolidują. Teoretycznie pewnie w tym kierunku będziemy podążać. Warto się jednak zastanowić, 

jak łączenie się i przejmowanie wśród dużych firm brokerskich wpłynie na rynek. I jeszcze jedno, o wiele

ważniejsze pytanie: Co na to nasi klienci? Czy przy takim skonsolidowanym rynku klient 

nadal będzie prawidłowo „zaopiekowany”? 

Wszyscy posiadamy różne zdolności,
potencjały, które połączone potrafią
dać skumulowany efekt. Może on
konkurować z największymi, a przy
tym szanować naszą różnorodność.



www.gu.com.pl Gazeta Ubezpieczeniowa nr 06 (1132) 8–14 lutego 2021

BROKER12

S
ło wem, któ re naj le piej opi -
sa ło by ubez pie cze nia gru po -
we no wej ery, jest „zwin -

ność” ro zu mia na nie tyl ko ja ko
umie jęt ność szyb kie go do sto so -
wa nia się do wa run ków ryn ko -
wych, ale też ela stycz ność w kon -
struk cji, tak by ofer ta do cie ra ła
do jak naj szer szej gru py zróż ni co -
wa nych od bior ców. 

Z ba dań Unum Ży cie wy ni ka,
że 32% spo śród ba da nych osób
ob ję tych jest wła śnie ochro ną
gru po wą, bar dziej po pu lar ną
i zna ną w Pol sce niż ubez pie cze -
nia in dy wi du al ne. Wy da wa ło by
się za tem, że po li sy gru po we są
se nio rem w wiel kiej ro dzi nie
ubez pie czeń w Pol sce. Jed nak
dziś se nior ten przy po mi na bar -

dziej wi tal ne go, ener gicz ne go
i roz waż ne go dżen tel me na, któ -
ry urze ka kla są, po nie waż: 

1. Ota cza ochro ną 
Do bre po li sy gru po we to te,

któ re ma ją sze ro ki za kres ubez -
pie cze nia. Chro nią nie tyl ko
na wy pa dek śmier ci, ale też po -
waż nej cho ro by, nie zdol no ści
do pra cy, uszczerb ku na zdro -
wiu. Wy so kie su my ubez pie cze -
nia, ade kwat ne do wy so ko ści już
dwu let nich wy na gro dzeń, da ją
pra cow ni kom po czu cie bez pie -
czeń stwa fi nan so we go w róż -
nych sy tu acjach ży cio wych. 

2. Jest no wo cze sny 
W obec nej sy tu acji pa pie ro -

we for mu la rze i wnio ski to prze -
sta rza ła for ma przy stą pie nia,
któ ra do dat ko wo wy mu sza
na pra cow ni kach obec ność
w biu rze. Do bre ubez pie cze nia
gru po we ofe ru ją zdal ny pro ces
przy stą pie nia. Co wię cej, ofe ru -
ją rów nież do stęp do por ta lu,
w któ rym pra cow ni cy mo gą sa -
mo dziel nie zmie niać da ne oso -
bo we, wy brać wa riant ubez pie -
cze nia, po brać cer ty fi kat, po -
dej rzeć wa run ki ubez pie cze nia
czy zło żyć wnio sek o wy pła tę
świad cze nia. 

3. Uważ nie słu cha po trzeb
Kie dyś po li sy gru po we ozna -

cza ły rów ną i jed na ko wą ochro -
nę dla wszyst kich pra cow ni -
ków. Dziś ma my do czy nie nia
z in dy wi du al nym po dej ściem
do po trzeb gru py, co ozna cza,
że każ dy uczest nik pro gra mu
ubez pie czeń mo że do brać ta ki
wa riant, któ ry naj le piej pa su je
do je go sy tu acji. Zróż ni co wa -
nie ofer ty mo że do ty czyć za -
rów no sum ubez pie cze nia, jak
i za kre su ochro ny, a tak że moż -
li wo ści ob ję cia ochro ną człon -
ków ro dzi ny.

4. Jest świa do my ak tu al nych
zda rzeń i przy szłych ry zyk 

Do bre ubez pie cze nie ma
na ty le sze ro ką ochro nę, że jest
w sta nie za pew nić ochro nę
na ju tro, któ re nie wia do mo co
przy nie sie. Przy kła dem mo gą
być po li sy Unum. To wa rzy stwo
nie mu sia ło re ago wać na po ja -
wie nie się pan de mii szu ka niem
no wych roz wią zań. Ubez pie cze -
niem ob ję te są zda rze nia spo wo -
do wa ne ko ro na wi ru sem, ale
rów nież wie le in nych zda rzeń
bę dą cych na stęp stwem cho rób
współ ist nie ją cych. 

5. Wspie ra w wie lu sfe rach ży cia 
Mó wiąc o ochro nie, nie spo -

sób ogra ni czyć się je dy nie
do wy pła ty świad cze nia. W sy tu -
acji po waż nej cho ro by pra cow -
ni ka, jak no wo twór czy udar
bądź za wał, je go ży cie dia me -
tral nie ule ga zmia nie. Do bre
ubez pie cze nie przy cho dzi na po -
moc, wy pła ca jąc pie nią dze,
a tak że ofe ru jąc wie le usług po -
moc nych w ży ciu zmie nio nym
cho ro bą. To po moc w ba da -
niach, kon sul ta cjach me dycz -
nych, po moc psy cho lo ga, or ga -
ni za cja trans por tu czy re mont
miesz ka nia, by do sto so wać je
do no wych po trzeb pa cjen ta. 

Jo an na Grud nik
dy rek tor De par ta men tu

Ubez pie czeń Gru po wych
w Unum Ży cie TU iR SA 

UBEZPIECZENIA NA ŻYCIE

Dobre ubezpieczenia 
grupowe, to znaczy jakie?
Ubezpieczenia grupowe na życie ewoluują w takim samym tempie jak oferta

innych benefitów pracowniczych, a przyczyną tego stanu rzeczy są

dynamicznie zmieniające się potrzeby pracowników. Jedne wynikają 

z wkraczania na rynek pracy nowych pokoleń, pojawienia się nowych 

form pracy czy stanowisk, inne z sytuacji, w jakiej znalazły się firmy

szczególnie w ostatnim czasie. 

Dziś mamy do czynienia 
z indywidualnym podejściem 
do potrzeb grupy, co oznacza, 
że każdy uczestnik programu
ubezpieczeń może dobrać taki wariant,
który najlepiej pasuje do jego sytuacji.
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A
lek san dra E. Wy soc ka: 
– Ma Pan wie lo let nie 
do świad cze nie w ubez pie -

cze niach kor po ra cyj nych. Ja kie
tren dy uwa ża Pan obec nie za naj -
bar dziej istot ne w ka na le bro ker -
skim w ob sza rze ubez pie czeń ży cio -
wych i zdro wot nych?

Ro bert La so ta: – Nie da się
ukryć, że pan de mia zmie nia
tren dy, któ re do nie daw na ob ser -
wo wa li śmy. Gru po we ubez pie -
cze nia na ży cie na prze strze ni lat
zmie nia ły swo ją ro lę w ze sta wie
be ne fi tów pra cow ni czych. Trak -
to wa ne by ły ja ko be ne fit opie ra -
ją cy się w du żej mie rze na świad -
cze niach z ty tu łu uro dze nia
dziec ka i zgo nu ro dzi ców czy te -
ściów. Ta ten den cja „ga śnie”. 

Dzię ki ogrom nej pra cy bro ke -
rów co raz bar dziej prze bi ja się po -
dej ście, że po li sa ochron na to re al -
ne bez pie czeń stwo pra cow ni ka i je -
go ro dzi ny. Roz ma wia my o po zio -
mie świad cze nia w przy pad ku zgo -
nu pra cow ni ka czy cięż kiej cho ro -
by, któ ra eli mi nu je nas z ży cia za -
wo do we go na dłu gi czas zwią za ny
z le cze niem. Bro ke rzy po ru sza ją te
pro ble my w swo ich za py ta niach,
a my wspie ra my przy go to wy wa nie
ta kich pro gra mów ubez pie cze nio -
wych, z któ rych pły nie war tość
chro nią ca ży cie i zdro wie.

Ade kwat nie w po li sach zdro -
wot nych wi dać du ży na cisk
na ubez pie cze nio we po dej ście
do kon struk cji pro gra mów. Klien ci
ocze ku ją szyb kiej do stęp no ści
do spe cja li stów. Ich pro blem zdro -

wot ny jest tu i te raz i chcą otrzy -
mać po ra dę jak naj szyb ciej, nie
cze ka jąc w ko lej ce do spe cja li sty. 

Co wię cej, czę sto chcą sko rzy -
stać z po ra dy swo je go le ka rza,
u któ re go le czą się od lat, a to wła -
śnie prze wa ga po li sy zdro wot nej
SIGNAL IDUNA – roz bu do wa na
sieć pla có wek me dycz nych da je
moż li wość ko rzy sta nia z ubez pie -
cze nia zdro wot ne go tam, gdzie
miesz ka my i gdzie chce my. 

Do dat ko wo co raz czę ściej wi -
dzi my za in te re so wa nie ubez pie cze -
nia mi szpi tal ny mi, a tu oba wy o to,
co bę dzie, jak przy da rzy nam się
ope ra cja. Jak so bie po ra dzi my
w za wi łym i skom pli ko wa nym
świe cie NFZ i ile bę dzie my mu sie -
li za to za pła cić. 

Wy ra źnie wi dać tak że za in te re -
so wa nie te le me dy cy ną, dzię ki któ -
rej mo że my uzy skać po ra dę, re cep -
tę, skie ro wa nie na do dat ko we ba -
da nia al bo wska za nie, że jed nak
po win ni śmy się w pla ców ce me -
dycz nej po ja wić. Obok szyb ko ści
i wy go dy da je nam to też oszczęd -
ność cza su, bo sku pia my się
na tych dzia ła niach, któ re w kon -
kret nej sy tu acji są nie zbęd ne. 

W ubez pie cze niach gru po wych
ochron nych i zdro wot nych każ dy
klient kor po ra cyj ny znaj dzie
w SIGNAL IDUNA od po wied nie
roz wią za nia, a bro ke rzy dla swo ich
klien tów bę dą mo gli kon stru ować
sto sow ne, na wet moc no skom pli -
ko wa ne pro gra my. Ela stycz ność
i kre owa nie war to ści dla klien tów
to krę go słup na sze go po dej ścia. 

Pa ra dok sal nie, Co vid -19 po -
mógł w co raz po waż niej szym trak -
to wa niu ubez pie czeń. Klien ci my -
ślą o rze czy wi stej ochro nie, wspar -
ciu w pro ce sie le cze nia i do stę pie
do nie go, co ni gdy nie by ło tak
istot ne jak dziś. Prze wi du ję za tem,
że „gru pów ka” bę dzie się cie szy ła
cią głym, du żym za in te re so wa niem. 

Za tem wy ra źny trend pro duk to -
wy. A co w in nych ob sza rach? Co
np. z ogól nie zwa ną tech no lo gią?

– Pew nie nie bę dę ory gi nal ny,
mó wiąc, że oczy wi ście pro ce sy
po zba wio ne pa pie rów i „mo -
krych” pod pi sów są klu czo we.
Na po cząt ku nie licz ni, te raz zde -
cy do wa nie więk sza licz ba biur
bro ker skich bu du je wła sne roz -
wią za nia w tym za kre sie. 

Nie od wra cal ny sta je się za tem
trend, w któ ry wpi su je się też na sze
dzia ła nie, czy li opar cie pro ce sów
na bez pod pi so wym przy stę po wa -
niu do ubez pie czeń gru po wych.

A zdal ne za wie ra nie sa mej umo -
wy ubez pie cze nia?

– Czy to trend? Ra czej nie. Po -
li sy kor po ra cyj ne to nie za kup
z pół ki, czę sto ne go cja cje umo wy
trwa ją kil ka ty go dni. Po stro nie
pra co daw ców za wsze jest do stęp -
na re pre zen ta cja umo co wa na
do pod pi su i pod pis cer ty fi ko wa ny,
któ ry w peł ni ho no ru je my. To nie
ab sor bu je i nie jest przy sło wio wym
„sto pe rem” w pro ce sie.

Na to miast kon ty nu ując wą tek
tren dów, ob ser wu ję, że wie lu bro -
ke rów za uwa ży ło war tość pły ną cą

ze współ pra cy z ma ły mi przed się -
bior stwa mi. W tym, co kie dyś by ło
do me ną agen tów, czy li fir my po ni -
żej 100 pra cow ni ków, co raz czę -
ściej wi dać tro skę biur bro ker skich.
To do bry pro gno styk. 

Du ża część bro ke rów tak że
wspie ra swo ich klien tów w ob słu -
dze ubez pie cze nia gru po we go,
przej mu jąc ro lę przy sło wio wej
„oso by ob słu gu ją cej” i bez po śred -
nio współ pra cu jąc z to wa rzy stwem
ubez pie cze nio wym na tym po lu. 

SIGNAL IDUNA tak kon stru -
uje swo je pro ce sy i na rzę dzia, by
wspie rać ob słu gę ubez pie cze nia
za rów no na po zio mie za kła du pra -
cy, jak i w ko ope ra cji z bro ke rem.

Ja kie wy ni ki osią gnę ła SIGNAL
IDUNA w 2020 r. w ka na le bro ker -
skim i ja kie ma cie pla ny
na rok 2021?

– Mo ja hi sto ria z SIGNAL
IDUNA za czę ła się w grud -
niu 2020 r. To zbyt krót ko, by wy -
po wia dać się na te mat mi nio ne go
ro ku przez swój pry zmat.

Wraz z za rzą dem je ste śmy za -
do wo le ni z wy ni ków ro ku 2020,
szcze gól nie w gru po wych ubez pie -
cze niach zdro wot nych. Moc no
roz wi nę li śmy współ pra cę z ka na -
łem bro ker skim i dziś mo że my po -
chwa lić się re gu lar ny mi za py ta nia -
mi od po nad 120 biur bro ker skich.
Świad czy to o tym, że na sza ofer ta
jest co raz le piej po strze ga na.

W ro ku 2021 ma my pla ny roz -
wo ju te go ob sza ru. Wiem, że na sze
pro duk ty bę dą tym lep sze, im wię -
cej współ pra cy z klien ta mi uru cho -
mi my i wię cej cie ka wych ofert
przy go tu je my. Zwy czaj nie na każ -
dej ofer cie, szcze gól nie tej prze gra -
nej, się uczy my! 

Pra cu je my nad opty ma li za cja -
mi pro ce so wy mi, ak tu ali za cja mi
pro duk to wy mi w ubez pie cze niach
zdro wot nych i ochron nych.
SIGNAL IDUNA to ze spół wspa -
nia łych lu dzi z bar dzo bo ga ty mi
do świad cze nia mi.

Na któ re pro duk ty i li nie biz ne -
so we sta wia cie we współ pra cy z bro -
ke ra mi?

– Na pew no chce my roz wi jać
nasz gru po wy pro dukt ży cio wy Ra -
zem w Przy szłość. Po za tym moc -
no po sta wi my na pro mo cję w ka -
na le bro ker skim na szych roz wią -
zań z za kre su ubez pie czeń zdro -
wot nych i szpi tal nych. 

Sku pi my się na szko le niach
i spo tka niach, któ rych głów nym te -
ma tem bę dą na sze pro duk ty.
Chce my po ka zać ich za le ty, a tak -
że to, jak wpi su ją się w po trze by
klien tów. Nie za po mi na my też
o tym, co mo że my jesz cze za pro -
po no wać w ka na le bro ker skim:
ubez pie cze nia szkol ne, pro po zy cje
z za kre su ubez pie czeń tu ry stycz -
nych, m.in. ochro na pod czas po -
dró ży służ bo wych. 

Pro szę o wszyst ko py tać mo ich
ko le gów z ze spo łu Biu ra Sprze da ży
Kor po ra cyj nej. Je ste śmy do Pań -
stwa dys po zy cji. 

Dzię ku ję za roz mo wę.

Alek san dra E. Wy soc ka

Polisy korporacyjne to nie zakup z półki
Rozmowa 
z Robertem Lasotą, 
dyrektorem Biura Sprzedaży
Korporacyjnej w spółkach 
SIGNAL IDUNA w Polsce
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Usługi inżynierskie wspierające zapobieganie szkodom, zdalna ocena ryzyka umożliwiająca sprzedaż

ubezpieczeń na życie i majątkowych oraz zaawansowany pricing w ubezpieczeniach komunikacyjnych 

– to główne kierunki rozwoju ubezpieczeń korporacyjnych w 2021 r.

