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nationale
nederlanden

Gala Giganfow Nationale-N ederlanden

W czwartek, 21 stycznia 2021 r. najlepsi agenci Nationale-Nederlanden swietowali sukcesy sprzedazowe

Wszystkim na pewno brako-

podczas dorocznej gali. Tym razem spotkanie odbyto sie wirtualnie. Wyréznienia trafity do 38 laureatow, Y2l mozliwosci osobistego spo-

tkania sie, usciskow dloni i sil-

ktorzy wykazali sie¢ w nietatwym pandemicznym roku ponadprzecigtnymi wynikami, dowodzac, ze pych emocji, ktore towarzysza

profesjonalizm i zaangazowanie pomagajq osiagac to, co dla wiekszosci wydaje sie niemozliwe.

kutycka-Madrala, rzecznik

prasowy Nationale-Nederlan-
den, oraz Rafal Zabczyk, dyrek-
tor regionalny Region Wschod
Nationale-Nederlanden.

Spotkanie otworzylo wysta-
pienie Pawla Kacprzyka, prezesa
Nationale-Nederlanden Polska,
ktory podkreslit, ze agenci to naj-
cenniejsze aktywo firmy.

Impreze prowadzili Marta Po-

- Drziekuje, Ze codziennie po-
magacie klientom podejmowac
stuszne decyzje dotyczqce ochrony
Zycia i zdrowia. Za nami rok pro-
by, ktorej bysmy nie przeszli bez
waszej determinacji i codziennego
zaangazowania - powiedzial
agentom prezes. - Pokazaliscie,

zazwyczaj kongresom sprzedazy.
Nationale-Nederlanden pokaza-
o jednak, ze potrafi osiaga¢ wy-
niki i cieszy¢ si¢ nimi rowniez
w nietypowych okolicznosciach.

Gosciem specjalnym byla te-
rapeutka i psycholog Julia Izmal-
kowa, ktora mowita o klientocen-
trycznosci i nieprzemijajacej roli
relacji i wzajemnego stuchania
sie takze w $wiecie zdominowa-
nym przez nowe technologie.

Przekonywata, ze zaroéwno
psychologowie, jak i agenci
ubezpieczeniowi nie zostana za-
stapieni przez roboty, poniewaz
oferuja empatyczne zrozumie-
nie. Wystapienie goscia specjal-
nego bylo pelne humoru i cieka-
wych metafor.

Ze mozna osiqgac bardzo wiele
rowniez w trudnych warunkach -
dodatl, na koniec zyczac wszyst-
kim réwnowagi, usmiechu i reali-
zacji marzen.

Potem nastgpito wreczanie
nagrod ,najlepszym z najlep-
szych”. Wyrdznieni zostali za-
réwno debiutanci, jak i doswiad-
czeni doradcy.

Nationale-Nederlanden pre-
miowalo tych, ktorzy osiagneli
najlepsze wyniki w nowej sprze-
dazy indywidualnych ubezpie-
czen na zycie, ubezpieczen gru-
powych oraz ubezpieczen majat-
kowych. Statuetki gigantow trafi-
ly tez do najlepszych menedze-
réw za wyniki w rekrutacji. Wy-
rézniono réwniez najlepsze ob-
szary i regiony w catym kraju.

W piatek, 22 stycznia 2021 r.
agenci mogli wystuchac¢ prezen-
tacji dotyczacych strategii Natio-
nale-Nederlanden oraz planéw
na nadchodzacy rok. Jeszcze raz
wybrzmiata informacja, ze ubez-
pieczyciel bardzo stawia na ka-
nal agencyjny i planuje w niego
mocno inwestowac.

Aleksandra E. Wysocka

ZDANIEM AGENTA

SposoOb na sukces
to spotkania osobiste

Poczatek roku mialam bardzo dobry. Potem przy-

szla pandemia, ktora wszystkim pokrzyzowala

plany. Poczatkowo sprzedawatam gldéwnie zdal-
nie, przede wszystkim obecnym klientom. W kwietniu
i maju klienci zaczeli by¢ juz bardziej otwarci na spo-
tkania. Zdecydowanie preferuj¢ spotkania osobiste,
ktore pozwalaja mi dobrze zbadaé potrzeby, a kliento-
wi doktadniej zapoznac si¢ z warunkami umowy.

Produkty ubezpieczeniowe nie sg proste. To wazne,
zeby klient doktadnie wiedzial, co mu przystuguje
i w jakich okolicznos$ciach, zeby moglt zadawaé pyta-
nia i rozwia¢ wszystkie watpliwosci.

W 2020 r. zauwazylam wsrod klientéw zwigkszone zainteresowanie ubezpie-
czeniami na zycie i produktami zdrowotnymi. Dostalam tez bardzo wiele pytan
o ubezpieczenie w razie powaznych zachorowan i pobytu w szpitalu - czy ono
obejmuje Covid-19. W przypadku naszych produktéow odpowiedz brzmi ,tak”
i wielu nowych klientow zdecydowalo si¢ na zakup polisy.

Podsumowujac - mdj sposob na sukces to wiasnie spotkania osobiste,
analiza potrzeb i rozmowa.

Bozena Duda

Moje plany na ten rok to

aktywnosc¢, aktywnosc¢, aktywnos¢

l Ibiegly rok przyniost wiele zmian. Zaczalem znacznie

czesciej sprzedawac przez telefon, przez komputer.

To nie sa idealne metody, ale warto si¢ przetamac.
Wyniki mowia same za siebie - pomimo wielu przeciwnosci
2020 r. byt dla mnie rekordowy pod wzglgdem sprzedazowym.
To efekt duzej mobilizacji i aktywnosci. Balem sie, ze
W obecnej sytuacji moge straci¢ klientéw, i to mnie tym
bardziej motywowato do dziatania. W efekcie wypracowatem
wynik o 30-40% lepszy niz w poprzednich latach...

Kluczem do sukcesu w ubezpieczeniach jest aktywno$¢.
Niewazne, czy przez telefon, czy przez internet, czy osobiscie
- trzeba po prostu dziala¢. Jestem na rynku ponad dziesi¢¢ lat i obecnie wiekszos¢
nowych klientéw mam z polecen. Nie boj¢ si¢ jednak ,zimnych” telefonoéw i wiem,
jak je wykonywac.

W sprzedazy koncentruje si¢ na ubezpieczeniach na zycie i dodatkach zdrowotnych.
Choroby cywilizacyjne, takie jak nowotwory czy choroby uktadu krazenia,
to prawdziwa plaga XXI w.