Po pierw sze: no wo cze sna 
pre wen cja i pre dyk cja

Z
klien ta mi współ pra cu je my kom plek so wo. Za czy na my,
tra dy cyj nie, od oce ny ry zy ka, czy li ana li zy dzia łal no -
ści przed się bior stwa z per spek ty wy za gro żeń ty po -

wych dla cha rak te ru za bu do wy, wy ko rzy sty wa nych ma szyn,
pro ce sów, spe cy fi ki su row ców i pro duk tów, usług, ale też lo -
ka li za cji, oto cze nia i wie lu in nych czyn ni ków. Po zwa la nam
to opra co wać do pa so wa ne re ko men da cje – co zro bić, by
zmniej szyć lub wy eli mi no wać ry zy ko. 

W za kre sie bez pie czeń stwa po ża ro we go ta kim pierw szym
kro kiem po wi nien być au dyt ter mo gra ficz ny in sta la cji elek -

trycz nej – czę ste go „punk tu za pal ne go”. Dla klien tów użyt ku ją cych flo ty po jaz dów
– wy pra co wa nie za sad i pro ce dur bez piecz ne go za rzą dza nia ni mi, po łą czo ne z pro -
fe sjo nal nym szko le niem kie row ców. Dla wszyst kich – choć to ry zy ko na dal po wo li
prze bi ja się do świa do mo ści przed się bior ców – ba da nie po dat no ści in fra struk tu ry IT
na cy be ra ta ki i po moc w jej „uszczel nia niu”. 

Naj now sze zaś roz wią za nie, tak że dla każ de go i prze zna czo ne new ral gicz nym
obiek tom czy urzą dze niom w za kła dzie, to sys tem ca ło do bo we go mo ni to rin gu ry zy -
ka, zbu do wa ny na pod sta wie sie ci sen so rów in ter ne tu rze czy (IoT). 

Hu bert Rut kow ski
dy rek tor He stia Cor po ra te So lu tions

Po dru gie: przy go to wać się 
na przy szłość

Z
a cho wa nie cią gło ści biz ne su to ele ment, któ ry w wy ni -
ku pan de mii szcze gól nie zy skał na zna cze niu. Każ dy
przed się bior ca sta nął przed du żym wy zwa niem, by

zmie nić sys tem pra cy i za cho wać do stęp do ofer ty dla klien -
tów po przez na rzę dzia on li ne. Do ty czy to rów nież ubez pie -
czeń kor po ra cyj nych.

W ERGO He stii wdro ży li śmy wie le roz wią zań tech no lo -
gicz nych oraz ad mi ni stra cyj nych, któ re mia ły na ce lu za -
cho wa nie cią gło ści. Od #To tal nieZ dal nie, w ra mach któ re -
go umoż li wi li śmy part ne rom biz ne so wym sprze daż ubez -

pie czeń bez wy cho dze nia z do mu, po ak ty wi za cję dzia łań róż nych sek to rów. Efek ty
ob ser wo wa li śmy przez ca ły 2020 r. i wi dzi my je rów nież dziś. 

W po przed nim ro ku un derw ri te rzy na szej fir my przy go to wa li o 15% wię cej ofert 
niż w 2019. I to mi mo wpro wa dze nia w ERGO He stii pra cy zdal nej. Wy zwa niem 
by ło rów nież sta łe prze pro wa dza nie au dy tów u klien tów, któ re by ły wy ma ga ne
do oce ny ry zy ka. W tym ce lu od wie dzi li śmy o 30% wię cej klien tów niż w 2019 r. 

Jak to moż li we? Tyl ko dzię ki roz wi ja niu tech no lo gii umoż li wia ją cej au dy ty 
on li ne. To pew ne go ro dza ju prze wi dy wa nie przy szło ści. Cho ciaż kil ka lat te mu 
nie my śle li śmy o pan de mii, dziś ra dzi my so bie z nią głów nie dzię ki dłu go trwa łe mu
in we sto wa niu w roz wią za nia on li ne.

Krzysz tof Gre le wicz
dy rek tor ds. ubez pie czeń ma jąt ko wych i tech nicz nych

Po trze cie: ubez pie cze nia na ży cie
waż niej sze niż kie dy kol wiek 

P
an de mia Co vid -19 spo wo do wa ła, że w Pol sce od no to -
wa no znacz nie wię cej zgo nów niż w po przed nich la -
tach. W ubie głym ro ku by ło ich 76 tys. wię cej niż

w ro ku 2019.
Ta sy tu acja zde cy do wa nie zmie ni ła po dej ście Po la ków

do zdro wia, pra cy oraz ro dzi ny. Jak wy ni ka z ba dań prze -
pro wa dzo nych przez ARC Ry nek we współ pra cy z ERGO
He stią, pod czas pan de mii dla co dru giej oso by zdro wie 
i ro dzi na zy ska ły na zna cze niu.

Dziś po trze ba więc szcze gól nej wraż li wo ści w pro wa dze -
niu roz mów o ofer cie ży cio wej. Istot ne jest rów nież za pew nie nie od po wied nich pro -
duk tów oraz tech no lo gii. W ERGO He stii ma my za so bą wie le lat do świad czeń
w spół ce ma jąt ko wej, bu du jąc na szą prze wa gę ryn ko wą w tych dwóch ob sza rach. 
Te raz wy ko rzy stu je my je z po wo dze niem w ubez pie cze niach na ży cie. 

Sy riusz jest po twier dze niem tej te zy. To śro do wi sko pra cy dla po śred ni ka, klien ta
i eks per tów ERGO He stii. Umoż li wia dys try bu cję gru po wych ubez pie czeń na ży cie 
cał ko wi cie on li ne – bez obie gu pa pie ro wej do ku men ta cji. Za pew nia du żą ela stycz ność
w kon struk cji za kre su ubez pie cze nia. To śro do wi sko przy ja zne i in tu icyj ne 
dla wdra ża nia no wych pro gra mów ubez pie cze nio wych, jak rów nież dla ob słu gi 
pro ce su rocz ni co we go.

Sła wo mir Ka miń ski 
dy rek tor Biu ra Ubez pie czeń Gru po wych

Po czwar te: za awan so wa ny 
pri cing w ko mu ni ka cji

U
bez pie cze nia ko mu ni ka cyj ne dla przed się biorstw –
w szcze gól no ści flot czy le asin gów – by ły i bę dą dla
za kła dów ubez pie czeń po żą da ną czę ścią port fe la.

Ofer ta mu si jed nak być atrak cyj na pod wzglę dem za kre su
i skład ki, a jed no cze śnie za pew niać ren tow ność. 

Oce na ry zy ka w tym ob sza rze by ła do tych czas opar ta
w du żej mie rze na czyn ni kach de kla ra tyw nych, któ rych
prze ło że nie na ce nę nie ko niecz nie pro wa dzi ło do ade kwat -
no ści skład ki wzglę dem po ten cja łu od szko do waw cze go.
W dru giej de ka dzie XXI w. sy tu acja ule ga jed nak zmia nie.

Fir my po sia da ją ce pro gra my za rzą dza nia użyt ko wa ny mi po jaz da mi, któ re prze kła da -
ją się na ogra ni cze nie eks po zy cji, bę dą otrzy my wa ły zna czą co niż sze wy ce ny skła dek. 

W ERGO He stii po sta wi li śmy na za awan so wa ne me to dy pri cin gu, opar te go 
w co raz mniej szym stop niu na da nych de kla ra tyw nych. Dzię ki te mu ubez pie cze nia ko -
mu ni ka cyj ne sta ją się bar dziej prze wi dy wal ne i mo że my ry zy ko oce niać w per spek ty wie
wie lo let niej. Ar cha icz ne me to dy oce ny ry zy ka, ba zu ją ce na kil ku le d wie czyn ni kach
ta ry fi ka cyj nych, dziś są za stę po wa ne za awan so wa nym pri cin giem, wy ko rzy stu ją cym
bli sko set kę czyn ni ków z we ry fi ko wal nych źró deł. 

Le szek Igna czew ski 
kie row nik w Biu rze Ubez pie czeń Kor po ra cyj nych

EKSPERCI ERGO HESTII KOMENTUJĄ

Ubezpieczenia korporacyjne 
wchodzą w nowy etap rozwoju
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T
o wa rzy stwo de kla ru je, że ba -
zu jąc na zdo by tym do świad -
cze niu i wie dzy, za mie rza

umac niać swo ją po zy cję li de ra
wśród za kła dów ofe ru ją cych ubez -
pie cze nia dla za wo dów me dycz nych
oraz zna czą ce go ubez pie czy cie la
w tej bran ży i pla nu je dal szą eks -
pan sję. W re ali za cji te go ce lu ma
po móc roz sze rze nie oraz in dy wi -
du ali za cja ochro ny ubez pie czo -
nych. Po nad to to wa rzy stwo za mie -
rza pod trzy my wać i bu do wać re la -
cje ze śro do wi skiem me dycz nym.

„Chce my być wia ry god nym
part ne rem na szych klien tów,
gwa ran tu jąc im no wo cze sne
i kom plek so we ubez pie cze nia,
od po wia da ją ce na ich po trze by
i zmie nia ją ce się oto cze nie. Sil -
na po zy cja, ja ką TU In ter Pol ska
zdo by ło przez la ta pra cy na pol -
skim ryn ku, po zwa la nam na wy -
zna cza nie no wych tren dów

w sek to rze. Gwa ran tu jąc naj wyż -
sze stan dar dy, za mie rza my na dal
in spi ro wać i wy zna czać tren dy”
– za po wia da ubez pie czy ciel.

Istot nym ele men tem no wej
stra te gii jest pro pa go wa nie ubez -
pie czeń zdro wot nych dla firm,
w któ rych ogrom ny na cisk kła -
dzie się na ja kość i kom plek so -
wość ofe ro wa nych świad czeń.
W naj bliż szych la tach In ter Pol -
ska za mie rza zna czą co roz sze -
rzyć swo je dzia ła nia tak że w tym
sek to rze. Po nad to za kład chce
na dal dbać o umac nia nie swo jej
po zy cji fi nan so wej, co ma za -
gwa ran to wać sta bil ność i bez pie -
czeń stwo klien tów.

Ubez pie czy ciel de kla ru je też,
że bę dzie kłaść du ży na cisk
na re ali za cję war to ści fir my, ta -
kich jak pro fe sjo na lizm, orien ta -
cja na klien ta oraz za ufa nie
i wza jem ny sza cu nek.              ■

NOWA STRATEGIA INTER POLSKA 

Będziemy
propagować
ubezpieczenia
zdrowotne dla firm
Dalsza ekspansja na rynku ubezpieczeń 
dla podmiotów i zawodów medycznych, skuteczne
wyznaczanie trendów dotyczących produktów 
oraz propagowanie wysokiej jakości zdrowotnych
ubezpieczeń grupowych wśród biznesu – tak
przedstawiają się najważniejsze założenia strategii
TU Inter Polska na lata 2021–2023.

Tomasz Domalewski, autor przedsięwzięcia NEPTUN W GÓRACH, którego
patronem medialnym jest „Gazeta Ubezpieczeniowa”, organizuje kolejny
projekt. Tym razem chodzi o zbudowanie ośrodka, w którym specjaliści
będą pomagać dzieciom i młodzieży z problemami psychicznymi 
oraz ich rodzinom.

SPOŁECZNA ODPOWIEDZIALNOŚĆ 

Na Everest, by pomóc
młodzieży z problemami

U
sły szeć na Czas to pro -
jekt stwo rze nia ośrod ka,
w któ rym ze spół spe cja li -

stów bę dzie słu chał tych, któ -
rych ko cha my – dzie ci i mło -
dzież – i przy po mi nał im, że nie
są sa me. To miej sce, gdzie rów -
nież ro dzi ce znaj dą po moc,
gdzie na uczą się słu chać – in -
for mu ją or ga ni za to rzy ak cji.

Ak cja Usły szeć na Czas. Eve -
rest Chal len ge po wsta ła z po łą -
cze nia mi ło ści do gór i po trze by
wspie ra nia tych, któ rych cia ła
wpraw dzie są mło de i sil ne, ale
któ rzy ze wzglę du na czyn ni ki
spo łecz ne czę sto nie ra dzą so -
bie z re alia mi ży cia. W jej ra -
mach w kwiet niu 2021 ru sza
wy pra wa na Mo unt Eve rest po -
łą czo na ze zbiór ką pie nię dzy
na uru cho mie nie ośrod ka. Ak -
cję or ga ni zu je To masz Do ma -
lew ski. 

■

I
n sly ofe ru je opro gra mo wa nie
Sa aS dla bran ży ubez pie cze -
nio wej. Z je go plat for my glo -

bal nie ko rzy sta po nad ty siąc po -
śred ni ków ubez pie cze nio wych
i 30 ubez pie czy cie li, rocz nie ge -
ne ru jąc skład ki o war to ści po -
nad 1,1 mld eu ro.

Fir ma za mknę ła 2020 r. zy -
skiem na po zio mie 72 tys. eu ro,
przy 3,4 mln eu ro przy cho dów
i 24% wzro ście sprze da ży. 

– Ze szły rok roz po czął się dla
nas dość szo ku ją co – tuż po pod ję ciu
de cy zji o roz po czę ciu run dy fi nan so -
wa nia świat obie gła in for ma cja
o kry zy sie Co vid -19. Sta nę li śmy
przed trud nym wy bo rem, czy kon ty -
nu ować run dę i in we sty cje, czy wejść
w tryb nor mal nej dzia łal no ści, z ce -
lem osią gnię cia ren tow no ści i utrzy -
ma nia tem pa sprze da ży. Cie szę się,
że zde cy do wa li śmy się na ten dru gi
sce na riusz – oce nia Ri sto Ros sar,
CEO i za ło ży ciel In sly.

W Pol sce fir ma kon cen tru je
się na ofe ro wa niu mul tia gen tom
i bro ke rom sys te mu do za rzą dza -

nia sprze da żą i ob słu gą po lis oraz
CRM w for mie abo na men tu.
Na pol skiej plat for mie za re je -
stro wa nych jest obec nie 11 tys.
użyt kow ni ków, z któ rych więk -
szość ko rzy sta z kal ku la to ra
do wy ce ny skład ki, ro biąc śred -
nio 900 tys. kal ku la cji mie sięcz -
nie. Mo gą wy li czyć skład kę u 17
ubez pie czy cie li, kon tro lu ją cych
nie mal 90% ryn ku OC po sia da -
czy po jaz dów me cha nicz nych.

Fir ma chce być czo ło wym do -
staw cą opro gra mo wa nia dla pol -
skich po śred ni ków ubez pie cze -
nio wych. W pla nach ma też
współ pra cę z ubez pie czy cie la mi
pro wa dzą cy mi dzia łal ność w na -
szym kra ju. Obec nie mo że im za -
ofe ro wać m.in. wpro wa dzo ną
w ubie głym ro ku plat for mę low -
-co de no wej ge ne ra cji. Po zwa la
ona zwin nie bu do wać i mo dy fi ko -
wać pro duk ty ubez pie cze nio we,
dzie się cio krot nie szyb ciej niż po -
przed nia wer sja opro gra mo wa nia
i zna czą co szyb ciej niż pod sta wo -
we sys te my in for ma tycz ne. ■

Insly pozyskał dodatkowe 1,3 mln euro w ramach
rundy seed od funduszy VC Concentric i UNIQA
Ventures, przy udziale programu Future Fund
prowadzonego przez The British Business Bank.
Firma wykorzysta środki z finansowania na dalszy
rozwój działalności, również na polskim rynku. 

IT DLA UBEZPIECZEŃ

Insly z zyskiem i dodatkowym
finansowaniem 

Jak możesz pomóc?
1) Wejdź na stronę zbiórki na portalu https://patronite.pl/Us%C5%82ysze%C4%87NaCzas 
i zadeklaruj miesięczne wsparcie w wysokości 10 zł.
2) Udostępnij ten post na swoich profilach w social mediach (FB, Instagram, LinkedIn) 
lub opublikuj własny, pomagając w nagłośnieniu akcji.
W finale, na szczycie Everestu powieje flaga z logo UnCz oraz imionami wszystkich patronów,
którzy do 31 marca 2021 wesprą akcję. Zdobądź z nami szczyt!
#usłyszećnaczas

N
a le żą ca do VIG w Pol sce mar ka Be esa fe
zna la zła się na li ście part ne rów Ran ko -
mat. Po rów ny war ka za czę ła ofe ro wać jej

po li sy od koń ca stycz nia. 
– Be esa fe jest fir mą na sta wio ną na dzia ła nia

w ka na le cy fro wym, dla te go bar dzo do brze ro zu mie
klu czo we za ło że nia dzia łal no ści ran ko mat.pl, opie -
ra ją ce się na idei smart shop pin gu. Ma my więc du -
żą sa tys fak cję z na wią za nia tej współ pra cy oraz

pew ność, że wy cho dzi my na prze ciw ocze ki wa niom
na szych klien tów, za pew nia jąc im do stęp do jesz cze
więk szej licz by ofert – ko men tu je To masz Ma saj ło,
pre zes za rzą du Ran ko mat. 

Ofer ta Be esa fe do stęp na jest dla użyt kow ni -
ków mul ti po rów ny war ki za rów no za po śred nic -
twem in fo li nii, jak i po uzu peł nie niu for mu la rza
na stro nie in ter ne to wej. 

■

VIENNA INSURANCE GROUP

Beesafe w porównywarce Rankomat

KOLEJNA ODSŁONA KAMPANII GENERALI

Zależy nam na Tobie
1 lutego rozpoczęła się następna edycja kampanii reklamowej Generali
„Zależy nam na Tobie”. W akcji ubezpieczyciel ponownie podkreśla, że
kolor czerwony oznacza wyjątkowe podejście do klientów. 

T
ak jak po przed nio, w re kla mie wy stę pu ją
agen ci Ge ne ra li. – Wzmoc nie nie roz po zna -
wal no ści na szej mar ki jest zgod ne ze stra te gią

gru py. Rów nież w Pol sce chce my, aby Ge ne ra li by ło
bar dziej wi docz ne. Chce my, aby za rów no na si klien -
ci, jak i agen ci wie dzie li, że nam na nich za le ży.
Tym ha słem kie ru je my się we wszyst kich dzia ła -
niach, gdyż na szym ce lem jest by cie part ne rem
na ca łe ży cie dla klien tów – mó wi Ro ger Hodg kiss,
pre zes za rzą du Ge ne ra li Pol ska.

Kam pa nia jest ada pta cją re kla my glo bal nej
z ele men ta mi lo kal ny mi. W pol skich re kla mach
wy stę pu ją agen ci i mul tia gen ci Ge ne ra li Pol ska:
Ewa Lenc kow ska, Ela Bor kie wicz, Piotr Dej na ro -
wicz, Se ba stian Ada miak i Mar cin Je zier ski.

No wy spot moż na obej rzeć w ogól no pol skich
sta cjach te le wi zyj nych, na ka na łach te ma tycz -
nych oraz w in ter ne cie.

■



www.gu.com.pl Gazeta Ubezpieczeniowa nr 06 (1132) 8–14 lutego 2021

MINĄŁ TYDZIEŃ16

Na tio na le -Ne der lan den 
to świet ny pra co daw ca

Kil ka dni te mu wy ło nio no lau -
re atów naj now szej edy cji kon -
kur su Top Em ploy ers Pol -
ska 2021 – 67 or ga ni za cji szcze -
gól nie wy róż nia ją cych się po li ty -
ką za trud nie nia na pol skim ryn -
ku. Wśród nich zna la zło się Na -
tio na le -Ne der lan den, któ re
otrzy ma ło ty tuł Top Em ploy er.

– Te go rocz ne wy róż nie nie cie szy
nas po dwój nie, po nie waż otrzy mu -
je my je w bez pre ce den so wej sy tu -
acji zwią za nej z pan de mią Co vid -
-19. Od po cząt ku jej trwa nia na -
szym prio ry te tem by ło kom plek so -
we za dba nie o kom fort i bez pie -
czeń stwo pra cow ni ków oraz wspie -
ra nie ich w od na le zie niu się w no -
wej rze czy wi sto ści. Kon se kwent nie
bu do wa li śmy dla nich przy ja zne
śro do wi sko pra cy, wsłu chi wa li śmy
się w ich po trze by i wspie ra li śmy
dal szy roz wój. Wie rzy my, że po dej -
mo wa ne przez nas dzia ła nia ma ją
po zy tyw ny wpływ na ca ło kształt do -
świad czeń pra cow ni ków Na tio na le -
-Ne der lan den – mó wi Alek san dra
Pasz kie wicz, czło nek za rzą du ds.
HR Na tio na le -Ne der lan den. 

Ty tuł przy zna je nie za leż na or -
ga ni za cja Top Em ploy ers In sti tu -
te, któ ra wspie ra fir my za pew nia -

ją ce wa run ki pra cy na naj wyż -
szym po zio mie. Cer ty fi ka cja od -
by wa się po przez szcze gó ło we ba -
da nie klu czo wych dla pra co daw -
ców ob sza rów i we ry fi ka cję da -
nych przez ze wnętrz ne go au dy to -
ra. Na tio na le -Ne der lan den uzy -
ska ło ty tuł Top Em ploy er Pol ska
już po raz pią ty, na to miast Top
Em ploy er Eu ro pe – po raz trze ci. 

Ge ne ra li przy ja zne klien tom 

Z ko lei Ge ne ra li Pol ska zo sta ło
na gro dzo ne zna kiem Fir ma Przy -
ja zna Klien to wi 2020. Cer ty fi kat
przy zna no na pod sta wie ba da nia
opi nii klien tów prze pro wa dzo ne -
go przez nie za leż ną fir mę ba daw -
czą w stycz niu 2021 r. na pró -
bie 600 osób, któ re ku pi ły po li sy
ma jąt ko we lub po li sy na ży cie Ge -
ne ra li Pol ska. Klien ci py ta ni by li
o go to wość do re ko men da cji
i ogól ne za do wo le nie. Zba da no
rów nież po dej ście fir my do klien -
tów, ja kość ob słu gi, wy si łek, ja ki
klient mu si wło żyć w in te rak cję
z fir mą, oraz do świad cze nia klien -
tów z fir mą przed za ku pem po li sy,
w trak cie te go dzia ła nia i po nim.
Od po wie dzi an kie to wa nych po ka -
za ły, że 98% po sia da czy po lis Ge -
ne ra li po zy tyw nie oce ni ło in deks
pro ces za ku po wy, a 97% – wska -

źnik ja kość ob słu gi. 96% klien tów
po zy tyw nie oce ni ło pa ra me try
ogól ne za do wo le nia (CSAT) i wy -
si łek, ja ki mu sie li wło żyć w in te r-
ak cję z Ge ne ra li (CES). Punkt go -
to wość do re ko men da cji Ge ne ra li
in nym osią gnął wy nik 95%, a w ob -
sza rze po dej ście ubez pie czy cie la
do klien tów – 94%. Głów ny in deks
Ge ne ra li wy niósł 96%. 

Go dło otrzy mu ją fir my, któ re
osią ga ją oce ny na po zio mie mi ni -
mum 70% w każ dym ba da nym ob -
sza rze oraz zbior czy In deks FPK
na po zio mie co naj mniej 75%. 

– Ser decz nie dzię ku ję klien tom
za tak wy so kie oce ny. Bę dą one
dla nas mo ty wa cją do jesz cze cięż -
szej pra cy i kon ty nu owa nia stra te -
gii by cia part ne rem na ca łe ży cie.
Dzię ku ję rów nież na szym pra cow -
ni kom, a tak że agen tom, bo to
dzię ki nim, dzię ki te mu, że we
wszyst kim, co ro bią, na pierw szym
miej scu sta wia ją klien ta, mo że my
dzi siaj cie szyć się z tej na gro dy –
mó wi Ro ger Hodg kiss, pre zes za -
rzą du Ge ne ra li Pol ska.

Unum Ży cie do ce nio ne 
za in we sty cje w pra cow ni ków 

W stycz nio wym gro nie ubez -
pie cze nio wych lau re atów na gród
zna la zło się też Unum Ży cie. To -

wa rzy stwo po raz dru gi z rzę du
zdo by ło ty tuł In we stor w Ka pi tał
Ludz ki przy zna wa ny przez Fun -
da cję Di gi tal Know led ge Ob se r-
va to ry na pod sta wie ba da nia 
opi nii pra cow ni ków. 

Or ga ni za to rem pro gra mu In -
we stor w Ka pi tał Ludz ki jest
Fun da cja Di gi tal Know led ge Ob -
se rva to ry. U je go pod staw le ży
po zna nie opi nii pra cow ni ków
na te mat ich po zio mu sa tys fak -
cji, za an ga żo wa nia oraz in nych
aspek tów śro do wi ska pra cy.
O przy zna niu wy róż nie nia de cy -
du je w 100% „si ła gło su” pra cow -
ni ków oraz po zy tyw na opi nia
Ka pi tu ły Pro gra mu. 

– Kie dy prze szli śmy na pra cę
zdal ną w ubie głym ro ku, my śla łam,
że stra ci my tę do brą at mos fe rę wza -
jem nej współ pra cy, ale fir ma szyb ko
za re ago wa ła. Po wsta ły cie ka we
new slet te ry, w któ rych mo gli śmy się
dzie lić zdję cia mi z do mo wych biur,
za rząd był z na mi w sta łym kon tak -
cie, or ga ni zu jąc wi de okon fe ren cje
czy wy sy ła jąc nam ak tu al no ści z ży -
cia fir my. Nie za bra kło też mi łych
nie spo dzia nek, kon kur sów, war to -
ścio wych we bi na rów czy licz nych
ak cji cha ry ta tyw nych Fun da cji
Unum, dzię ki któ rym mi mo że pra -
co wa łam z do mu, mia łam po czu cie,
że je stem czę ścią na szej fir mo wej ro -

dzi ny. To nie był ła twy czas, szcze -
gól nie gdy mu sia łam jed no cze śnie
za dbać o ro dzi nę i pra co wać, 
ale dzię ki otwar tej ko mu ni ka cji,
ela stycz no ści, wy ro zu mia ło ści i tro -
sce mo ich me ne dże rów czu łam się 
spo koj nie i bez piecz nie. Ta na gro da
jest dla Unum w peł ni za słu żo na! 
– do da je Jo an na Za czek, spe cja li -
sta ds. Ko mu ni ka cji Kor po ra cyj -
nej Unum Ży cie, któ ra z fir mą
zwią za na jest od 13 lat. 

Na gro da dla po li ty ki 
per so nal nej Me tLi fe

Me tLi fe już po raz szó sty z rzę -
du zo sta ło wy róż nio ne Cer ty fi ka -
tem HR Naj wyż szej Ja ko ści. Laur
ten przy zna no za sto so wa nie naj -
lep szych prak tyk i wy zna cza nie
wy so kich stan dar dów za rzą dza nia
za so ba mi ludz ki mi. Wy róż nie nia
przy zna je pra co daw com Pol skie
Sto wa rzy sze nie Za rzą dza nia Za so -
ba mi Ludz ki mi (PSZK). Lau re aci
wy bie ra ni są na pod sta wie kom -
plek so we go ba da nia an kie to we go,
w któ rym oce nia ny jest ca ło kształt
po li ty ki per so nal nej fir my. 

– Cer ty fi kat to suk ces nas wszyst -
kich ja ko or ga ni za cji i po twier dze -
nie, że po mi mo wy zwań, z ja ki mi
mie rzy li śmy się w 2020 r., spro sta li -
śmy za da niu. Prze ko na li śmy się, że
nie za leż nie od oko licz no ści, kon se -
kwent nie two rzy my naj lep sze prak ty -
ki i po szu ku je my no wych roz wią zań,
tak aby jak naj le piej do sto so wy wać
dzia ła nia do ocze ki wań i po trzeb na -
szych pra cow ni ków, co znaj du je rów -
nież od zwier cie dle nie w wy ni kach
co rocz ne go ba da nia opi nii na te mat
pra cy w Me tLi fe – mó wi An na Go -
łąb -Ja rosz, dy rek tor De par ta men tu
Za so bów Ludz kich Me tLi fe. ■

TOP EMPLOYER  ● FIRMA PRZYJAZNA KLIENTOWI  ● INWESTOR W KAPITAŁ LUDZKI  ● CERTYFIKAT HR 

Deszcz nagród dla ubezpieczycieli
Początek roku jest okresem, w którym zazwyczaj zapadają rozstrzygnięcia w wielu konkursach. W gronie

ich laureatów bardzo często znajdują się przedstawiciele polskiego rynku ubezpieczeń. Nie inaczej 

było w obecnym roku. Większość laurów została przyznana za praktyki z obszaru zarządzania kadrami.

P
od cast In sur Talk to pierw szy w Pol sce
pod cast po świę co ny no wym tech no lo giom
i in no wa cjom w ubez pie cze niach. Pierw -

sza edy cja zo sta ła zre ali zo wa na w 2020 r.
W sied mio od cin ko wym cy klu udział wzię li
eks per ci zaj mu ją cy się no wy mi tech no lo gia mi
na ryn ku fi nan so wym. 

Ko lej na edy cja In sur Talk bę dzie sta no wić
kon ty nu ację wąt ków już pod ję tych, ale nie za -
brak nie też zu peł nie no wych te ma tów. 

– W LINK4 zgod nie przy zna li śmy, że ubez pie -
cze nia po win ny być pro ste. I w po szu ki wa niu pro -
stych roz wią zań moc no nas wspie ra tech no lo gia.
Dziś już ła two mo że my so bie wy obra zić, że dzwo -
ni do nas vo ice bot, któ ry przy po mi na o nie opła -
co nej skład ce, al bo apli ka cję w mo bil nej prze glą -
dar ce, za po śred nic twem któ rej zli kwi du je my
szko dę w kil ka go dzin od zgło sze nia. 

Ale jest też ca ła war stwa tech no lo gii, któ rej
na co dzień nie wi dzi my, a któ ra wpły wa na po -
dej mo wa ne przez nas de cy zje. I o tym wszyst kim
chce my roz ma wiać, bo ży je my w dy na micz nych
cza sach, któ re wciąż do star cza ją nam no wych te -
ma tów – wy ja śnia Ma ciej Krzysz to szek, rzecz -
nik pra so wy i me ne dżer ko mu ni ka cji kor po ra -
cyj nej LINK4.

– Od kil ku lat trwa cy fro wa trans for ma cja
ryn ku ubez pie cze nio we go. Jed nym z czyn ni ków,
któ ry przy czy nił się do przy spie sze nia te go pro ce -
su w ostat nim cza sie, by ła pan de mia Co vid -19.
Dy na micz ny roz wój te go sek to ra po ka zu je, że
kon su men ci po trze bu ją przy stęp nych i in tu icyj -
nych roz wią zań. 

Du że za in te re so wa nie cy klem In sur Talk to dla
nas ja sny znak, że ist nie je tak że za po trze bo wa nie
na ła twy do stęp do wie dzy z za kre su roz wią zań

tech no lo gicz nych i ryn ku
in sur tech – ko men tu je
Mi chał Dą brow ski, dy -
rek tor za rzą dza ją cy fin -
tek.pl i KLANG! Me dia. 

Pre mie ro we od cin ki
dru gie go se zo nu In sur -
Talk do stęp ne bę dą
w każ dy czwar tek
od godz. 10.00 na stro -
nie Fin tek.pl oraz w ka -
na łach pod ca sto wych
ser wi su. Pierw szy od ci -
nek już 11 lu te go.  ■

Od lutego do sieci wracają rozmowy LINK4 z serii InsurTalk. Sześć

nowych odcinków będzie można słuchać na łamach Fintek.pl, partnera

projektu, oraz kanałach podcastowych portalu. 

LINK4 

Drugi sezon 
podcastu InsurTalk

P
o raz pierw szy Iga Świą tek wy -
stą pi ła w stro ju z lo go PZU
na au stra lij skim kor cie 1 lu te -

go pod czas tur nie ju WTA500. Przez
naj bliż sze trzy la ta bę dzie re pre zen -
to wać PZU pod czas me czy Wiel kie -
go Szle ma i WTA To ur oraz Igrzysk
Olim pij skich.

– Trud no jest być wszę dzie i za dbać
o wszyst ko – od spor to we go roz wo ju
przez spra wy or ga ni za cyj ne po fi nan -
so we bez pie czeń stwo. Mam na dzie ję,
że wspar cie so lid ne go part ne ra, ja kim
jest PZU, bę dzie dla Igi swo istą po li są,
któ ra za pew ni jej spo kój i sta bi li za cję
po zwa la ją ce cał ko wi cie skon cen tro -
wać się na grze. Wte dy łą cząc swój 
ta lent z pra co wi to ścią, bę dzie nie
do za trzy ma nia – mó wi dr hab. 
Be ata Ko złow ska -Chy ła, pre zes PZU.

– Je stem szczę śli wa, że mam
wspar cie tak po waż nej fir my jak PZU.
Dzię ki te mu bę dę mo gła sku pić się
na pra cy na kor cie, by do star czyć ki bi -
com wie lu wspa nia łych spor to wych
emo cji. Za ty dzień za gram w wiel ko-
sz le mo wym tur nie ju Au stra lian Open
i już czu ję wspar cie fa nów z Pol ski 
– mó wi Iga Świą tek.