Moje plany na ten rok to aktywnos¢, aktywnos¢, aktywnosc¢. Nie czuje sie
wyjatkowy. Po prostu pomagam ludziom, angazuje si¢ i to przynosi efekty.

Michat Wegner
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ZDANIEM AGENTA

Bozena Fr_qﬂczak, regionainy dyrektor sprzedazy
Tomasz Zysko, dyrektor ds. Klienta indywidualnego=
Edyta Fundewicz, czlonek zarzadu ds. kumerwjmn:l]u

Jesli klient jest najwazniejszy,
to wyniki same przychodza

l ; onsekwencja w dzialaniu i motywacja to podstawa suk-

cesu w zawodzie agenta ubezpieczeniowego. Do tego

iezbedny jest, moim zdaniem, autentyczny entu-

zjazm. Jestem wielkim entuzjastg tego, co robie. Nie mecze
sie w pracy.

Ostatni rok byt wyjatkowy. Jeszcze nie tak dawno byto nie
do pomyslenia, zeby zawrze¢ umowg ubezpieczenia na zycie
w sposéb zdalny. To si¢ zmienito. Bylem przedstawicielem,
ktory kazdy dzien od rana do wieczora spedzal na osobistych
i bezposrednich spotkaniach z klientami. Z dnia na dzien
okazalo sie, ze z powodu Covid-19 nie da si¢ tak dluzej
pracowac. Szok trwat tylko chwilg.

Bardzo szybko przestawilem si¢ na spotkania zdalne, ktére od tej pory odbywatem
.W pelnym rynsztunku”, czyli w garniturze, z mojego domowego gabinetu. Nigdy
o sobie nie mysle jak o sprzedawcy. Jestem doradca. Dla mnie najistotniejsze jest to,
zeby klienta wyedukowac i dobrze si¢ nim opiekowac¢ w okresie trwania polisy.

Trudno wymagaé, by klient znat sie na ubezpieczeniach. Mimo to moja praca pole-
ga przede wszystkim na sluchaniu, nie na mowieniu. Z klientami rozmawiam przede
wszystkim o ich potrzebach i zyciu, a dopiero potem o rozwigzaniach finansowych,
ktore beda dopasowane do celow i potrzeb konkretnej osoby.

Mam wieloletnie doswiadczenie i niejedno juz widzialem. Wiem o kazdej wyplacie
swiadczenia dokonanej dla mojego klienta. Jak juz moéwilem, jestem entuzjasta.
Mnie nie interesuja ,targety”. Czuje si¢ zmotywowany, gdy pomagam innym.

Klienci dzwonia do mnie nie tylko wtedy, gdy szukaja ubezpieczenia lub w sprawie
pomocy w wyplacie swiadczenia. Czasem radzq sie, szukajac lekarza czy eksperta Iub
fachowca od remontow itp. Wiedza, ze do mnie mozna zadzwoni¢ w kazdej sprawie
i zawsze dam z siebie wszystko, zeby konkretnie pomoc. Taka postawa przeklada si¢
na wyniki sprzedazowe, ale dla mnie one nigdy nie sa na pierwszym miejscu.
Jesli klient jest najwazniejszy, to wyniki same przychodza.

Naleze do roznych organizacji i stowarzyszen branzowych zrzeszajacych przedsig-
biorcéw, to bardzo pomaga w pozyskiwaniu nowych klientow. Najwiecej jednak osob
przychodzi do mnie z polecenia. To efekt kilkudziesigciu lat pracy!

Romuald Papiorok

Narzedzia do sprzedazy
elektronicznej to
byl strzal w dziesiatke

3 A = racuje w ubezpieczeniach juz prawie 20 lat. Ostatni rok
Pbyl trudny, ale to wcale nie znaczy, ze nie bylo mozliwosci
sprzedazowych, wrecz przeciwnie. To kwestia

systematycznosci i samodyscypliny.

Nationale-Nederlanden ma szeroka ofert¢ produktowa:
ubezpieczenia na zycie, umowy zdrowotne, produkty
emerytalne, inwestycyjne, a od jakiegos czasu rowniez
ubezpieczenia majatkowe. Jest co zaproponowaé klientom,
tylko trzeba to regularnie robié.

Narzedzia do sprzedazy elektronicznej to byt strzal w
dziesiatke. Moge rozmawia¢ zarowno z osobami z mojej
miejscowosci, jak i z drugiego konca Polski. Tak naprawde zyskatem zupelnie nowe
mozliwosci dzialania. Pandemia byla duzym wyzwaniem, ale nie okazala si¢
przeszkodg niemozliwa do pokonania.

Marek Ryczan

Coraz rzadziej stysze:
»,nie potrzebuje
ubezpieczenia”

ok 2020 byl dla mnie biznesowo bardzo udany.

Przede wszystkim docenilam swoj wybor zawodu.

Wielu moich klientéw pandemia mocno dotkng-
Ia - ucierpieli m.in. wlasciciele pensjonatow, biur podro-
7y, restauracji, pubow, fryzjerki, kosmetyczki. My, agen-
ci mozemy dalej spokojnie wykonywac swojg prace.

W tej branzy pozyskiwanie klientéw nigdy nie bylo tatwe i ten rok od lat wcze-
$niejszych pod tym wzgledem nie byl inny. Kiedys jednak na spotkaniach czesto
styszalam od rozmowcow, ze polisy nie s im potrzebne. Teraz, wobec globalne-
go zagrozenia zdrowia i zycia, niefrasobliwie byloby podwazaé sens ubezpie-
czen. Finansowe wsparcie w sytuacji klopotow ze zdrowiem trudno przecenic.

Coraz rzadziej stysze: ,nie potrzebuje ubezpieczenia”, znacznie czgsciej:
»Nna ubezpieczenie mnie nie sta¢”. Niemato jest takich osob, ktore zmuszone by-
ty wyptacic¢ srodki z wieloletniej polisy albo wrecz ja zamknag, to jednak zawsze
jest ostatecznos$¢. Klienci bardzo potrzebuja wsparcia merytorycznego, czesto
prosza mnie o pomoc w uporzadkowaniu wszystkich polis, réwniez tych, kto-
rych nie jestem opiekunem. Chca si¢ rozeznac¢, co w nich jest, przed pandemig
wielu z nich nie czulo takiej potrzeby.

Moj sukces jest dowodem na to, Ze réwniez w obecnych czasach mozna osia-
gac bardzo dobre wyniki sprzedazowe. Nie ma co czeka¢ na ,normalno$¢”, bo
ona moze juz nie wrécic...

Kto jeszcze tego nie zrobil, powinien oswoi¢ sie z narzedziami do zdalnych
spotkan i zdalnego polisowania. Wszyscy lubimy kontakt osobisty, ale wydaje mi
sie, ze mlodsi klienci coraz czesciej beda preferowaé spotkania online. W cza-
sach spotkan tradycyjnych nie byto mi obojetne, gdzie si¢ odbeda, pilnowatam,
aby nie otrzymywac leadéw ponad 50 km od Leszna. Teraz moge mie¢ klientéw
z calego kraju. To ogromna oszczgdno$¢ czasu: kwadrans moze dzieli¢ spotka-
nie z szefem firmy w Matopolsce od ,,wizyty” na Pomorzu.

Zdalna prace doceniam tez jako mama dwojki dzieci. Wczesniej czesto zda-
rzato mi si¢ wraca¢ po spotkaniach z klientami dopiero péznym wieczorem. Te-
raz pracuj¢ przewaznie w biurze lub w domu.

Praca zdalna przynosi zbyt wiele korzysci zawodowych i osobistych, aby
od niej stroni¢. Zdalnie czy tradycyjnie, jednak i tak najwazniejsze sa wiedza,
przygotowanie i empatia, a te, na szczescie, nie zaleza od odleglosci, narzedzi
i technologii.

Dominika Nakoneczny

Pierwszego dnia lockdownu
Z niepewnoscia patrzylem
w przyszlosc

‘ ” rbrew pozorom koronawiurs nie zaburzyl
naszego rytmu pracy. Zyskalem nagle wiecej
czasu na dotarcie do klientow. Chociaz
pierwszego dnia marcowego lockdownu nie ukrywam,
Ze zaczalem si¢ mocno zastanawia¢ nad tym, co nas
czeka, jak bedzie wygladal swiat finansow i jak zmieni
si¢ postrzeganie naszej pracy przez klientéw oraz NN.
Odpowiadam za bardzo duzy portfel zaréwno
inwestycyjny, jak i ochronny. Staralem si¢ nadal,
pomimo otaczajacej rzeczywistosci, utrzymac standard
pracy na mozliwie najwyzszym poziomie. Przeciez
wszedzie w mediach i nie tylko bylo glosno o
problemach i zakazach. Zastanawiatem si¢, czy kryzys zdrowotny bedzie miat
bezposrednie przelozenie na kontakt z klientem. Brak mozliwosci spotkan
wydawat mi si¢ czynnikiem utrudniajacym wspotprace z klientem oraz centrala.
Jednak juz nastepnego dnia rozpoczatem prace przed ekranem komputera, w
garniturze. Bylem gotowy do realizacji tych celéw, ktore sam przed soba
postawilem na poczatku roku.

Wszystko bardzo doktadnie przeanalizowalem i okazalo si¢, ze kontakt ze
mna byt dla klientow wazny w czasie pandemii. Telefon nie przestawat dzwonic...
Moim pierwszym celem bylo uspokojenie i rzetelne informowanie obecnych
klientéw, przede wszystkim z portfela inwestycyjnego (krach na gietdach).

Pamigtam, jak przez te wszystkie lata pracy zadalem sobie wiele trudu, zeby
wzbudzi¢ zaufanie klientow do siebie oraz marki NN. Wiasnie to pozytywnie
zaprocentowalo. Odnosz¢ wrazenie, zZe wiedza i doswiadczenie miaty wplyw na
wynik w 2020 r.

Portfel inwestycyjny utrzymatem na bardzo wysokim poziomie i aktywa
wzrosty o 10%, a udzial ochrony w moim portfelu wzrést az o 50%. Rok 2020
okazal si¢ rekordowy w mojej 13-letniej karierze w finansach. Nie twierdze, ze
byto tatwo, bo nie byto.

Trzeba byto zmieni¢ nawyki w pracy. Jeszcze nie tak dawno nie wierzytem, ze
ubezpieczenie na zycie bedzie mozna zakontraktowa¢ w 100% zdalnie. Nie
wolno jednak zapominac, Ze taki rodzaj pracy jest mozliwy dzigki nabytym przez
lata referencjom oraz zaufaniu do doradcy i marki NN. Jest elementem
wspomagajacym, musi by¢ umiejetnie wykorzystany i woéwczas przynosi wiele
korzysci wszystkim zainteresowanym.

Lukasz Kaczmarek
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ajciekawszym wydarze-
Nniem ostatnich dni bylo

przejecie kontroli nad TU
Zdrowie przez Grupe Neuca. Jak
zatem wida¢, fiasko misji TUW
Medicum (potentat rynku farma-
ceutycznego byt jednym z wilasci-
cieli towarzystwa) nie zniecheci-
o firmy do angazowania sie
w biznes ubezpieczeniowy. Co
wigcej, istnieje spore prawdopo-
dobienstwo, ze nowa inwestycja
asekuracyjna grupy przyniesie
jej duzo wiecej korzysci niz po-
przednia. Chocby dlatego, ze nie
trzeba budowac¢ od podstaw ani
jej rozpoznawalnos$ci, ani tez
portfolio produktowego.

To ostatnie ma szanse stac si¢
prawdziwa zyla zlota dla Grupy
Neuca. Ubocznym skutkiem
pandemii byl bowiem wyrazny
wzrost zainteresowania ochrong
zycia i zdrowia, co bardzo szyb-
ko znalazto swoje odzwierciedle-
nie np. w polityce przedsig-
biorstw dotyczacej benefitéw
pracowniczych. TU Zdrowie ja-
ko specjalizujace si¢ w prywat-
nych ubezpieczeniach zdrowot-
nych ma zatem duze pole do po-
pisu. Co wigcej, wraz ze zmiang
wlasciciela zyskuje tez dostep
do jego know-how oraz kontak-
tow w branzy medyczne;.

Nieco w cieniu tego wydarze-
nia znalazlo sie inne ciekawe
przejecie. Nowym wlascicielem
internetowej multiagencji Punk-

PODSUMOWANIE TYGODNIA 28 STYCZNIA - 3 LUTEGO 2021 R.