– Ta współ pra ca to dla nas przy -
jem ność wspie ra nia ta len tu obie cu ją -
ce go spor tow ca i re ali za cja spo łecz nej
od po wie dzial no ści ja ko pol skiej fir my,
li de ra ryn ku fi nan so we go w tej czę ści
Eu ro py. To tak że ko rzyst ne biz ne so wo
przed się wzię cie, bu du ją ce roz po zna -
wal ność mar ki PZU na świe cie 
– pod kre śla Mar cin Ste fa niak, dy -
rek tor Biu ra Ko mu ni ka cji Kor po ra -
cyj nej PZU. ■

PZU objął swoim patronatem Igę Świątek – pierwszą

Polkę w historii, która wygrała wielkoszlemowy turniej

French Open. Ubezpieczyciel będzie towarzyszyć

tenisistce przez najbliższe trzy lata.

SPONSORING

PZU oficjalnym 
partnerem Igi Świątek
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J
est to wy ni kiem part ner stwa mię dzy Hart ford Fi nan -
cial i fir mą Trac ta ble z Lon dy nu. Ten star tup jest
w czo łów ce firm tech no lo gicz nych, któ re po ma ga ją

ubez pie czy cie lom aut w wy ko rzy sta niu ta kich tech nik,
jak sztucz na in te li gen cja, wi zja kom pu te ro wa i ucze nie
ma szy no we, aby przy spie szyć pro ce sy rosz cze nio we. Za -
ło żo na w 2014 r. fir ma Trac ta ble współ pra cu je z du ży mi
ubez pie czy cie la mi w Ja po nii i Eu ro pie.

Współ pra ca z Hart ford Fi nan cial wska zu je na co raz
szer sze wy ko rzy sta nie sztucz nej in te li gen cji na ame ry -
kań skim ryn ku ubez pie czeń ko mu ni ka cyj nych. Zna ny
ubez pie czy ciel sa mo cho do wy USAA współ pra cu je
od 2019 r. z fir mą Go ogle Clo ud Al pha bet nad opar tym
na zdję ciach pro gra mem sza co wa nia szkód.

Kom pu te ry Trac ta ble ba da ją szko dy na zdję ciach,
któ re ubez pie cza ją cy mo gą wy ko nać na miej scu po sto ju
wra ku lub pó źniej. Aby osza co wać kosz ty, al go ryt my
wy ko rzy stu ją da ne do staw cy czę ści i do ty czą ce ro bo ci -
zny. W efek cie klien ci mo gą wy brać warsz tat bla char ski
i roz po cząć na pra wę.

– Tech no lo gia Trac ta ble ro zu mie uszko dze nia po jaz dów
tak sa mo jak rze czo znaw ca i już przy spie szy ła na pra wę aut
po wy pad kach w po nad 1 mln go spo darstw do mo wych
na ca łym świe cie – mó wi Alex Da ly ac, współ za ło ży ciel
i dy rek tor za rzą dza ją cy Trac ta ble.

Trac ta ble współ pra cu je z fir mą Mit chell In ter na tio -
nal z San Die go, do staw cą in for ma cji i tech no lo gii dla
po nad 300 ubez pie czy cie li i 20 tys. warsz ta tów.

Tech no lo gia Trac ta ble obej mu je wszyst kie ro dza je
uszko dzeń, od zgię tych błot ni ków po cał ko wi tą ka sa cję
po jaz du. – Cho ciaż sza co wa nie na praw jest naj do kład niej -
sze w przy pad ku uszko dzeń ze wnętrz nych, zwłasz cza błot -
ni ków – za uwa ża Ste phen Ap ple baum, pro wa dzą cy 
ba da nia nt. tech no lo gii rosz czeń w fir mie kon sul tin go -
wej In su ran ce So lu tions Gro up z sie dzi bą w Sko kie
w sta nie Il li no is.

Współ pra ca USAA z Go ogle Clo ud ma na ce lu „skró -
ce nie cza su od zdję cia do osza co wa nia strat i płat no ści
do za le d wie kil ku mi nut” i po ten cjal nie „bez do ty ko we
rosz cze nia w przy szło ści”, przy zna je pre zes USAA 
Jim Sy ring.

Sztucz na in te li gen cja skon cen tro wa na na rosz cze -
niach za osz czę dzi ubez pie czy cie lom znacz nie kosz ty,
omi ja jąc rze czo znaw ców. Cho ciaż fir my sta ra ją się ich
prze kwa li fi ko wać i prze su nąć na in ne sta no wi ska ob słu -
gi klien ta, pod kre śla Ap ple baum.

Przej ście na sztucz ną in te li gen cję mo że wy eli mi no -
wać wie le pro ble mów, zwłasz cza z cią gną cy mi się re kla -
ma cja mi. W skom pli ko wa nych przy pad kach li kwi da to -
rzy uma wia ją się na spo tka nia z ubez pie cza ją cy mi, 
ce lem oglę dzin uszko dzo ne go po jaz du w warsz ta cie,
do któ re go zo stał od ho lo wa ny. Zaj mu je to zwy kle 
kil ka dni.

Ocze ku je się, że no wa tech no lo gia skró ci rów nież po -
pu lar ną al ter na ty wę dla oso bi stych wi zyt, a ofe ro wa ną
przez wie lu ubez pie czy cie li. W jej ra mach po szko do wa -
ni prze sy ła ją zdję cia do wglą du spe cja li stów w biu rze. 
– Obec nie aż 50% sza cun ków szkód za czy na się 
od zdjęć prze sła nych przez ubez pie cza ją cych, w po rów na -
niu z ok. 5% za le d wie pięć lat te mu – pod su mo wu je 
Ap ple baum.

AW

SZTUCZNA INTELIGENCJA ZAPEWNI
UBEZPIECZYCIELOM OSZCZĘDNOŚCI

Od wraku 
do warsztatu
Ubezpieczający w firmie Hartford Financial

Services Group będą mogli robić zdjęcia

swoich uszkodzonych samochodów 

i niemal natychmiast poznać kosztorys

naprawy, informuje „Wall Street Journal”.

W
ło ski sąd w koń cu stycz nia orzekł, że An ge -
lo Ca lo ia i je go praw nik Ga brie le Liuz zo
ma ni pu lo wa li sprze da żą nie ru cho mo ści 

ban ku do tknię te go skan da lem w la tach 2001–2008
dla wła sne go zy sku.

Ca lo ia, lat 81, i Liuz zo, lat 97 lat (sic!), któ rych
pro ces roz po czął się w 2018 r., zo sta li ska za ni 
na 8 lat i 11 mie się cy wię zie nia. Syn Liuz za, Lam ber -
to Liuz zo, lat 55, otrzy mał wy rok 5 lat i 2 mie sią ce
wię zie nia za udział w prze stęp stwie. Męż czy znom
na ka za no rów no cze śnie wy pła ce nie ban ko wi 23 mln 
eu ro od szko do wa nia.

Ża den z oskar żo nych nie był obec ny na sa li 
są do wej przy wy da niu wy ro ku, zaś ad wo kat An ge la
Ca lo ia za po wie dział ape la cję.

W ak cie oskar że nia z 2018 r. pro ku ra to rzy wa ty -
kań scy oskar ży li Ca lo ię i je go praw ni ka o spo wo do -
wa nie strat w wy so ko ści po nad 50 mln eu ro 
dla ban ku, ofi cjal nie zna ne go ja ko In sti tu te for the
Works of Re li gion. 

Męż czy źni zo sta li oskar że ni o de frau da cję pie nię -
dzy ze sprze da ży 29 nie ru cho mo ści ban ku, po ło żo -
nych w więk szo ści w Rzy mie lub w je go oko li cach.
Jed nak sąd nie zna lazł wy star cza ją cych do wo dów,
aby ska zać ich w od nie sie niu do nie któ rych in nych
nie ru cho mo ści.

Oskar że nie zro dzi ło się pod czas po rząd ko wa nia
ak ty wów w ban ku. W 2010 r. pa pież Be ne -
dykt XVI po wo łał or gan nad zo ru fi nan so we go, 

zna ny obec nie ja ko Urząd Nad zo ru i In for ma cji Fi -
nan so wej, w ce lu mo ni to ro wa nia prze strze ga nia
przez bank mię dzy na ro do wych stan dar dów do ty czą -
cych prze stępstw fi nan so wych. 

Ini cja ty wa ta za po cząt ko wa ła wie le re form, któ re
by ły kon ty nu owa ne przez pa pie ża Fran cisz ka. Bank
za mknął ty sią ce kont, gdy oka za ło się, że pro fi le
klien tów nie by ły zgod ne z de kla ro wa ną mi sją ban -
ku, po le ga ją cą na służ bie „dzie łom re li gij nym”.

W 2019 r. skar ga ban ku wy wo ła ła nie spo dzie wa -
ny na lot po li cji wa ty kań skiej na biu ra nad zo ru fi nan -
so we go i Se kre ta rza Sta nu, or ga nu wy ko naw cze go
Sto li cy Apo stol skiej. Bank sprze ci wił się proś bie Se -
kre ta ria tu o po życz kę po nad 100 mln eu ro na sfi nan -
so wa nie za ku pu nie ru cho mo ści w lon dyń skiej dziel -
ni cy Chel sea. Bank uznał bo wiem trans ak cję za po -
dej rza ną.

W efek cie Wa ty kan oskar żył wło skie go biz nes me -
na o wy mu sze nie, de frau da cję, oszu stwo i pra nie
pie nię dzy w związ ku z tą in we sty cją. 

Pa pież Fran ci szek za rzą dził od te go mo men tu
prze ka za nie wszyst kich ak ty wów fi nan so wych Se -
kre ta ria tu do skar bu Sto li cy Apo stol skiej, któ ry ma
za rzą dzać pra wie wszyst ki mi in we sty cja mi Sto li cy
Apo stol skiej wraz z Ban kiem Wa ty kań skim.

Wy rok są du br. od bił się sze ro kim echem w krę -
gach fi nan so wych Włoch, Wiel kiej Bry ta nii i ca łej
Unii Eu ro pej skiej.

Adam Wol ski

Watykański sąd uznał byłego prezesa banku watykańskiego winnym

defraudacji i prania brudnych pieniędzy podczas pontyfikatów Jana Pawła II 

i Benedykta XVI, zamykając tym samym rozdział w długoterminowym

porządkowaniu jego finansów.

BYŁY PREZES BANKU WATYKAŃSKIEGO SKAZANY

W Watykanie też są złodzieje

Gigant wśród funduszy typu private equity Blackstone Group Inc. zgodził się

pod koniec stycznia na zakup spółki ubezpieczeń na życie Allstate Life

Insurance Co. od jej spółki – matki – Allstate Corp. za 2,8 mld dol. 

ALLSTATE SPRZEDA KULEJĄCE UBEZPIECZENIA NA ŻYCIE 

Fundusz chce zarobić, 
dlatego patrzy w przyszłość

J
est to ostat nia z wie lu trans ak cji po mię dzy fir ma -
mi fi nan so wy mi i ubez pie cze nio wy mi, do ja kich
do szło na prze ło mie 2020 i 2021 r. na ryn ku ame -

ry kań skim.
Al l sta te Li fe In su ran ce Co. ma ok. 80% udzia łu

w war tych 23 mld dol. re zer wach na ży cie i eme ry -
tu ry fir my -mat ki Al l sta te Corp. Stro ny spo dzie wa ją
się za mknię cia trans ak cji w dru giej po ło wie 2021 r.

– Cie szy my się, że mo że my za wrzeć tę trans ak cję,
po nie waż Black sto ne na dal z po wo dze niem roz wi ja
swo ją dzia łal ność ubez pie cze nio wą – oświad czył Gil -
les Del la ert, glo bal ny szef Black sto ne In su ran ce So -
lu tions.

Fir my fi nan so we w USA ku pu ją co raz czę ściej
spół ki pro wa dzą ce ubez pie cze nia na ży cie i eme ry -
tal ne. W po ło wie stycz nia gru pa fi nan so wa 
Si xth Stre et Part ners ogło si ła za kup fir my Tal cott
Re so lu tion, pro wa dzą cej ubez pie cze nia na ży cie
za 2 mld dol.

Od cza su ogól no świa to we go kry zy su w 2008 r.
fun du sze ty pu pri va te equ ity, za rzą dza ją ce ak ty wa mi
i in ne ro dza je in sty tu cji fi nan so wych ku po wa ły pa -
kie ty po lis na ży cie i rent, a na wet ca łe jed nost ki
ope ra cyj ne, po nie waż ubez pie czy cie le za wę zi li swo -
ją dzia łal ność i zby li wie le z ofe ro wa nych wcze śniej
klien tom pro duk tów. Uzna li, że bar dzo ni skie sto py
pro cen to we przy ha mo wa ły znacz ną część tej dzia łal -
no ści, szko dząc ich zy skom.

Naj lep szym na to do wo dem jest fakt, że zna ny
w Sta nach Zjed no czo nych z ubez pie czeń sa mo cho -
dów ubez pie czy ciel Al l sta te mu siał przy znać, 

że je go jed nost ka ubez pie czeń na ży cie po nio sła
w pierw szych dzie się ciu mie sią cach 2020 r. stra tę
net to w wy so ko ści 23 mln dol. 

Za to ubez pie cze nia po jaz dów za pew ni ły fir mie
so wi ty do chód, gdyż z ra cji pan de mii Co vid -19
Ame ry ka nie rza dziej uży wa li aut i tym sa mym po wo -
do wa li mniej wy pad ków. Wy pła ca ne klien tom od -
szko do wa nia zde cy do wa nie więc spa dły. 

Skło ni ło to na wet wio sną ub.r. Al l sta te, jak i in -
nych du żych ubez pie czy cie li, do zwro tu czę ści ze -
bra nych skła dek ubez pie cza ją cym w po sta ci kre dy -
tów na ich ra chun ki za ko lej ne mie sią ce. Tzw. pro -
gram „Shel ter -in -Pla ce Pay back” Al l sta te trwał do la -
ta i prze kro czył war tość 1 mld dol.

Je śli cho dzi o trans ak cje z udzia łem na byw ców fi -
nan so wych, to w wie lu przy pad kach ci no wi cju sze
na trud nym ryn ku ubez pie czeń na ży cie dą żą
do czer pa nia zy sków z opłat za za rzą dza nie in we sty -
cja mi i mą dre in we sto wa nie skła dek pła co nych
przez klien tów. 

Wie le te go ro dza ju umów do ty czy ło pod sta wo we -
go pro duk tu oszczęd no ścio we go, zna ne go ja ko sta ła
ren ta. Jest on bar dzo po dob ny do ban ko we go cer ty -
fi ka tu de po zy to we go i cie szy się du żym po wo dze -
niem wśród za moż niej szych Ame ry ka nów.

Po nad to nimb wiel kie go i sku tecz ne go in we sto ra,
ja kim jest nie wąt pli wie Black sto ne, też ro bi swo je.
Fun dusz nie po wi nien więc w przy szło ści na rze kać
na brak klien tów, o czym wie dzą do sko na le obie
stro ny trans ak cji.