Farmaceuci bior

a Zdrowie

Serial pod tytutem ,przetasowania na polskim rynku ubezpieczen” rozwija sie w najlepsze.
Po styczniowych doniesieniach dotyczacych przysztosci czesci biznesu Avivy w minionym tygodniu
bylismy swiadkami pierwszych w tym roku zmian witascicielskich. A za nami przeciez dopiero

pierwszy miesigc roku.

ta zostala Grupa BIK. To ele-
ment szerszej strategii nabywcy,
ktorego biznes ubezpieczeniowy
koncentrowal si¢ dotychczas
na klientach firmowych. Teraz
BIK chce podbi¢ segment klien-
tow indywidualnych.

Wyrok, ktory zmusza
do dziatania

Niezwykle interesujacym ak-
centem byta tez publikacja uza-
sadnienia do wyroku Sadu Okre-
gowego w Warszawie przyznaja-
cego zadoscuczynienie od ubez-
pieczyciela za to, Ze naruszyt on
bezpieczenstwo danych osobo-
wych sprawcy wypadku, przeka-
zujac poszkodowanemu nazbyt
duzo informacji.

Wprawdzie zasadzona kwota
nie byla szczegolnie wysoka, ale
juz sam fakt jej przyznania powi-
nien zosta¢ bardzo powaznie po-
traktowany przez zaklady ubez-
pieczen. Rozstrzygniecie SO
uswiadomito im bowiem, ze kara
prezesa Urzedu Ochrony Da-
nych Osobowych wcale nie musi
by¢ jedynym obcigzeniem finan-
sowym W razie wspomnianego
naruszenia.

W sprawie opisywanej przez
»Dziennik Gazete Prawna” zados¢-
uczynienie nie bylo przesadnie
wysokie, gdyz efekt udostgpnie-
nia danych nie spowodowal wy-
stapienia szkod. Gdyby jednak
stalo si¢ inaczej i te informacje

zostalyby  wykorzystane np.
do wyludzenia kredytu, to zapew-
ne i PUODO, i sad zadbalyby
o odpowiednio dotkliwg sankcje.

A przy okazji SO uswiadomit
tez ubezpieczycielom, ze koniecz-
ne jest polozenie nacisku na od-
powiednie przeszkolenie pionow
likwidacji szkod, aby zminimali-
zowac ryzyko wystapienia takich
sytuacji w przyszlosci. Zwlaszcza
ze do naszego porzadku prawne-
go zostanie implementowana dy-
rektywa 2020/1828 w sprawie
powodztw przedstawicielskich
wytaczanych w celu ochrony
zbiorowych interesow konsumen-
tow. A te przepisy dopuszczajg
mozliwo$¢ wystepowania z po-
zwem zbiorowym Ww sprawach
o naruszenie ochrony danych
osobowych.

Polski rynek na celowniku
Estonczykow

Wsrod pozostalych wydarzen
minionego tygodnia w pierwszym
rzedzie nalezy wymieni¢ publika-
cje nowej strategii Inter Polska
do 2023 1. (czytaj na str. 15). Towa-
rzystwo zapowiedzialo, ze zamie-
rza rozszerzy¢ swoja oferte pro-
duktowa dla zawodow medycz-
nych oraz tak ja zmodyfikowac,
aby jej produkty mozna byto dopa-
sowa¢ do indywidualnych potrzeb
odbiorcow. W realizacji tych celow
ma mu pomoc intensyfikacja rela-
cji ze srodowiskiem medycznym.

INSPIRACJE

Kompletnie nie mam
na to ochoty

Oczywiscie wierze w pozytywne myslenie,
psychologie sukcesu i catg reszte. Uwazam
jednak, ze warto swoje ,wymowki” dobrze poznac.

Na uwage zastugiwala tez po-
dana przez portal cashless.pl za-
powiedz zblizajacego si¢ debiutu
estonskiego insurtech Cachet.
Firma, ktoéra bedzie dziata¢ jako
multiagent, zamierza oferowaé
produkty ochronne z wykorzy-
staniem nowoczesnych technolo-
gii, np. telematyki w systemie
pay-per-use.

KUKE trafita w dziesiatke

Do interesujacych akcentow
trzeba rowniez zaliczy¢ publika-
cje podsumowania dotychczaso-
wych osiagnie¢ Korporacji Ubez-
pieczen Kredytow Eksporto-
wych w zakresie specjalnych kry-
zysowych produktow KUKE
GAP EX i KUKE GAP EX+.

Z danych przedstawionych
przez firm¢ wynika, ze w 2020 .
z tych specjalnych rozwiazan
z gwarancjami skarbu panstwa
skorzystalo kilkuset polskich
przedsiebiorcow. Polisy objely
sprzedaz do ponad 2 tys. kontra-
hentéw z 33 krajéw, zas szacun-
kowa wartos¢ ubezpieczonych
w ich ramach obrotow to ok. 1,5
mld zt. Na podstawie tych liczb
mozna przyjac¢, ze KUKE udato
sie precyzyjnie zidentyfikowac
potrzeby klientow oraz stworzy¢
adekwatny do nich produkt.

Warto tez wspomnie¢ o przy-
znaniu certyfikatu EMAS dla
pierwszego zaktadu ubezpieczen
dzialajacego w Polsce. Otrzyma-
ta go ERGO Hestia, co nie po-
winno nikogo zaskakiwac¢, majac
na uwadze mnogos¢ inicjatyw
z zakresu ochrony s$rodowiska
i zrownowazonego rozwoju,

w ktére od lat jest zaangazowana
sopocka firma (czytaj na str. 20).

Wiemy, kto pokieruje
nowym Aonem

Sporo interesujacego dzialo
si¢ takze za granica, gdzie po-
dobnie jak w Polsce prowadzone
sq roznego rodzaju dzialania
zwiazane z procesami fuzji
i przeje¢. Najciekawszym wyda-
rzeniem bylo ogloszenie sktadu
komitetu wykonawczego pod-
miotu powstatego w wyniku po-
laczenia dwoch gigantéw rynku
brokerskiego - Aon i Willis To-
wers Watson.

Moze to oznaczac, ze obie fir-
my sa pewne pozytywnego finatu
dochodzenia prowadzonego obec-
nie przez Komisje Europejska,
wszczetego wskutek obaw o zna-
czace ograniczenie konkurencji
w wyniku fuzji. Cho¢ zapewne
maja tez plan B, na wypadek gdy-
by KE zablokowata polaczenie.

Jesli jednak spelni si¢ pierwszy
scenariusz, to na czele nowego
Aon bedzie nadal sta¢ Greg Case.

Oprocz tego warto wspo-
mnie¢ o sprzedazy biznesu zy-
ciowego Allstate podmiotom za-
rzadzanym przez fundusz Black-
stone Group (czytaj na str. 17)
oraz publikacji wynikow finanso-
wych Howden Group Holdings
za miniony rok. Mimo trudnego
otoczenia firma, ktora prowadzi
swojq dziatalno$¢ m.in. w Pol-
sce, mogla si¢ pochwali¢ wzro-
stem sprzedazy oraz zysku ope-
racyjnego.

Artur Makowiecki
news@gu.com.pl

ymowki zazwyczaj chronia nas przed ja-

kims$ rzeczywistym lub zludnym zagroze-

niem. Takim jak na przyklad istotna
zmiana. Dlaczego konkretna zmiana napawa le-
kiem? Zachecam, zeby si¢ temu uwaznie przyj-
rze¢, zamiast temat ignorowac czy zagadywac wy-
moéwkami.

Nie musisz sie zmieniaé, zeby szybciej realizo-
wacé cudze plany sprzedazowe. Nie musisz si¢
zmienia¢, zeby si¢ przypodoba¢ cztonkom rodzi-
ny. Nie musisz si¢ zmieniaé, zeby wpasowac si¢
w panujace mody czy spoleczne oczekiwania. To
zawsze powinien by¢ swiadomy wybor i decyzja,
ktorej skutki chcesz i mozesz uniesc.

Jedna z bohaterek popularnego serialu Przyjacie-
le poproszona o przystuge odpowiedziata z rozbra-
jajaca szczeroscia: ,,Przykro mi, ale kompletnie nie
mam na to ochoty”. Wigkszo$¢ z nas postuzy si¢

Ustysze¢ je. Tymczasem czesto albo je bezmysinie
powtarzamy, albo traktujemy jako cos, co trzeba
wycigé - jak chory wyrostek. Tak naprawde ich
jednak nie styszymy ani nie rozumiemy.

wymowka: ,Bardzo bym chciala, ale niestety dzis
nie moge”. Wymowka jest bardziej lekkostrawna,
ale to tak naprawde zastona dymna. Mozemy dla
wygody sami w nia uwierzy¢, ale jesli to sie stanie
nawykiem, to coraz trudniej bedzie rozpoznaé, cze-
go naprawde chcemy, a czego jednak nie.

Wymowka przykrywa trudne komunikaty. Ze
czego$ nie chcesz. Ze czegos sie boisz. Ze uwa-
zasz, ze nie potrafisz albo nie zastlugujesz. Ze
twoje potrzeby wyrazone wprost i tak nie bylyby
respektowane.

Co by byto, gdyby zajrze¢ pod wierzchnie war-
stwy swoich wymowek? Tak bez oceniania, bez
inzynierskich prob maskowania albo eliminowa-
nia tego, co pod spodem?

Czego chce, a czego nie chce ta osoba w glebi
ciebie?

Aleksandra E. Wysocka

Marcin Grabiec
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Zarzad TUZ czuje bluesa

Rozmowa z Arturem Stepniem,
czlonkiem zarzadu TUZ

leksandra E. Wysocka: -
AGratuluje oficjalnego za-

wierdzenia na stanowisku
czlonka zarzadu TUZ Ubezpie-
czenia odpowiedzialnego za za-
rzadzanie ryzykiem. Czy oczeki-
wal Pan na decyzje KNF spokoj-
nie czy z niepewnoscia?

Artur Stepien: - Niepewnosc
byta, bo gdyby nie bylo ryzyka
niezatwierdzenia, toby nie bylo
tez takiej funkcji jak zarzadzanie
ryzykiem. Ryzyko zawsze jest,
aczkolwiek mocno liczytem, ze
moje dotychczasowe doswiad-
czenia w zakresie zarzadzania
ryzykiem, zarowno w firmach
ubezpieczeniowych, jak i w fir-
mie reasekuracyjnej, spowoduja,
ze ta decyzja bedzie pozytywna.

Do rozmowy z ekspertami
rangi dyrektorskiej w urzedzie
nadzoru przygotowywalem sie
dosy¢ intensywnie. To nie byla
tylko analiza CV i dokumentow.
Ciesze sie, ze uzyskalem jedno-
glosna akceptacje.

Ryzyko to sedno tej branzy.
Malo kto wie, jak wyglada taka
rozmowa z kandydatem do zarza-
dzania ryzykiem w towarzystwie
ubezpieczeniowym. Jakie byly py-
tania? Co bylo najtrudniejsze?

- Najpierw opowiedzialem
o swoich doswiadczeniach z sze-
roko rozumianym ryzykiem
z roznych firm, nie tylko stricte
ubezpieczeniowym, ale tez np.
z ryzykiem zwiazanym z ciagto-
$cig funkcjonowania firmy: sta-
bilnoscia systemow informatycz-
nych, adekwatnos$cig infrastruk-
tury informatycznej, reasekura-
cja czy aktuariatem. A potem by-
la sesja konkretnych pytan i od-
powiedzi, w wiekszosci dotycza-
cych ryzyka w TUZ i w Partne-
rze, gdzie zajmuje podobne sta-
nowisko jak w TUZ.

Czy temat koronawirusa, czyli
Covid-19, albo szerzej - pande-
mii, byl uwzgledniany jako ele-
ment wiazacy sie z ryzykiem?

- Tak, oczywiscie. To byt je-
den z najbardziej istotnych tema-
tow. W tym konteks$cie rozmowa
toczyla si¢ zarowno o kwestiach
organizacyjnych, jak i systemo-
wych. JesteSmy cyfrowym ubez-
pieczycielem roku i Towarzy-
stwem Ubezpieczen Zdalnych,
wiec jestesmy przygotowani
na obecna sytuacje i prace zdal-
na, ale trzeba tu powiedzie¢, ze
cala branza ubezpieczeniowa
z pandemicznym ryzykiem pora-
dzita sobie bardzo dobrze.

Wysokos¢ sktadki, co potwier-
dzaja dane z KNF, jest stabilna,
cho¢ wzrost umieralnosci jest
dramatyczny i ewidentny.

Co w obszarze ryzyka zastal
Pan w TUZ i co zamierza tu
Zmienic¢?