AW
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Eu ro pa: zmie nić prze pi sy 

dla do bra kli ma tu 
Eu ro pej scy re gu la to rzy mu szą zmo dy fi ko wać swo je prze pi sy
ka pi ta ło we, aby dać ubez pie czy cie lom swo bo dę in we sto wa -
nia w pro jek ty in fra struk tu ral ne przy ja zne dla kli ma tu. – Obec -
nie ra my re gu la cyj ne, ja kie ma my w Eu ro pie, wła ści wie
znie chę ca ją nas do po mo cy w trans for ma cji – po wie dział
Oli ver Ba ete, dy rek tor ge ne ral ny Al lianz, prze ma wia jąc na wir -
tu al nej se sji Świa to we go Fo rum Eko no micz ne go po świę co nej
fi nan so wa niu przej ścia na go spo dar kę ni sko wę glo wą. Ja ko
ubez pie czy ciel eu ro pej ski Al lianz pod le ga prze pi som zwa nym
So lven cy II, wpro wa dzo nym po kry zy sie fi nan so wym dla za -
pew nie nia wy star cza ją cych za so bów fi nan so wych na wy pła ty
z po lis w cza sie do wol ne go przy szłe go kry zy su. Jed nak że
prze pi sy te są kry ty ko wa ne za zmu sza nie ubez pie czy cie li
do za mra ża nia zbyt wiel kich ilo ści pie nię dzy, co unie moż li wia
ich in we sto wa nie w ja kieś ak ty wa. 
– Je ste śmy prze ka pi ta li zo wa ni. Je śli się in we stu je na gieł -
dzie w ak cje, któ re po tra fią być bar dzo nie sta bil ne i szyb ko
tra cić na war to ści, to jed no, ale my sto su je my tę sa mą lo gi -
kę ka pi ta ło wą do in we sty cji in fra struk tu ral nych, cho ciaż tu
ry zy ko jest zu peł nie in ne. Wśród ape li po li ty ków o udział ka -
pi ta łu sek to ra pry wat ne go w fi nan so wa niu glo bal nej trans for -
ma cji ener ge tycz nej Ba ete stwier dził, że jest to pro blem za sad -
ni czy i mu si być roz wią za ny bar dzo szyb ko. (Reu ters)

IATA: jak się za szcze pisz, 

to po le cisz
Bran ża lot ni cza zwró ci ła się do Świa to wej Or ga ni za cji Zdro wia
o stwier dze nie, że oso by za szcze pio ne prze ciw ko ko ro na wi ru -
so wi mo gą bez piecz nie po dró żo wać bez ko niecz no ści od by -
wa nia kwa ran tan ny. We dług IATA (Zrze sze nia Mię dzy na ro do -
we go Trans por tu Lot ni cze go) przy ję cie ta kiej za sa dy jest istot -
ne dla wpro wa dze nia cy fro we go do ku men tu po dró ży, kie dy
licz ba za ka żeń spad nie i lu dzie bę dą mo gli zno wu się prze -
miesz czać bez ogra ni czeń. – Trze ba, że by WHO wy stą pi ła
i po wtó rzy ła to, co mó wi my my, aby zo sta ło to po wszech nie
przy ję te – że kie dy jest się za szcze pio nym, nie mu si się
prze cho dzić przez te wszyst kie pro ce du ry – po wie dział
na kon fe ren cji pra so wej Nick Ca re en, wi ce pre zes IATA ds.
pa sa żer skich. Wy pra co wy wa nie po wszech nych stan dar dów
cer ty fi ka tów szcze pie nia, klu czo wy aspekt pro po no wa nej
przez IATA apli ka cji na smart fo na Tra vel Pass mu si je go zda -
niem przy spie szyć. Pa pie ro we za świad cze nie jest ła twe
do sfał szo wa nia, o czym moż na się by ło już prze ko nać. Apli -
ka cja, w któ rej mo że się zna leźć rów nież ne ga tyw ny wy nik te -
stu, ma dzia łać od mar ca. Ko mi tet kry zy so wy WHO ds. Co vid -
-19 nie re ko men du je pań stwom żą da nia świa dec twa szcze -
pie nia od przy jeż dża ją cych, po nie waż nie zna ny jest wpływ
szcze pień na zmniej sze nie trans mi sji wi ru sa. Za miast te go
pań stwa po win ny wpro wa dzić sko or dy no wa ne, spraw dzo ne
środ ki za pew nia ją ce bez piecz ne po dró żo wa nie. Od po cząt ku
pan de mii bran ża lot ni cza i tu ry stycz na ape lu ją do rzą dów i in -
sty tu cji świa to wych o współ pra cę w ce lu uła twie nia prze kra -
cza nia gra nic. Brak spój no ści i na głe zmia ny prze pi sów znie -
chę ci ły do po dró żo wa nia więk szość lu dzi, sta wia jąc wie le firm
wo bec po nu rej per spek ty wy. (Blo om berg)

M&A: naj więk sze 

trans ak cje trans gra nicz ne 
War ta 1,2 mld dol. trans ak cja in we sty cji na ryn ku nie pu blicz -
nym po mię dzy Bro ok field Bu si ness Part ners a Gen worth MI
Ca na da by ła naj więk szą trans gra nicz ną trans ak cją w bran ży
ubez pie cze nio wej w IV kw. 2020 r. War tość wszyst kich trans -
ak cji trans gra nicz nych ogło szo nych w IV kw. wy nio sła 5,27
mld dol. War tość ta jest o 42,2% niż sza od osią gnię tej w po -
przed nim kwar ta le i o 47,2% wyż sza w po rów na niu ze śred nią
z ostat nich 4 kwar ta łów wy no szą cą 3,58 mld dol. Licz ba
trans ak cji trans gra nicz nych wzro sła o 47,06% w sto sun ku
do śred niej z ostat nich 4 kwar ta łów i wy nio sła 25 w sto sun ku
do 17. Ame ry ka Płn. przo do wa ła w ak tyw no ści, z trans ak cja mi
trans gra nicz ny mi o war to ści 2 mld dol. Naj więk sze 5 trans ak -
cji trans gra nicz nych w bran ży ubez pie cze nio wej wy czer pa -
ło 82,9% cał ko wi tej war to ści ta kich trans ak cji w IV kw. 2020 r.
Ich łącz na war tość wy nio sła 4,37 mld dol.        (Glo bal Da ta)

K R O N I K A  Ś W I A T

w w w . g u . c o m . p l

gu.com.pl/newsletter Zamów nasz codzienny, darmowy newsletter

D
la ryn ku ubez pie czeń na ży cie i zdro wot nych
skut ki pan de mii bę dą wręcz ko rzyst ne – wy -
ni ka z an kie ty prze pro wa dzo nej przez Glo -

bal Da ta. Re spon den ci wska zu ją na po zy tyw ny
wpływ na pro duk ty ży cio we i zdro wot ne, bo wiem
kon su men ci i fir my w po czu ciu za gro że nia ze stro -
ny ko ro na wi ru sa chcą lep szej ochro ny w po sta ci ta -
kich po lis.

Ben Ca rey -Evans, ana li tyk z Glo bal Da ta, ko -
men tu je: – Ubez pie cze nie na wy pa dek przerw w dzia -
łal no ści jest ko lej nym pro duk tem, któ ry zy skał
na pan de mii Co vid -19. Fir my na ca łym świe cie ucier -
pia ły wsku tek wy mu szo ne go za mknię cia w 2020
i 2021 r. Praw do po dob nie po zy tyw ny wpływ na tę li -
nię ubez pie czeń bę dzie od czu wal ny co raz sil niej z cza -
sem, gdyż wła ści cie le firm bę dą za in te re so wa ni po li -
sa mi, któ re obej mu ją ochro nę w sy tu acji pan de mii. 

Ta ki pro dukt zna la zł by się praw do po dob nie
na jesz cze wyż szym miej scu, gdy by nie dys ku sje, czy
ubez pie czy cie le po win ni wy pła cać od szko do wa nia
za zda rze nia zwią za ne z Co vid -19.

Chy ba naj bar dziej za ska ku ją cym wy ni kiem an -
kie ty jest pią te miej sce ubez pie czeń po dróż nych.

10% re spon den tów uwa ża, że od dzia ły wa nie pan -
de mii na ten ro dzaj ubez pie czeń jest jak naj bar -
dziej po zy tyw ne.

Wy da je się, że jest to my śle nie znacz nie wy bie -
ga ją ce w przy szłość, ja ko że ubez pie cze nia po dróż -
ne ucier pia ły w 2020 r. i z pew no ścią nie podźwi -
gną się w 2021 r., bio rąc pod uwa gę trwa ją ce wciąż
ogra ni cze nia w po dró żo wa niu. 

Nie mniej jed nak, po dob nie jak w wy pad ku
ubez pie czeń od przerw w dzia łal no ści, kon su men -
ci mo gą prze ja wiać więk szą skłon ność do za opa -
try wa nia się w kom plek so we po li sy po dróż ne, kie -
dy wresz cie bę dą mo gli znów od by wać po dró że za -
gra nicz ne. Mo że to ozna czać, że w tej li nii ubez pie -
czeń na stą pi sil ne od bi cie, kie dy już skoń czy się
pan de mia.

– Re spon den ci by li sto sun ko wo rów no po dzie le ni,
a ża den pro dukt nie uzy skał po wy żej 19% gło sów.
Świad czy to o pa nu ją cej obec nie nie pew no ści, jed nak
po ka zu je za ra zem, że kil ka czo ło wych pro duk tów 
mo że od nieść ko rzyść w dłuż szej per spek ty wie, 
po mi mo obec nych za kłó ceń – pod su mo wu je Ben
Ca rey -Evans.                                                          ■

ANKIETA GLOBAL DATA

Ubezpieczenia podróżne zyskają 
na pandemii, ale nie zaraz
Pandemia spowodowała poważne zakłócenia w działalności tysięcy firm, 

a co za tym idzie, ogromne spadki w niektórych liniach ubezpieczeń, 

ale część produktów może na niej skorzystać na dłuższą metę.
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U
sta wa z 11 ma ja 2017 r.
(Dz.U. z 2020 r.,
poz. 1415) okre śla m.in.:

za sa dy uzy ski wa nia upraw nień
do wy ko ny wa nia za wo du bie głe -
go re wi den ta i wy ko ny wa nia te go
za wo du, or ga ni za cji sa mo rzą du
za wo do we go bie głych re wi den -
tów, or ga ni za cji i dzia łal no ści
firm au dy tor skich oraz za sad od -
po wie dzial no ści bie głych re wi -
den tów. 

Czym zaj mu je się 

bie gły re wi dent?

Za wód bie głe go re wi den ta
po le ga na prze pro wa dza niu
czyn no ści re wi zji fi nan so wej,
czy li au dy tu fi nan so we go da ne -
go pod mio tu go spo dar cze go,
po przez ba da nie spra woz dań fi -
nan so wych ma ją cych na ce lu
usta le nie, czy da na jed nost ka
przed sta wia w spo sób rze tel ny
i nie wa dli wy – zgod ny z obo wią -
zu ją cym po rząd kiem praw nym
– sy tu ację fi nan so wą i ma jąt ko -
wą oraz wy pra co wa ny wy nik fi -
nan so wy. 

Prze pro wa dza ny przez bie głe -
go re wi den ta au dyt fi nan so wy
mo że do ty czyć:

● Ba da nia usta wo we go, czy li
ba da nia rocz ne go skon so li do wa -
ne go spra woz da nia fi nan so we go
gru py ka pi ta ło wej lub ba da nia
rocz ne go spra woz da nia fi nan so -
we go, któ re go obo wią zek prze -
pro wa dze nia wy ni ka z art. 64
usta wy z 29 wrze śnia 1994 r.
o ra chun ko wo ści (Dz.U. z 2020
r., poz. 568), in nych ustaw lub
prze pi sów pra wa Unii Eu ro pej -
skiej. Trze ba pa mię tać, że ba da -
niu spra woz da nia rocz ne go nie
pod le ga ją wszyst kie spół ki ka pi -
ta ło we.

● Ba da nia do bro wol ne go,
któ re jest prze pro wa dza ne
na pod sta wie de cy zji da nej jed -
nost ki, a nie na pod sta wie obo -
wiąz ku wy ni ka ją ce go z prze pi -
sów pra wa.

Oba ba da nia prze pro wa dza ne
są zgod nie z kra jo wy mi i mię -
dzy na ro do wy mi stan dar da mi ta -
kie go ba da nia wy ni ka ją cy mi
z prze pi sów pra wa, za sad etycz -
nych oraz usta leń sa mo rzą dów
za wo do wych. Pod miot, bie głe go
re wi den ta do prze pro wa dze nia
spra woz da nia, z za sa dy po wo łu -
je or gan nad zor czy lub za ło ży -
ciel ski da nej jed nost ki, na to -
miast umo wę z nim za wie ra kie -
ru ją cy jed nost ką.

Zgod nie z art. 67 ust. 1 usta -
wy o ra chun ko wo ści kie row nik
każ dej ba da nej jed nost ki ma
obo wią zek za pew nić bie głe mu
re wi den to wi, któ ry prze pro wa -
dza au dyt (re wi zję), do stęp

do wszyst kich do ku men tów nie -
zbęd nych do spo rzą dze nia spra -
woz da nia z ba da nia, w tym:
ksiąg ra chun ko wych do wo dów
księ go wych oraz wszyst kich in -
nych do ku men tów sta no wią cych
pod sta wę do do ko ny wa nia za pi -
sów księ go wych. 

Po nad to bie gły re wi dent ma
pra wo do żą da nia in nych wy czer -
pu ją cych in for ma cji od kie row nic -
twa i pra cow ni ków ba da nej jed -
nost ki, któ re są nie zbęd ne do wy -

ja śnie nia ba da nych za gad nień. Ba -
da ją cy re wi dent ma pra wo uzy ski -
wa nia in for ma cji od ban ków, kon -
tra hen tów, do rad ców praw nych,
fi nan so wych itd.

Peł no praw ny bie gły re wi dent
mu si być wpi sa ny do re je stru bie -
głych re wi den tów, któ ry pro wa -
dzi Kra jo wa Ra da Bie głych Re -
wi den tów. Mu si on tak że speł nić
wszyst kie wa run ki okre ślo ne
pra wem: ko rzy stać z peł ni praw
pu blicz nych, mieć peł ną zdol -
ność do czyn no ści praw nych,
nie po szla ko wa ną opi nię i nie być
ska za nym za po peł nie nie prze -
stęp stwa skar bo we go. 

Mu si mieć ukoń czo ne stu dia
wyż sze, od być rocz ną prak ty kę
w za kre sie ra chun ko wo ści
w Unii Eu ro pej skiej i co naj -
mniej dwu let nią apli ka cję w fir -
mie au dy tor skiej za re je stro wa nej
w UE pod kie row nic twem bie głe -
go re wi den ta. Do te go mu si zdać
po zy tyw nie eg za min kan dy dac -
ki, a na stęp nie eg za min dy plo -
mo wy i zło żyć ślu bo wa nie
przed pre ze sem KRBR.

Bie gły re wi dent mo że wy ko -
ny wać swój za wód ja ko:

● oso ba fi zycz na pro wa dzą ca
dzia łal ność we wła snym imie niu
i na wła sny ra chu nek;

● wspól nik pod mio tu upraw -
nio ne go, czy li fir my au dy tor -
skiej;

● oso ba za trud nio na – w sto -
sun ku pra cy – w fir mie au dy tor -
skiej;

● oso ba za trud nio na w fir mie
au dy tor skiej na pod sta wie umo -
wy cy wil no praw nej.

Wszyst kie wy żej wy mie nio ne
for my wy ko ny wa nia za wo du
moż na ze so bą łą czyć. 

Fir ma au dy tor ska

Naj bar dziej zna ną for mą za -
trud nie nia jest fir ma au dy tor ska,
ja ko jed nost ka, w któ rej ba da nia
spra woz dań fi nan so wych prze -
pro wa dza ją bie gli re wi den ci. Fir -
ma ta ka mu si być sa ma wpi sa na
na li stę, po dob nie jak wszy scy
bie gli re wi den ci. 

Pod sta wo wym przed mio tem
każ dej fir my au dy tor skiej
(art. 47 usta wy) jest wy ko ny wa -
nie czyn no ści re wi zji fi nan so wej.
Fir ma au dy tor ska (ta ką jest rów -
nież jed no oso bo wa dzia łal ność
bie głe go re wi den ta) mo że wy ko -
ny wać usłu gi po krew ne okre ślo -
ne w usta wie.

Prak tycz nie każ da dzia łal ność
bie głe go re wi den ta jest pro wa -
dzo na w for mie fir my au dy tor -
skiej: ja ko do pusz czo nej pra wem
spół ki, fir my oso by fi zycz nej lub
bie głych re wi den tów w nich za -

trud nio nych. In ne for my są
w mniej szo ści.

Obo wiąz ko we ubez pie cze nie OC

fir my au dy tor skiej 

– bie głe go re wi den ta

Dzia łal ność firm au dy tor -
skich i bie głych re wi den tów jest
bar dzo skom pli ko wa na i szcze -
gó ło wo ure gu lo wa na we wspo -
mnia nej już usta wie. W to ku wy -
ko ny wa nia czyn no ści re wi zji fi -
nan so wej i usług po krew nych

mo że dojść do po wsta nia błę -
dów, prze oczeń, roz bież no ści
w in ter pre ta cji fak tów i prze pi -
sów oraz wie lu in nych przy pad -
ków mo gą cych ro dzić rosz cze nia
od szko do waw cze. 

Dla te go każ da fir ma au dy tor -
ska jest obo wią za na (art. 53
ust. 6 usta wy o bie głych re wi den -
tach) za wrzeć umo wę ubez pie -
cze nia od po wie dzial no ści cy wil -
nej z ty tu łu wy ko ny wa nia czyn -
no ści re wi zji fi nan so wej.

Szcze gó ło we wa run ki ubez -
pie cze nia zo sta ły okre ślo ne roz -
po rzą dze niem mi ni stra roz wo ju
i fi nan sów z 7 li sto pa da 2017 r.
w spra wie obo wiąz ko we go ubez -
pie cze nia od po wie dzial no ści cy -
wil nej fir my au dy tor skiej (Dz.U.
z 2017 r., poz. 2074). 

Obo wią zek ubez pie cze nia od -
po wie dzial no ści cy wil nej fir my
au dy tor skiej po wsta je nie pó -
źniej niż w dniu po prze dza ją cym
dzień wy ko ny wa nia czyn no ści
re wi zji fi nan so wej i usta je
z dniem skre śle nia z li sty firm
au dy tor skich. 

Ubez pie cze niem tym ob ję ta
jest od po wie dzial ność cy wil na
fir my au dy tor skiej (bie głe go re -
wi den ta) za szko dy bę dą ce na -
stęp stwem dzia ła nia lub za nie -
cha nia ubez pie czo ne go lub oso -
by, za któ rą po no si od po wie -
dzial ność w związ ku z pro wa -
dzo ną dzia łal no ścią za wo do wą
w okre sie ubez pie cze nia.

Za kres od po wie dzial no ści nie
mo że być umow nie ogra ni czo ny
przez ubez pie czy cie la, a sa mo
ubez pie cze nie nie obej mu je kil -
ku przy pad ków szkód, po dob nie
jak w in nych obo wiąz ko wych
ubez pie cze niach za wo do wej od -
po wie dzial no ści cy wil nej. 

Mi ni mal na su ma gwa ran cyj na
w od nie sie niu do jed ne go
i wszyst kich zda rzeń w okre sie
ubez pie cze nia w jed nym ro ku, je -
śli przed mio tem dzia łal no ści są
czyn no ści re wi zji fi nan so wej, wy -
no si rów no war tość 400 tys. eu ro.
Je śli fir ma au dy tor ska pro wa dzi
tak że dzia łal ność w za kre sie
usług po krew nych, to do każ dej
z nich usta lo na jest od dziel na mi -
ni mal na su ma gwa ran cyj na za -
leż na od przed mio tu tej dzia łal -
no ści. Kwo ty te do ubez pie cze nia
su mu je się, a roz po rzą dze nie
okre śla ich mi ni mal ną wy so kość. 

Ubez pie cze nie OC fir my au dy -
tor skiej moż na wy ko nać w kil ku
za kła dach ubez pie cze nio wych,
z któ ry mi Al wis & Se cu ra po sia -
da za war te umo wy agen cyj ne. 

Naj waż niej sze jest do bre roz -
po zna nie po trzeb i za kre su
świad czo nych przez nie usług
oraz po trzeb nych in nych ubez -
pie czeń, czę sto nie uświa da mia -
nych so bie przez fir my au dy tor -
skie i bie głych re wi den tów. 

Obo wiąz kiem przy go to wu ją -
ce go ofer tę ubez pie cze nia jest
kom plek so we roz po zna nie po -
trzeb i za pro po no wa nie peł nej
ochro ny, na wet je śli klient jej
w ca ło ści nie przyj mie. Spe cja li -
ści Al wi sa po mo gą w dal szym
po pro wa dze niu pro ce du ry za -
war cia ubez pie cze nia.

Bie gły re wi dent to za wód za -
ufa nia pu blicz ne go, praw nie
chro nio ny. Pol ska Izba Bie głych
Re wi den tów – do któ rej przy na -
leż ność jest obo wiąz ko wa – wska -
zu je, że fun da men ta mi te go za wo -
du są przede wszyst kim obiek ty -
wizm, uczci wość i prze strze ga nie
za sad ety ki. W oce nie Izby to naj -
bar dziej pre sti żo wy ty tuł, ja ki mo -
że uzy skać spe cja li sta z sek to ra
księ go wo -fi nan so we go w Pol sce.
W swo jej co dzien nej pra cy bie gły
re wi dent nie tyl ko spo rzą dza
spra woz da nia fi nan so we, z czym
jest naj czę ściej ko ja rzo ny, ale
rów nież zaj mu je się sze ro ko ro zu -
mia ną księ go wo ścią, au dy ta mi
praw no -po dat ko wy mi, a tak że do -
radz twem praw no -po dat ko wym. 

Idąc za re gu la cją usta wo wą,
za wód ten po le ga na: wy ko ny wa -
niu czyn no ści re wi zji fi nan so -
wej, świad cze niu usług ate sta cyj -
nych in nych niż czyn no ści re wi -
zji fi nan so wej, nie za strze żo nych
do wy ko ny wa nia przez bie głych
re wi den tów oraz świad cze niu
usług po krew nych.

dr Sta ni sław Ku ta
do rad ca za rzą du

Al wis & Se cu ra

Określone przepisami prawa podmioty prowadzące działalność gospodarczą

podlegają obowiązkowemu badaniu sprawozdań finansowych po

zakończeniu każdego roku gospodarczego. Badania tych sprawozdań

przeprowadza biegły rewident, którego obowiązki oraz zasady działania są

określone przez ustawę o biegłych rewidentach, firmach audytorskich oraz

nadzorze publicznym. 

ABC ZAWODOWEJ ODPOWIEDZIALNOŚCI CYWILNEJ (17) 

OC firmy audytorskiej 
– biegłego rewidenta 

W toku wykonywania czynności rewizji 

finansowej i usług pokrewnych może dojść 

do powstania błędów, przeoczeń, 

rozbieżności w interpretacji faktów i przepisów

oraz wielu innych przypadków mogących 

rodzić roszczenia odszkodowawcze. 
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A
le te raz, po ro ku epi de mii,
o ile w ogó le jest ja kaś,
Wol ność jest w nie bez pie -

czeń stwie. Po praw dzie, to już
od daw na, o tym twe eto wał pre -
zy dent Trump, mó wił Ste ve Ban -
non oskar żo ny o zde frau do wa -
nie ka wał ków, tak po trzeb ne go
dla ochro ny Wol no ści, mu ru
z Mek sy kiem. Tak, ten sam Ban -
non, któ ry za po wie dział im plo -
zję w Bruk se li. Praw da, że i on
na od chod nym zo stał uła ska wio -
ny, z ko rzy ścią dla Wol no ści.
Lecz i szko da, że czło wiek ba wół
i in ni wy zwo li cie le Kon gre su te -
go sa me go nie do cze ka li. Cóż,
Wol ność prze gra ła wy bo ry.

Naj więk szym do wo dem na ogra -
ni cze nie wol no ści jest no sze nie ma -
se czek. Zło śli wie odro bi nę (ale
cel nie) na zy wa ne są one a to 
„ob ro ża mi”, a to „ka gań ca mi”
na mor dy na iw nych co vi dian

(spo ty ka się też okre śle nie „gę by”
oraz „nie wol ni cy” itp.). 

Jest rze czą oczy wi stą i zo sta ło
to wie lo krot nie udo wod nio ne
na YouTu be, że ma secz ki
przed ni czym nie chro nią, bo gdy -
by chro ni ły, to kto by je do stał?
Bo ga cze i wro go wie Wol no ści. To
oczy wi ste, że za spra wą stoi Rząd
Świa to wy, bo po wiedz my so bie
jed nak, że z Bil lem Gejt sem to
tro chę in na spra wa i in ne ciem ne
in te re sy – on w koń cu wzbo ga ci
się na kli ma cie.

No więc De ep Sta te, jak cel -
nie to na zy wa ją wol no ściow cy
ame ry kań scy (choć by czło wiek
ba wół i in ni sztur mow cy ba gna
na Ka pi to lu) ma wiel ki zwią zek
z taj ny mi zmo wa mi wska za ny mi
przez QA no na. Nie sły sze li ście
o QA no nie?! To trzy maj cie się,
za raz wy ja śni my. 

Nie się ga my już na wet
do sław nej Piz za ga te, bo spra wie
zwa bia nia przez Clin to nów dzie -
ci do piz ze rii w Wa szyng to nie,
gdzie by ły po ry wa ne, a po tem

gwał co ne i zja da ne przez prze -
ciw ni ków Wol no ści, zo stał ukrę -
co ny łeb. Tak... przez Głę bo kie
Pań stwo! Już wi dzi cie! 

To rzecz na świe cie ty po wa, że
Wro gów Wol no ści trud no schwy -
tać: są do brze za ma sko wa ni
i chro nie ni przez sprze daj ne me -
dia. Ale przed mą dro ścią QA no -
na i tak się nie ukry ją. QA non
wie lo krot nie pi sał w sie ci, że pre -
zy dent Trump od daw na pro wa -
dzi taj ną woj nę z taj ną or ga ni za -
cją świa to wą, któ ra chce prze jąć
wła dzę nad Wol nym świa tem.
O taj nej, a jak że, ro li Mer kel,
wnucz ki Hi tle ra, czy To mie
Hank sie, pe do fi lu w służ bie wro -
gów Wol no ści, też już tym, któ -
rzy szu ka ją Praw dzi wych wia do -
mo ści, wia do mo. 

I na wet je że li po sfał szo wa -
nych wy bo rach plan „Sztorm”
(obro na Wol no ści!) nie zo sta nie
zre ali zo wa ny, to Q jest w sie ci
i bę dzie da lej ujaw niał dla do bra
Wol no ści. Da, re bja ta!

Wra ca jąc do za ku tych w ma -
secz ki, na iw nych co vi dian, to zo -
bacz cie kłam stwa, któ re le ją
do głów na iw ne mu spo łe czeń stwu
pro fe so ro wie me dy cy ny. Jest wy -
jąt ko wą per fi dią, jak na ukow cy
da li się ku pić kon cer nom far ma -
ceu tycz nym. 

Do da my, że wcze śniej nie da li
się ku pić kon cer nom ener ge tycz -
nym, sie jąc fan ta zje o zmia nie
kli ma tu, a każ dy prze cież wi dzi,
że śnieg pa da, nas nie oszu ka cie.
To tyl ko do peł nia ob ra zu sprze -
daj no ści i nie sprze daj no ści na -
ukow ców, to ko lej ni wro go wie
Wol no ści.

Ale nad cho dzi ju trzen ka swo -
bo dy, bo lu dzie ma ją COVIDA
dość! Na praw dę, ile da się sie -
dzieć w za mknię ciu. A o biz nes,
szcze gól nie ten ma ły, nikt się nie
trosz czy. Pa da ją ho te le i re stau -
ra cje, przed się bior cy od mie się -
cy nie za ro bi li ani gro sza, to
praw dzi we ludz kie tra ge die. 

Więc to oczy wi ste, że otwie ra -
my dys ko te ki. I wła ści ciel za ro bi,

i lu dzie bę dą mo gli się wy rwać
z co vi do wej nie wo li. Wi rus wca -
le nie jest tak gro źny, a na wet
gdy ktoś umie ra, to zwy kle z po -
wo du cho rób to wa rzy szą cych.
To praw da, że wie le osób w ogó -
le umar ło, ile z te go jed nak w wy -
ni ku za mknię cia szpi ta li? Ile
osób by ży ło, gdy by przy chod nie
pra co wa ły i przyj mo wa ły nor -
mal nie każ de go, bez stra sze nia
lu dzi ma secz ka mi? Myśl! 

Ma my te raz szcze pion kę wy -
cią gnię tą z ku fra przez pa zer ne
ame ry kań skie kor po ra cje, jak ta
od tu rec kich emi gran tów z Pfi ze -
ra czy od Mo der ny z li bań skim
za ło ży cie lem. I w su mie niech ją
bie rze, kto chce, my się jesz cze
za sta no wi my, w koń cu jest Wol -
ność. Nie po koi jed nak, że co raz
gło śniej o tym, że li nie lot ni cze
bę dą wy ma ga ły za świad cze nia
o szcze pie niu. Nie wo la...

W koń cu jak przyj dzie co
do cze go, da my się za szcze pić.
Mu si my prze trwać tę bi twę
o Wol ność, by da lej od kry wać
Praw dę. No wy, cy fro wy świat 
da je nam nie skoń czo ne moż li -
wo ści. Wiel ka przy szłość przed
obroń ca mi Wol no ści.

*Wszyst kie in for ma cje przy to -
czo ne przez au to ra w tek ście po -
cho dzą z sie ci, choć au tor nie ko -
niecz nie się z ni mi zga dza. 

dr Je rzy Pod lew ski

Nie ma większego ryzyka niż ograniczenie Wolności. Wolność jest wpisana 
w ustawę zasadniczą i jest przyrodzonym prawem każdego obywatela. 
Można ją ograniczyć tylko w drodze ustawy, czarno na białym. 

RYZYKONOMIA

Do covidian* 

APEL SPBU IR

Po trzeb na
krew 
Sto wa rzy sze nie Pol -
skich Bro ke rów Ubez -
pie cze nio wych i Re ase -
ku ra cyj nych za ape lo wa -
ło o po moc dla Mi cha ła

Ga bry ela ka, bro ke ra
ubez pie cze nio we go Me -
ry dian, któ ry za cho ro wał
na Co vid -19. 

Z
e wzglę du na bar dzo cięż ki
prze bieg cho ro by je dy ną
szan są dla Mi cha ła Ga bry -

ela ka jest prze szczep płuc. Obec nie
le ży on w szpi ta lu MSWiA w War -
sza wie pod ECMO (płu co -ser ce)
i zo stał za kwa li fi ko wa ny do prze -
szcze pu. Po trzeb na jest bar dzo
szyb ko krew – każ da gru pa.

Miesz kań cy War sza wy i oko -
lic krew mo gą od da wać w Cen -
trum Krwio daw stwa i Krwio lecz -
nic twa MSWiA przy uli cy Wo ło -
skiej 137, od wtor ku do piąt ku
w godz. 7.30–13.00, po da jąc da -
ne: Mi chał Ga bry elak, Szpi tal
MSWiA, War sza wa.

Link do stro ny Cen trum
Krwio daw stwa i Krwio lecz nic twa
MSWiA ze szcze gó ło wym po ło -
że niem punk tu na te re nie Szpi ta -
la MSWiA: https://ckikm swia.pl/

Krew moż na też od dać w każ -
dej in nej sta cji. Na le ży tyl ko za -
wsze po dać po wyż sze da ne.
Każ da gru pa krwi jest waż na. ■

F
ir ma ERGO He stia jest pierw szym
za kła dem ubez pie czeń w Pol sce wpi -
sa nym do re je stru or ga ni za cji ob ję -

tych EMAS. 
Cer ty fi kat zo stał przy zna ny w wy ni ku

prze pro wa dze nia au dy tu nad zo ru sys te -
mu za rzą dza nia śro do wi sko wo -ener ge -
tycz ne go. Ubez pie czy ciel otrzy mał cer ty -
fi ka ty świad czą ce o zgod no ści sys te mu
za rzą dza nia z nor mą ISO 14001:2015. 

– Cer ty fi kat z jed nej stro ny jest po twier -
dze niem, że na sza tro ska o śro do wi sko nie
jest in cy den tal na, zwią za na z po je dyn czy mi
wy da rze nia mi, ale ma cha rak ter cią gły

i sta no wi wy nik re ali za cji dłu go ter mi no wej
stra te gii. Z dru giej stro ny bę dzie po ma gać
na szej or ga ni za cji w dal szym roz wo ju i re -
ali za cji ce lów zwią za nych z ochro ną śro do -
wi ska – mó wi Ma rio Za mar ri pa, dy rek tor
ds. zrów no wa żo ne go roz wo ju Gru py
ERGO He stia. 

– Przy zna nie cer ty fi ka tu EMAS ma rów -
nież wy miar biz ne so wy, w wie lu pro jek tach
co raz czę ściej po ja wia ją się bo wiem za gad -
nie nia zwią za ne z ochro ną śro do wi ska.
W ra mach cer ty fi ka tu EMAS ini cja ty wy
ERGO He stii w za kre sie ochro ny śro do wi -
ska oraz spo sób za rzą dza nia zo sta ły do dat -

ko wo zba da ne i oce nio ne przez nie za leż -
nych au dy to rów, co bu du je wia ry god ność
na szej fir my.

Sys tem eko za rzą dza nia i au dy tu EMAS
to unij ny sys tem cer ty fi ka cji śro do wi sko -
wej. Skie ro wa ny jest do or ga ni za cji za in -
te re so wa nych wdra ża niem kom plek so -
wych roz wią zań w ob sza rze ochro ny śro -
do wi ska – za rów no przed sta wi cie li firm,
jak i in sty tu cji nie ko mer cyj nych.

Na rzę dzie wspie ra two rze nie w or ga ni -
za cjach kul tu ry zrów no wa żo ne go roz wo -
ju oraz efek tyw ne go za rzą dza nia do stęp -
ny mi za so ba mi i ener gią.  ■

ERGO HESTIA 

Ubezpieczyciel z certyfikatem EMAS
ERGO Hestia otrzymała certyfikat EMAS (EcoManagement and Audit Scheme) przyznawany
przez Generalnego Dyrektora Ochrony Środowiska. Potwierdza on, że ubezpieczyciel 
spełnia najwyższe standardy w zakresie ochrony środowiska i prowadzi działalność zgodnie 
z ideą zrównoważonego rozwoju. 

U
bez pie czy ciel za pla no wał se rię
czte rech wir tu al nych, in te rak tyw -
nych we bi na riów „Od kry zy su

do no wych moż li wo ści, ja ka jest przy -
szłość han dlu?”. In te lek tu ali ści, prak ty cy
i eks per ci biz ne so wi oraz spe cja li ści ds.
ry zy ka Atra diu sa po dej mą się pró by od -
po wie dzi na wy zwa nia, z któ ry mi mie rzą
się fir my na ca łym świe cie w kon tek ście

przy szło ści han dlu mię dzy na ro do we go
w no wej rze czy wi sto ści. 