- Mam komfortowa sytuacje,
bo to byl bardzo dobrze zarza-
dzany obszar, zarowno po stro-
nie operacyjnej, jak i nadzorczej.
Dokumentacja, procedury, in-

strukcje, praktyki stosowane
i dzialania nadzorcze - to
wszystko, musze przyznac z czy-
stym sumieniem, fatwo mi bylo
przeja¢ i po krotkim wdrozeniu
skutecznie dalej tym zarzadzacé.

Czyli zadnej rewolucji Pan nie
przewiduje?

- Nie, mowi¢ to zupelnie
szczerze, wszystko bylo i jest
pod peing kontrola. Sukcesywnie
poprawiajaca sie ocena nadzoru
to potwierdza. Oczywiscie w kaz-
dym obszarze jest wymagana
optymalizacja, ale na pewno nie
ma tutaj koniecznosci jakichkol-
wiek drastycznych czy bardzo in-
tensywnych dziatan.

W takim razie czym zajmuje
si¢ Pan w pierwszej kolejnosci?

- W zarzadzie TUZ odpowia-
dam nie tylko za Departament
Zarzadzania Ryzykiem, ale tez
za Departament Ubezpieczen,
Departament Aktuariatu i Rease-
kuracji, Departament Informaty-
ki i Rozwoju Systemow oraz De-
partament Finansowo-Ksiegowy.

W najwiekszym stopniu je-
stem zaangazowany w ubezpie-
czenia, poniewaz najwazniej-
szym zadaniem jest optymaliza-
cja dziatlan w zakresie ubezpie-
czen komunikacyjnych, tzn. za-
réwno po stronie optymalizacji
nowej taryfy, ktora weszla
w ubieglym roku, jak i produk-
tow, czyli rozszerzenia i popra-
wienia jakosci produktow komu-
nikacyjnych. I to dotyczy zarow-
no ubezpieczen OC, jak i auto-
casco. Zarzadzanie obszarem
ubezpieczen komunikacyjnych

lem w zarzadzie przez piec lat.
To byly wilasnie ubezpieczenia,
reasekuracja, informatyka. To
jest cos, co lubig, czym zajmuje
sie od wielu lat i mam nadzieje,
ze mi to dosy¢ dobrze wychodzi.
Gdy pojawila si¢ mozliwos¢, za-
interesowanie moja osoba, sko-
rzystalem z okazji.

Jak Pan ocenia aktualna sytu-
acje rynku ubezpieczen majatko-
wych i komunikacyjnych w Pol-
sce? Jak TUZ odpowie na te wy-
zwania?

Przygotowujemy

kilka wyjatkowo atrakcyjnych
produktow, a najwiekszym
hitem marki TUZ
Ubezpieczenia

bedzie zupetnie nowe
ubezpieczenie domow

i mieszkan.

zajmuje mi obecnie blisko 60%
czasu pracy.

Co Pana sklonilo do podjecia
pracy w TUZ Ubezpieczenia?

- Po pieciu latach prowadzenia
zagranicznego oddzialu towarzy-
stwa ubezpieczen w Polsce stwier-
dzitem, ze chcialbym wrocié
do podmiotu dzialajacego na pod-
stawie polskiej licencji, czyli
do spoiki akcyjnej albo towarzy-
stwa ubezpieczen wzajemnych.

Zakres odpowiedzialnosci,
ktéry mam w TUZ, jest bardzo
zblizony do zakresu odpowie-
dzialnosci, ktory  mialem
w PTU/Gothaer, gdzie pracowa-

- Sytuacja jest stabilna, do-
bra. Wyniki rynku opublikowane
przez KNF pokazuja, zZe jest ren-
towno$¢ zaréwno w grupie dzie-
siatej, jak 1 trzeciej, czyli
w dwoch najwazniejszych pro-
duktach ubezpieczen: non life
i komunikacyjnych zarazem.
Na to ma wplyw wiele dzialan
prowadzonych w poszczegol-
nych firmach, jak i dzialan nad-
zorczych, aby nie dopuscié
do powtodrzenia sie¢ wojny ceno-
wej sprzed kilku lat. To jest bar-
dzo istotna kwestia.

Jakie TUZ Ubezpieczenia ma
cele biznesowe na ten rok?

- Dynamike sprzedazy w 2020
r. mieliSmy na poziomie bardzo
zadowalajacym, wiec chcemy ten
trend utrzymaé¢, aby w ciagu
trzech lat osiagna¢ pot miliarda
ztotych przypisu sktadki.

Drugim rownorzednym celem
jest lepsze zrownowazenie port-
fela, jesli chodzi o strukture pro-
duktow, poprzez zwigkszenie
udzialu ubezpieczen pozakomu-
nikacyjnych, a w szczegolnosci
innych niz OC komunikacyjne.

Trzeci cel to ciaglte poprawia-
nie rentownosci naszych ubez-
pieczen.

Slyszalam, ze TUZ Ubezpiecze-
nia przygotowuje wyjatkowo atrak-
cyjny produkt. Czy moglby Pan
zdradzi¢ nam jakies szczegoly?

- Wyjatkowo atrakcyjny i to nie
jeden! Rzeczywiscie, na 1 kwietnia,
ito jest informacja catkiem powaz-
na, planujemy wdrozenie nowego
produktu mieszkaniowego. To be-
dzie zupelnie nowe otwarcie, nowa
jakos¢, nowa struktura, nowa tary-
fa, nowe zakresy.

Planujemy tez wdrozenie no-
wego produktu w zakresie auto-
casco i bedzie to nowoczesny
produkt ze struktura opartg
na bazie all risk, a nie ryzyk na-
zwanych, czyli to bedzie cos, co
w wigkszym stopniu odpowiada
oczekiwaniom klientéw. To sa
dwie nasze najwazniejsze pre-
miery zaplanowane na najblizsze
miesiace.

Poza detalem mamy bardzo in-
tensywne plany, jesli chodzi o roz-
woj kanatu brokerskiego w zakre-
sie ubezpieczen majatkowych,
ubezpieczen komunikacyjnych
i gwarancji ubezpieczeniowych.

Chce jak najlepiej wywiazaé
sie z mojego zadania, ktorym
jest wspieranie pionu sprzedazo-
wego nowymi produktami, no-
wymi programami szytymi
na miar¢ potrzeb naszych klien-

tow, z segmentu malego i sred-
niego biznesu, przy czym rozu-
mianego znacznie szerzej niz pa-
kiet MSP. Ten pakiet oczywiscie
realizujemy i bedziemy go pro-
mowac, ale oprocz tego myslimy
o programach ubezpieczenio-
wych dla klientow wykraczaja-
cych poza taka standardowa de-
finicje MSP, bo méwimy o pod-
miotach, ktorych warto$¢ mienia
oscyluje w okolicach od kilku-
dziesigciu do 100 min zt na po-
szczegolna lokalizacje.

Naszym celem jest tez zwigk-
szanie tego segmentu w tych
trzech  zakresach:  majatek
z uwzglednieniem OC, komunika-
cja i gwarancje ubezpieczeniowe.

Zarzadzanie ryzykiem w towa-
rzystwie ubezpieczeniowym, czyli
instytucji podlegajacej stalemu
nadzorowi roznych organizacji
panstwowych, to niezwykle odpo-
wiedzialna praca. Jak Pan sie
po niej relaksuje? Jak Pan spedza
wolny czas?

- Lata temu, przy innej okazji,
juz o tym w ,Gazecie Ubezpie-
czeniowej” opowiadalem, ale tak
si¢ sklada, ze temat znowu stat
sie bardzo aktualny, bo wiasnie
niedawno wyszedlem ze studia
nagraniowego. Tak, tak, staram
si¢ rusza¢, bo w tym wieku ak-
tywnosci sportowe sa potrzebne,
zeby funkcjonowa¢ w miare sta-
bilnie, ale moim gléwnym hobby
jest muzyka i gra na gitarze.

Zanim zajalem si¢ pracg
W ubezpieczeniach, wystapitem
nawet podczas koncertu debiu-
tow na festiwalu w Opolu. To by-
to w 1988 r., pojechatem do Opo-
la miedzy egzaminami matural-
nymi. Jako gitarzysta bytem wte-
dy akompaniatorem w Kabarecie
Fajf. To byt jeden z trzech najlep-
szych wowczas kabaretow stu-
denckich, ktéry wygrywatl rozne
festiwale PAKA, festiwale kaba-
retowe i piosenki studenckiej. Po-
tem, Kon Polski i Fajf - to byly
trzy kabarety, ktore w latach 80.
tworzyly czotowke.

Kilka lat temu wrocitem do te-
go hobby. Gram na gitarze
w dwoch zespotach. Z Art Blues
Band oczywiscie gramy bluesa.
Czujemy go na tyle dobrze, Ze
wystapiliSmy na najwiekszym fe-
stiwalu bluesowym w Polsce,
czyli Suwalki Blues Festiwal. Je-
stem zalozycielem tego zespolu
i jego liderem. Kilka lat temu do-
taczytem tez do zespolu
Pod Strzecha. Nasze utwory
mozna sklasyfikowac¢ w kategorii
poezji Spiewanej lub krainy la-
godnosci.

Oprocz kolejnych sukcesow
marki TUZ Ubezpieczenia cze-
kam wiec tez na koniec pande-
mii, okazje do koncertowania
ijuz si¢ ciesze na mysl o wyda-
niu nowej piyty.

Dziekuje za rozmowe.

Aleksandra E. Wysocka

TUZ
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Jest ,normalnie”...

Z dzisiejsza ,normalnoscia” jest jak z pogoda - przeciez zawsze jest, ale wiadomo, ze jesli méwimy,
ze jest pogoda, to znaczy, ze jest to pogoda dobra. Wyglada na to, ze dzis pojecie normalnosci bedziemy
musieli odnie$é nie tylko do sytuacji dobrych, ale do wszystkich stanow faktycznych bez wzgledu
na ich pozytywna lub negatywng ocene. Tak ,normalnie”, jak byto kiedys, nie bedzie juz nigdy,
wiec musimy sie na nowo okreslic.

ubieglego roku na to, co sie

dzieje na naszym rynku,
wskazywalem, ze trzeba bedzie
pomoc klientom bezpiecznie po-
wroci¢ do normalnej dzialalnosci.
Powrot z pracy zdalnej, rozruch
przedsigbiorstw - mozna powie-
dzie¢, ze w wielu przypadkach to
sie juz statlo. Wiemy takze dzi-
siaj, ze kto moze, stara si¢ praco-
wac, produkowac, sprzedawac.

S pogladajac wczesna jesienia

Sa jednak branze, ktére nie
maja szans na to, aby w dajacej
sie¢ przewidzie¢ przysziosci po-
wroci¢ do dotychczasowego
dziatania. Rowniez ci, ktorzy sta-
rajag si¢ pracowa¢ jak dotych-
czas, musza bra¢ od uwage, ze
w kazdej chwili sytuacja moze
sie zmieni¢ i nadejdzie kolejne
,zamrozenie”.

Oznacza to, ze w najblizszym
czasie musimy liczy¢ sie z tym,
ze kolejne fale pandemii beda
wlaczaly i wylaczaly gospodar-
ke. I ze bedzie to sytuacja nor-
malna, na ktorag musimy przygo-
towa¢ rowniez elastyczne roz-
wiazania ubezpieczeniowe, w ra-
mach produktow, ktore dobrze
znamy.

Oczywiscie nadal wyzwaniem
przed rynkiem pozostaje zapro-
jektowanie specjalnych rozwiazan
ubezpieczeniowych na straty spo-
wodowane pandemiami. Trzeba
sobie jednak jasno powiedzie¢,
Ze sa to rozwiazania przysziosci.
Dzi$ musimy si¢ zmierzy¢ z do-
ktadnie odwrotnym trendem.

Tak jak od przetomu tysiacle-
ci mierzyliSmy si¢ i nadal si¢
mierzymy z klauzulami cyberne-
tycznymi Y2K (dopiero od nie-
dawna znajdujacymi si¢ w obsza-
rze zainteresowania ubezpieczen
cyber), tak tez i dzisiaj , Klauzu-
le chorob zakaznych” pojawiaja
sie W naszej rynkowej przestrze-
ni jak grzyby po deszczu.

Jedne sformutowane sq mniej
restrykcyjnie, inne bardziej, a sa
nawet takie nie do przyjecia,
gdyz czytane literalnie mogg na-
prawde spowodowac¢ zasadna
z prawnego punktu widzenia od-
mowe, w przypadku gdy chory
na koronawirusa narciarz ztamie
noge na stoku, na dodatek otwar-
tym nielegalnie. Albo gdy zawie-
szony w obowiazkach zakazony
magazynier, pozbawiony srod-
kow do zycia, z zemsty na praco-
dawcy spowoduje pozar magazy-
nu i klauzula reprezentantow nie

zadziala, bo pierwotng przyczy-
na szkody byta choroba zakazna.