Każ de wy da rze nie jest w peł ni in te r-
ak tyw ne, uczest ni cy mo gą za da wać py ta -
nia pa ne li stom. Pierw szy we bi nar od był
się 4 lu te go.

– Przed się bior stwa na ca łym świe cie bę -
dą mu sia ły zmie rzyć się z wie lo ma wy zwa -
nia mi, któ re spo wo do wał kry zys zwią za ny

z Co vid -19. Są wśród nich kwe stie do ty czą -
ce glo bal nych łań cu chów do staw, re ne go -
cja cji ta ryf, przy wra ca nia rów no wa gi
w świa to wych sto sun kach han dlo wych oraz
ro sną cych tren dów cy fry za cji i de glo ba li za -
cji. Chce my po móc fir mom zro zu mieć głów -
ne wy zwa nia i od na leźć się w no wej rze czy -
wi sto ści – po wie dział Pa weł Szcze pan kow -
ski, dy rek tor za rzą dza ją cy Atra diu sa.   ■

Atradius rozpoczął cykl webinariów dla przedsiębiorstw na temat przyszłości handlu
międzynarodowego. O niepewności i wyzwaniach, które przed biznesem na całym świecie
stawia kryzys gospodarczy wywołany pandemią, rozmawiają eksperci, praktycy biznesu oraz
przedstawiciele świata nauki. 

WEBINARIA ATRADIUSA

Przyszłość handlu międzynarodowego
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U
bez pie czy cie le, któ rzy
do nie daw na ofe ro wa li
zdal ny za kup tyl ko nie któ -

rych, pro stych w swo jej kon struk -
cji ubez pie czeń, stwo rzy li w szyb -
kim tem pie na rzę dzia i pro ce du ry
umoż li wia ją ce sprze daż zdal ną
pro duk tów ży cio wych, tak in dy wi -
du al nych, jak i gru po wych. Moż -
na li czyć na ich dal sze uprosz -
cze nie, ku za do wo le niu sprze -
daw ców i na byw ców tych że. 

26 stycz nia br. KPMG w Pol -
sce, fir ma dzia ła ją ca w ra mach
glo bal nej or ga ni za cji nie za leż -
nych firm świad czą cych usłu gi
pro fe sjo nal ne z za kre su au dy tu,
do radz twa po dat ko we go i do radz -
twa go spo dar cze go, opu bli ko wa ła
ra port pt. „Do świad cze nia klien -
tów w no wej rze czy wi sto ści”. 

Z ra por tu wy ni ka, że na si kon -
su men ci le piej niż w po przed niej
edy cji ba da nia oce ni li swo je do -
świad cze nia w kon tak tach z fir -
ma mi z sek to ra fi nan so we go.
Ban ki zna la zły się na 6. miej scu
wśród ba da nych dzie się ciu sek to -
rów, zaś fir my z sek to ra ubez pie -
cze nio we go na 7. miej scu (awan -
su jąc o 1 po zy cję rok do ro ku). 

W przy pad ku ban ków klu czo -
we zna cze nie dla bu do wa nia po -
zy tyw nych do świad czeń klien -
tów mia ło dzia ła nie w in te re sie
klien ta oraz ro zu mie nie je go in -
dy wi du al nych po trzeb – jak np.
pro ble mów z re gu lo wa niem
spłat. Klien ci do ce ni li rów nież
ja sną i zro zu mia łą po li ty kę ce no -
wą oraz efek tyw ne pro ce sy ob -
słu go we w ka na łach zdal nych,
któ rych wy ko rzy sta nie wśród
klien tów utrzy mu je się na re kor -
do wo wy so kim po zio mie. 

Z ko lei fir my ubez pie cze nio -
we opar ły bu do wę po zy tyw nych
do świad czeń klien tów w szcze -
gól no ści na do sto so wa niu za kre -
su ofer ty pro duk to wej do no wych
po trzeb klien tów czy umoż li wie -
niu roz wią za nia więk szej licz by
spraw w ka na łach zdal nych. 

Jak pod kre śla Mar cin Po pa -
diuk z KPMG: – Za ufa nie
do ban ków ro śnie, a ich dzia ła nia
są po zy tyw nie po strze ga ne przez
klien tów. Z ko lei fir my ubez pie cze -
nio we mo gą wy ko rzy stać pan de -
mię Co vid -19 do wy pra co wa nia
Va lue Pro po si tion le piej do sto so -
wa ne go do po trzeb klien tów. (...)
Za rów no ban ki, jak i ubez pie czy -
cie le re de fi niu ją rów nież za kres

swo jej ofer ty, eli mi nu jąc te pro duk -
ty i usłu gi, któ re ma ją naj mniej szą
war tość dla klien ta i jed no cze śnie
eko no micz ną dla in sty tu cji.

Au to rzy ra por tu pro gno zu ją,
że epi de mia zwięk szy i tak szyb -
kie tem po cy fro wych zmian,
a po ja wie nie się no we go ty pu

kon su men ta skła nia in sty tu cje fi -
nan so we do two rze nia ofer ty pro -
duk tów i usług od po wia da ją cych
na no we po trze by. Ob ser wo wa ne
prze nie sie nie cen trum ży cia
do miejsc za miesz ka nia oraz
do świa ta wir tu al ne go po wo du je,
że cy fry za cja bę dą ca spo so bem
na bu do wa nie prze wa gi kon ku -
ren cyj nej w no wej rze czy wi sto ści
jest ko niecz no ścią, aby móc się
do niej przy sto so wać.

No wy typ kon su men ta zde cy -
do wa ną więk szość spraw za ła -
twia zdal nie, dla te go w nad cho -
dzą cych la tach ka na ły cy fro we
sta ną się do my śl nym ka na łem
trans ak cyj nym dla więk szo ści
klien tów i je dy nym ka na łem ob -
słu gi dla wie lu z nich. 

Klu czo we bę dzie sku tecz ne
za rzą dza nie cy fro wą mi gra cją
klien tów, do pa so wa ną do ich
ocze ki wań, oraz za pew nie nie od -
po wied nie go po zio mu wspar cia
w po ru sza niu się po zdal nych ka -
na łach. Dzię ki ta kim dzia ła niom
fir my bę dą mo gły zwięk szać po -
ziom sa tys fak cji klien tów.

Ja kie ob sza ry dla pol skich
kon su men tów mia ły zna cze nie

w oce nie kon tak tów z fir ma mi
z bran ży ubez pie cze nio wej?

● Czas i wy si łek – czy li
oszczęd no ści na for mal no -
ściach, np. po przez moż li wość
ak cep ta cji do ku men tów w for -
mie elek tro nicz nej. 

● Ocze ki wa nia – re spon den ci
do ce ni li wy sił ki ma rek ma ją ce
na ce lu ak tyw ną ko mu ni ka cję
i bie żą ce za rzą dza nie ocze ki wa -
nia mi w wa run kach du żej zmien -
no ści w oto cze niu ryn ko wym,
w szcze gól no ści w od nie sie niu
do za kre su pro duk tów i ko rzy ści
z już po sia da nych, moż li wych
do wy ko rzy sta nia w cza sie pan -
de mii. 

● Per so na li za cja – wy ko rzy -
sta nie wi de okon fe ren cji na eta -
pie ba da nia po trzeb i do pa so wa -
nia pro duk tów.

● Wia ry god ność – dzia ła nie
w in te re sie klien ta w za kre sie do -
pa so wa nia pro duk tów do no -
wych po trzeb, np. ochro na po -
wią za na z rze czy wi stym ko rzy -
sta niem, czę ścio we wy pła ty z po -
lis dłu go ter mi no wych.

● Roz wią zy wa nie pro ble mów
– ła twy i szyb ki do stęp w ka na -
łach zdal nych, moż li wość roz -
wią za nia pro ble mu lub zgło sze -
nia szko dy od po cząt ku do koń -
ca w ka na łach cy fro wych. 

● Em pa tia – ro zu mia na ja ko
do pa so wa nie ofer ty pro duk to wej
do no wej sy tu acji ży cio wej klien -
tów.

Za TOP mar ki sek to ra ubez pie -
cze nio we go w ba da niu zo sta ły
uzna ne: LINK4, Enel -Med, ERGO
He stia, AXA oraz Lux Med. 

Na pod sta wie: KPMG, Ra port
„Do świad cze nia klien tów w no wej
rze czy wi sto ści”.

Sła wo mir Dą blew ski
da blew ski@gma il.com

Nikt chyba nie ma wątpliwości, że pandemia wywarła ogromny wpływ na wiele

dziedzin życia, doprowadzając do istotnych zmian w ich funkcjonowaniu.

Koronawirus zmienił naszą rzeczywistość. Nie ominął szeroko pojętej branży

finansowej, w tym ubezpieczycieli i ich klientów.

P
od czas te go rocz nej od sło ny spo tka -
nia je go pre le gen ci oraz uczest ni cy
bę dą dys ku to wać na te ma ty do ty -

czą ce ak tu al ne go wy ko rzy sta nia no wo -
cze snych tech no lo gii w sys te mie fi nan so -
wym i wy zwań z tym zwią za nych.

Go ście kon fe ren cyj ni omó wią m.in.
kwe stię kon su men ta w epo ce po st co vi -
do wej. Wska żą, jak zmie ni ły się ścież ki
za wie ra nia ubez pie czeń przez ostat ni
rok oraz po sta wy i ocze ki wa nia kon su -
men tów. Opi szą też przy kła dy au to ma ty -
za cji pro ce sów i trans for ma cji za kła dów
ubez pie czeń w or ga ni za cje pro klienc ke. 

Wśród dys ku to wa nych za gad nień
znaj dą się rów nież ta kie kwe stie, jak
zmia ny w za cho wa niach ubez pie cze nio -
wych, wpływ przy spie sze nia cy fro we go
i zmian w pro ce sach na bran żę ubez pie -
cze nio wą czy prak tycz ne przy kła dy

funk cjo no wa nia sek to ra w re aliach cy -
fro wych. Pod czas spo tka nia omó wio ne
zo sta ną tak że ta kie te ma ty, jak ubez pie -
czy ciel w ro li do staw cy roz wią zań agen -
cyj nych czy agent ubez pie cze nio wy
w cza sach cy fro wych.

Gro no uczest ni ków te go rocz ne go
kon gre su skła da się z wy bit nych eks per -
tów – prak ty ków świa ta ubez pie czeń i fi -
nan sów. Swo je pre lek cje wy gło szą m.in.
Pa weł Bo rys, pre zes za rzą du Pol skie go
Fun du szu Roz wo ju; Wi told Ja wor ski,
współ prze wod ni czą cy Ra dy Pro gra mo -
wej In sur Tech Di gi tal Con gress, czło nek
za rzą du Er go Tech no lo gy & Se rvi ces
Ma na ge ment AG; Oskar Je dy na sty, dy -
rek tor Dzia łu Au to ma ty za cji w De par ta -
men cie IT ERGO He stii; Ra do sław 
Ka miń ski, wi ce pre zes za rzą du Al lianz
Pol ska; Jan Ka sto ry, Fo un ding Part ner
asto rya.vc; Sła wo mir Ło pa lew ski, pre zes

za rzą du PKO Ubez pie cze nia; Mag da le na
Mac ko -Gi ziń ska, czło nek za rzą du ds.
klien ta Na tio na le -Ne der lan den; Adam
Ma li now ski, wi ce pre zes za rzą du Si gnal
Idu na; Mag da le na Mar ci niak, He ad Of
Bu si ness De ve lop ment Eu ro pa Ubez pie -
cze nia; Mi chał Mi klew ski, dy rek tor Biu -
ra Sprze da ży Ubez pie czeń De ta licz nych
Wie ner TU; Ra fał Mo sio nek, wi ce pre zes
za rzą du Com pen sa TU i czło nek za rzą du
Com pen sa TUnŻ; Pe ter Stoc kham mer,
CEO Ge ne ra li Vi ta li ty Ger ma ny; Ce za ry
Świerszcz, współ prze wod ni czą cy Ra dy
Pro gra mo wej i za ło ży ciel Bac ca; Ma ciej
Sta ni sław Szczu rek, dy rek tor Biu ra Roz -
wo ju Biz ne su AXA Pol ska; Ka ta rzy na
Woj dy ła, czło nek za rzą du LINK4.

Re je stra cja i kon takt 
z or ga ni za to rem: 

https://fin tech di gi tal con -
gress.pl/kon takt/ 

WNIOSKI Z RAPORTU KPMG

Sektor finansowy 
pod wpływem rzeczywistości

Firmy ubezpieczeniowe oparły budowę
pozytywnych doświadczeń klientów 
w szczególności na dostosowaniu
zakresu oferty produktowej 
do nowych potrzeb klientów 
czy umożliwieniu rozwiązania większej
liczby spraw w kanałach zdalnych.

KOMUNIKAT 

VIII
Kon gres PIU
w pa ździer ni ku

P
ol ska Izba Ubez pie czeń po in for -
mo wa ła, że jej VIII Kon gres od -
bę dzie się w dniach 20–21 pa ź-

dzier ni ka 2021 r. w ho te lu She ra ton
w So po cie. Re je stra cja zo sta nie uru -
cho mio na 1 wrze śnia. 

PIU za strze gła, że je śli sy tu acja
epi de micz na i tro ska o zdro wie
uczest ni ków VIII Kon gre su spo wo du -
je ko niecz ność zmia ny ter mi nu Kon -
gre su, bę dzie o tym in for mo wa ła
na bie żą co. 

Pier wot nie Kon gres miał od być się
w ma ju ubie głe go ro ku. Pan de mia
zmu si ła jed nak Izbę do zmia ny ter mi -
nu. W mar cu 2020 r. za rząd PIU pod -
jął de cy zję o prze nie sie niu tra dy cyj ne -
go spo tka nia bran ży ubez pie cze nio -
wej na 23–24 wrze śnia. Jed nak już
21 kwiet nia Izba po in for mo wa ła, że
ze wzglę du na nie pew ność co do sy tu -
acji epi de micz nej w dru giej po ło wie
ro ku i wy ni ka ją cą z niej tro skę o zdro -
wie uczest ni ków wy da rzeń przez nią
or ga ni zo wa nych pod ję ła de cy zję
o prze ło że niu VIII Kon gre su PIU
na 5–6 ma ja 2021 r. Te raz zaś do ko -
na no ko lej nej zmia ny ter mi nu. ■

INSURTECH DIGITAL CONGRESS

Nowe narzędzia cyfrowe 
w postpandemicznych
ubezpieczeniach 
Od 18 do 19 marca 2021 r. już po raz ósmy Warszawa będzie gospodarzem InsurTech Digital

Congress. Głównym patronem medialnym wydarzenia, które odbędzie się w formule hybrydowej

–  w hotelu Sheraton Grand Warsaw oraz online – będzie „Gazeta Ubezpieczeniowa”.
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S
ło wo ja kość opie ra się
na war to ściach, któ re agent
sto su je w swo jej pra cy. Je śli

hoł du je od po wie dzial no ści, bę -
dzie re ali zo wał wszyst ko, co
usta lił czy obie cał. Je śli wy go da
jest dla nie go naj waż niej sza, bę -
dzie uni kał trud nych i mo no ton -
nych za dań, psu jąc swo ją dro gę
do suk ce su. Od war to ści oso bi -
stych agen ta za le ży tak wie le
(a tak wie lu je za nie dbu je), że
nie moż na przejść nad tym fak -
tem do po rząd ku dzien ne go.

Bę dąc w ro li me ne dże ra, mo -
żesz po móc agen to wi w zbu do -
wa niu sys te mu mo ty wa cji we -
wnętrz nej opar te go na idei za rzą -
dza nia so bą po przez war to ści.
Cho dzi o to, aby agent miał świa -
do mość, ja kie war to ści mia ły by
być je go wi zy tów ką w kon tak -
tach z klien ta mi. 

Aby nie po gu bić się w gąsz czu
wy zna czo nych war to ści, naj le -
piej sku pić się na okre śle niu
trzech pod sta wo wych, a po tem
do każ dej z nich do pi sać kil ka
defini cji okre śla ją cych, jak agent
chce re ali zo wać je w prak ty ce.
Pra ca me ne dże ra w tym za kre sie
po le ga na:

● uświa do mie niu agen to wi
wa gi war to ści w je go biz ne sie,

● po mo cy w usta le niu war to -
ści, któ re po wi nien sto so wać
w swo im dzia ła niu,

● wspo ma ga niu w pil no wa niu
zgod no ści je go dzia łań i za cho -
wań z war to ścia mi, któ re sam
usta lił. 

Spójrz my, jak wy glą da sche -
mat po stę po wa nia przy okre śle -
niu trzech naj waż niej szych war -
to ści.

1. Omów ideę za rzą dza nia so -
bą po przez war to ści (ZPW). Po -
każ swo ją DEKLARACJĘ
WARTOŚCI

Na wstę pie na le ży okre ślić
ideę spo tka nia i wy ja śnić, do cze -
go zmie rza my, na czym po le ga
ZPW i w czym po mo że agen to -
wi. Nie da się wpro wa dzić ZPW
bez en tu zja zmu współ pra cow ni -
ka, stąd trze ba w roz mo wie do -
pro wa dzić do sy tu acji, w któ rej
agent:

● bę dzie po strze gał war to ści
ja ko ele ment za rzą dza nia so bą,
z któ re go jest dum ny i któ ry od -
róż nia go na ryn ku od kon ku ren -
tów;

● za ak cep tu je, że war to ści bę -
dą pod sta wą w po dej mo wa niu
de cy zji, usta la niu za sad współ -
pra cy i roz wią zy wa niu pro ble -
mów;

● zro zu mie, że dzię ki ZPW
osią gnie: po pra wę ja ko ści i war -
to ści pra cy, po pra wę re la cji w ze -
spo le i ze śro do wi skiem ze -
wnętrz nym (klient, fir ma itp.),
trwa ły roz wój oso bi sty, za cho wa -
nie rów no wa gi za wo do wej i ży -
cio wej.

2. Po móż agen to wi w usta le -
niu je go war to ści

Naj le piej gdy byś przy go to wał
sze ro ką li stę przy kła do wych war -
to ści. W pierw szym kro ku po -
proś, aby agent za zna czył wszyst -
kie war to ści, któ re są dla nie go
waż ne w pra cy. 

W dru gim kro ku po proś, aby
z za zna czo nych wy brał trzy naj -
waż niej sze i za pi sał je na do le
kart ki z nu me ra mi 1, 2, 3. Za -
znacz, że ko lej ność ma zna cze -
nie, czy li agent za czy na od naj -
waż niej szej, po tem dru ga i trze -
cia w ko lej no ści.

3. Po móż agen to wi w stwo rze -
niu prak tycz nych de fi ni cji war to -

ści (każ da war tość po win na mieć
trzy de fi ni cje)

Okre śle nie war to ści bez kon -
kret nych de fi ni cji nie ma sen -
su. To wła śnie de fi ni cje za mie -
nia ją gór no lot ne sło wa w prak -
tycz ne za sto so wa nie. Na przy -
kład, je śli ktoś do war to ści
ODPOWIEDZIALNOŚĆ do łą -
czy de fi ni cję: Re ali zu ję wszyst -
kie mo je obiet ni ce i wspól ne usta -
le nia z za cho wa niem ja ko ści
i ter mi nu ich wy ko na nia, to do -
pie ro ona jest dro go wska zem
po stę po wa nia w co dzien nej ak -
tyw no ści. To ona wska że, gdzie
na stą pi ło za nie dba nie. 

Dzię ki de fi ni cji agent wie, kie -
dy dzia ła wła ści wie i mo że być
z te go dum ny, a gdzie po wsta ło
za nie dba nie i czu je dys kom fort
mo ty wu ją cy do zmia ny za cho wa -
nia. Ze wzglę dów prak tycz nych
każ da war tość po win na mieć
trzy de fi ni cje. 

Trzy ce chy wła ści wie stwo rzo -
nej de fi ni cji war to ści to: jest oso -
bi sta (ro bię, usta lam, pil nu ję itp.),

jest prak tycz na i osa dzo na w rze -
czy wi sto ści, jest po zy tyw na i nie
za wie ra za prze czeń i sło wa
„nie”, np. za miast uni kam prze -
kład nia czyn no ści, po win ni śmy
za no to wać wszyst kie czyn no ści
wy ko nu ję zgod nie z pla nem.

4. Omów cie kil ka przy kła do -
wych ak tyw no ści biz ne so wych,
za sta na wia jąc się wspól nie, któ re
war to ści bio rą szcze gól ny udział
w ich re ali za cji

Wy bierz kil ka czyn no ści agen ta
i za sta nów cie się wspól nie, któ re
z usta lo nych war to ści i de fi ni cji
bio rą udział w ich re ali za cji.
Na przy kład usta lo ne war to ści to:
od wa ga, rze tel ność, do cho do wość. 

Dzia ła nie ta kie jak te le fo no -
wa nie do klien tów po łą czo ne jest
z od wa gą i do cho do wo ścią, przy -
go to wa nie ofer ty dla klien ta łą -
czy się z rze tel no ścią i do cho do -
wo ścią, py ta nie klien tów o po le -
ce nia za wie ra w so bie od wa gę
i do cho do wość.

5. Po móż agen to wi w stwo rze -
niu DEKLARACJI WARTOŚCI

Pro duk tem fi nal nym te go
pro ce su jest DEKLARACJA
WARTOŚCI. Po win na mie ścić
się na kart ce i za wie rać w so bie
trzy war to ści wraz z ich de fi ni -
cja mi. 

Od tej chwi li, w każ dej sy tu -
acji, kie dy za cho wa nie agen ta
bę dzie od bie ga ło od je go de kla -
ra cji, przy po mnij mu o je go wła -
snych usta le niach i spy taj, czy
da lej czu je się od po wie dzial ny
za to, co sam usta lił. 

W przy pad ku, kie dy agent
dzia ła niem po twier dzi swo je
war to ści (zwłasz cza w trud nych
dla nie go sy tu acjach), za uważ to
i po chwal je go po sta wę.

Adam Ku bic ki

adam.ku bic ki
@in dus.com.pl

ZARZĄDZANIE I SPRZEDAŻ W BRANŻY UBEZPIECZENIOWEJ

Jak motywować współpracownika
poprzez wartości
Jeśli pytamy klientów, dlaczego korzystają z usług danej firmy czy doradcy,

często podają powody niezwiązane z ceną, tylko z ogólnie rozumianą

jakością. W życiu agenta jest tak samo, jego jakość wpływa na jego sukces. 

W
ięk szość osób, któ rym po ma -
gam, wie już, że naj le piej sku pić
się na trzech fi la rach tre ści: 

1. hi sto rie, jak po mo gli swo im klien tom,
2. edu ka cyj ne tre ści roz wią zu ją ce pro -

ble my ich gru py do ce lo wej,
3. do ku men to wa nie, jak agent roz wi ja

sie bie lub swo ją fir mę.

Jed nak wie le osób na dal jesz cze ma
opo ry przed wy star to wa niem. Przed bu -
do wa niem ta kiej obec no ści w me diach
spo łecz no ścio wych wstrzy mu je ich oba -
wa, że coś zro bią źle... 

Ro zu miem to. Te wszyst kie za gad nie -
nia mo gą być przy tła cza ją ce.

Dla te go spy ta łem mo ją spo łecz ność –
Eki pę Ko wa li ka (se rio, jest ta ka gru pa

na Fa ce bo oku), co po wi nien za wie rać ide -
al ny post ubez pie cze nio wy na FB.

Mą drość po zy tyw nych lu dzi prze mó wi -
ła. I oto po wsta ła chec kli sta ide al ne go 
po sta ubez pie cze nio we go na Fa ce bo oku:

1. Już w pierw szym zda niu jest „hak”
przy cią ga ją cy uwa gę

2. Mój post ni ko go nie krzyw dzi
3. Mój post da je war tość mo jej gru pie

do ce lo wej
4. Tekst w mo im po ście jest ła twy

do zro zu mie nia
5. Zdję cie w mo im po ście jest wy ra źne
6. Je stem na zdję ciu w mo im po ście
7. Jest hi sto ria/edu ka cja/roz wią zu ję

pro blem od bior ców

8. Na zdję ciu mo gę też ozna czyć ko goś
in ne go (i mam na to je go zgo dę)

9. Post po ka zu je mnie ja ko pro fe sjo na -
li stę

10. Post po ka zu je mnie od mo jej ludz -
kiej stro ny

11. Od bior ca wie, co ma zro bić w ko lej -
nym kro ku

12. Uży te są emo ti ko ny
13. Od po wia dam na ko men ta rze

pod po stem
14. Na koń cu jest we zwa nie do dzia ła nia

Do daj my tu taj jesz cze je den punkt.
Waż ny.

15. Do cho wu ję ta jem ni cy ubez pie cze -
nio wej

Je że li nasz przy go to wa ny post speł nia
więk szość punk tów z tej chec kli sty 
– jest do brze!

Je że li speł nia wszyst kie – jest ide al nie!

I tu do cho dzi my do prze wrot nej my -
śli. Nie szu kaj my ide ału. Pu bli kuj my
jak naj czę ściej. Bą dźmy w kon tak cie
z na szą pu blicz no ścią, kie dy to tyl ko
moż li we. 

Sta raj my się z każ dą ak tyw no ścią
w me diach spo łecz no ścio wych być odro -
bi nę lep si, a bar dzo szyb ko chec kli sta nie
bę dzie już po trzeb na. Klien ci za czną zgła -
szać się sa mi.

Chec kli sta w po sta ci PDF jest bez płat -
nie do po bra nia na mar cin ko wa lik.on li -
ne/chec kli sta.

Mar cin Ko wa lik

mar cin ko wa lik.on li ne

KOWALIK RADZI

Checklista idealnego posta ubezpieczeniowego na Facebooku
Zastanawiałem się, jak jeszcze mogę pomóc agentom 

w budowaniu przez nich ich kolejnego niezależnego źródła nowych

klientów ubezpieczeniowych, jakim jest Facebook.

Określenie wartości bez konkretnych definicji nie ma sensu. 

To właśnie definicje zamieniają górnolotne słowa w praktyczne zastosowanie.
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a po cząt ku swo jej dzia łal no ści

LINK4 za ofe ro wał ubez pie cze -

nia ko mu ni ka cyj ne, sprze da wa -

ne w mo de lu di rect. Sym bo lem za kła du

w pierw szych la tach stał się na wią zu -

ją cy do au ta po ma rań czo wy apa rat te -

le fo nicz ny z pod nie sio ną słu chaw ką. 

O tym, że fir ma ma funk cjo no wać

pod na zwą LINK4, za de cy do wa no

na krót ko przed ryn ko wym de biu tem.

Na pierw szym wnio sku o wy da nie li -

cen cji ubez pie cze nio wej moż na jesz -

cze zna leźć pier wot ną pro po zy cję. 

– Pierw szą, któ ra po ja wi ła się jesz cze

przed 2003 r., by ła na zwa Ufam, na wią -

zu ją ca do za ufa nia, ale po zo sta wia ją ca

też prze strzeń do ję zy ko wych po ty czek,

bo nie mie li śmy wąt pli wo ści, że wie le

osób bę dzie mó wi ło, że ubez pie cza się

w Ufa mie, nie w Ufam – wspo mi na Ma -

riusz J. Sar now ski, współ twór ca fir my

i pierw szy pre zes LINK4, peł nią cy tę

funk cję do 2004 r. 

– Wo bec te go po ja wi ła się al ter na tyw -

na Mo re la, sko ro na ryn ku mo że z po wo -

dze niem dzia łać Ap ple. Nie wszy scy jed -

nak by li śmy prze ko na ni do po wa gi tej

na zwy i wte dy na sza ów cze sna sze fo wa

mar ke tin gu i sprze da ży za pro po no wa ła

Link, a ja do da łem czwór kę, bo już wte -

dy wie dzie li śmy, ja ki bę dzie nu mer te le -

fo nu na call cen ter. I tak po wsta ła na -

zwa LINK4. 

Wkrót ce oka za ło się, że cha rak te ry -

stycz ny nu mer te le fo nu z sied mio ma

czwór ka mi słu żył nie tyl ko do za ku pu

po li sy, ale też po twier dza nia jej waż -

no ści.

– W je den z nie dziel nych wie czo rów

ode bra łam prze kie ro wa ny z call cen ter

te le fon od na sze go spa ni ko wa ne go

klien ta, któ ry pró bo wał wy tłu ma czyć po -

li cji, że do ku ment, któ ry po sia da, jest

waż ny. Przez kil ka mi nut prze ko ny wa -

łam te go po li cjan ta, któ ry gdzieś na po -

łu dniu Pol ski za trzy mał do kon tro li na -

sze go klien ta, że fir ma LINK4 ist nie je

na praw dę i że nasz po ma rań czo wy cer -

ty fi kat jest do ku men tem po twier dza ją -

cym za war cie umo wy ubez pie cze nia. Ta -

kie to by ły cza sy – wspo mi na Sła wa

Cwa liń ska -Wey chert, któ ra współ two -

rzy ła fir mę, a na stęp nie za sia da ła w jej

za rzą dzie do 2010 r.

Wcze śniej mo del sprze da ży di rect

z po wo dze niem przy jął się m.in.

w Wiel kiej Bry ta nii, Ho lan dii i Izra -

elu. To jed nak, co czę sto wy brzmie wa

we wspo mnie niach z tam te go okre su,

to obec na wów czas w LINK4 fi lo zo fia

my śle nia o ubez pie cze niach.

– Si łą LINK4 w pierw szych la tach

dzia łal no ści był nie tyl ko mo del sprze da -

ży na od le głość, ale też ca ła fi lo zo fia

dzia ła nia, po cząw szy od sza co wa nia ry -

zy ka. Ja ko pierw si na ryn ku za sto so wa -

li śmy in dy wi du al ną oce nę ry zy ka, któ ra

uwzględ nia ła nie tyl ko po jem ność sil ni -

ka i da ne wła ści cie la po jaz du, ale też

pro fil głów ne go kie row cy. 

Po de szli śmy tak że in no wa cyj nie

do kon struk cji ofer ty pro duk to wej. Pa -

mię tam, że wpra wi li śmy ry nek w kon -

ster na cję obiet ni cą przy jaz du na miej sce

wy pad ku w cią gu 30 mi nut od zgło sze -

nia szko dy. To by ła zu peł na no wość

w za kre sie bu do wa nia re la cji z klien tem

– za uwa ża Zo fia Dzik, pre zes, a na -

stęp nie czło nek ra dy nad zor czej

LINK4 w la tach 2004–2015, a dziś 

sze fo wa In sty tu tu Hu ma ni tes i czło -

nek wie lu rad nad zor czych spół ek 

gieł do wych. 

Wraz z upły wem lat roz sze rza ła się

za rów no ofer ta za kła du (w 2006 r.

wpro wa dzo no do sprze da ży po li sy

miesz ka nio we), jak i mo del dys try bu -

cji. Prze ło mo wą da tą w hi sto rii fir my

jest maj 2010 r., kie dy uru cho mio no

sprze daż mul tia gen cyj ną i pod ję to

współ pra cę z agen ta mi. Dziś ten ka nał

ge ne ru je po ło wę war to ści skład ki przy -

pi sa nej brut to. 

– W Pol sce są klien ci, któ rzy chęt nie

wy bio rą za kup po li sy przez te le fon lub

in ter net, ale są też ta cy, któ rzy po trze bu -

ją kon tak tu z dru gim czło wie kiem

i wspar cia w pod ję ciu de cy zji o za kre sie

ubez pie cze nia. I my da je my na szym

klien tom wy bór. Na szą in ten cją już

od lat jest pro wa dze nie biz ne su opar te go

na dwóch sil nych ka na łach sprze da ży,

któ re się rów no wa żą: di rect i mul tia gen -

cyj nym – wy ja śnia Agniesz ka Wroń ska,

pre zes za rzą du LINK4 od 2016 r. 

– Dzię ki kon se kwent nie pro wa dzo nej

stra te gii w la tach 2016–2017 po dwo ili -

śmy nasz przy pis i od 2017 r. re gu lar nie

prze kra cza my mi liard zł w skład ce przy -

pi sa nej brut to, co czy ni z nas jed ne go

z waż niej szych gra czy na ryn ku po lis ko -

mu ni ka cyj nych. Bar dzo moc no nas

w tym wspie ra tech no lo gia, bo tak

jak 18 lat te mu, tak i dziś nie bo imy się

po dej mo wać od waż nych de cy zji i te sto -

wać in no wa cyj nych roz wią zań. Z du mą

mo gę po wie dzieć, że LINK4 osią ga peł -

no let ni wiek ja ko no wo cze sna fir ma

opar ta na da nych.                        

■

18 lat temu, w styczniu 2003 r., LINK4 sprzedał swoją pierwszą w Polsce polisę komunikacyjną przez telefon. Dziś firma

obsługuje już ponad milion klientów. W 2003 r. ubezpieczyciel wygenerował przypis sięgający 45 mln zł. W 2021 r. taki

poziom osiągnął w ciągu dwóch pierwszych tygodni stycznia. W pierwszym roku działalności firma zlikwidowała nieco

ponad 3 tys. szkód. W 2021 r. likwidacja tej liczby szkód zajęła 12 dni.

LINK4 osiągnął pełnoletniość