Musimy wigc sobie to wszyst-
ko wiasciwie na rynku poukta-
da¢. Przeciez czujemy, o co cho-
dzi - aby dla wszystkich jasne
byto to, ze niematerialne przy-
czyny strat w funkcjonujacych
dzisiaj ubezpieczeniach co
do zasady pokrywane nie sa.
Roéznie jednak dochodzimy
do zamierzonego celu, czasami
wylewajac dziecko z kapiela.

Pamietajmy przy tym, ie
za najwiekszy sukces branzy
ubezpieczeniowej nalezy uznac,
Ze nie nastapila u nas jakas spek-
takularna katastrofa. Wyniki ca-
tej branzy po trzech kwarta-
fach 2020 r. wskazuja na niewiel-
ki wzrost zebranej sktadki. Oczy-
wiscie dalej w szczegdtach jest
juz roéznie, nie mowiac o tym, ze
ogolny wynik finansowy netto
jest nizszy niz po trzech kwarta-
fach 2019 r. Nie jest to jednak
chyba zaskoczenie w obecnej sy-
tuacji i przy zerowym lub nawet
ujemnym oprocentowaniu lokat.

Wyglada jednak na to, ze uda-
to sie nie tylko przekona¢ klien-
tow, ze ubezpieczenia sa ,pro-
duktem pierwszej potrzeby”.
Udalo si¢ réwniez zorganizowac
zarowno obsluge zawierania no-
wych umow, jak i obstuge likwi-
dacyjna w taki sposob, ze rynek,
lepiej lub gorzej, funkcjonuje.

wrecz niemozliwy. Ale sprawy réw-
niez i w powyzszych obszarach ida
w coraz lepszym kierunku.

Tym, co ,przez pandemi¢” zo-
stanie z nami, jest elektronizacja
zawierania umoéw czy tez wirtu-
alizacja spotkan. Wazne jest, aby
W ,,nowej normalnosci” wykorzy-
sta¢ dobre trendy dla jeszcze lep-

Z punktu widzenia brokerow
ubezpieczeniowych moge stwierdzic, ze
obstuga klientow specjalnie nie ucierpiata

w wyniku pandemii. Wrecz przeciwnie, sygnaty
z rynku pokazuja, ze brokerzy nie zwalniajg
tempa i tak czy inaczej utrzymujg kontakt

ze swoimi klientami, bedac nadal jednym

z ,pierwszych wyborow”, jezeli chodzi

o kontakt z doradca, bardzo czesto juz nie tylko
w sprawach ubezpieczeniowych, ale réwniez
np. w przypadku wdrozenia PPK czy nawet
0golnych zasad prowadzenia dziatalnosci

w obecnej rzeczywistosci gospodarczej.

Oczywiscie nadal pozostajg
problemy z efektywnoscia pracy
zdalnej. Nadal wystepuja sytuacje,
7Ze brokerzy muszg ,prosi¢ sie”
o oferte, i to takze w sytuacji, gdy
potencjalny ubezpieczajacy nie jest
na ,czarnej liScie”. Nadal bezpo-
sredni kontakt z likwidatorami
szkéd jest utrudniony, a czasem

szego i efektywnego prowadze-
nia naszej dzialalnosci.

Z punktu widzenia brokerow
ubezpieczeniowych moge stwier-
dzi¢, ze obstuga klientow specjal-
nie nie ucierpiata w wyniku pan-
demii. Wrecz przeciwnie, tak jak
i w zesztym roku, sygnaly z rynku

pokazuja, ze brokerzy nie zwalnia-
ja tempa i tak czy inaczej utrzy-
mujg kontakt ze swoimi klienta-
mi, bedac nadal jednym z ,,pierw-
szych wyborow”, jezeli chodzi
o kontakt z doradca, bardzo cze-
sto juz nie tylko w sprawach ubez-
pieczeniowych, ale rowniez np.
w przypadku wdrozenia PPK
(ktére wkracza w ostatnia faze)
czy nawet ogolnych zasad prowa-
dzenia dziatalnosci w obecnej rze-
czywisto$ci gospodarczej.

W ramach dzialalnosci Stowa-
rzyszenia postanowiliSmy, ze be-
dziemy dziala¢ jak dotychczas.
Bylismy w tej dobrej sytuacji, ze
jedna z naszych najwazniejszych
dziatalnosci, czyli szkoleniowa,
jeszcze przed pandemia przenio-
sta si¢ online. Nie mieliSmy wiec
zadnego klopotu w odnalezieniu
si¢ w nowej rzeczywistosci. Co
wiecej, pozostawanie w przymu-
sowym zamkni¢ciu spowodowa-
o, ze na nasza zwiekszona ak-
tywnos$¢ w obszarze szkolen
otrzymalismy bardzo pozytywna
reakcje cztonkéw SPBUIR.

Poza tym na biezaco pracuje-
my w tradycyjnym obszarze na-
szej dzialalnosci, jakim jest
udzial w procesach legislacyj-
nych oraz w dziataniach BIPAR.
Pandemia nie zmienita podejscia
do rynku instytucji krajowych
i europejskich, jedynie w pew-
nych obszarach wykazala ko-

nieczno$¢ nowego spojrzenia,
np. na wymiane informacji i do-
kumentéw w procesie dystrybu-
cji ubezpieczen.

Najwazniejszym przedsiewzie-
ciem logistycznym i finansowym
Stowarzyszenia jest oczywiscie
Kongres.

Przy tego typu przedsicwzie-
ciach zawsze nalezy sobie odpo-
wiedzie¢ na pytania: co, kiedy,
gdzie oraz z kim? Tematyka
Kongresu jest ustalona i nadal
chcielibySmy poswiecic  go
na dyskusje wokot dobrych prak-
tyk wspoldziatania ubezpieczy-
cieli i brokerow. Wprawdzie pan-
demia i koniecznos$¢ sprostania
nowym wyzwaniom spowolnita
nieco nasze wspolne prace, ale
nie odlozyliSmy pomystu odswie-
zenia kodeksu ad acta. Co wie-
cej, mozna powiedzie¢, ze dzi-
siejsza ,wirtualna rzeczywistos$¢
biznesowa”, w ktorej w kilka
miesigcy dokonaliSmy tego, co
normalnie zajg¢toby kilka najbliz-
szych lat, umozliwia nam prost-
sze ustalenie pewnych procedur
ulatwiajacych etyczne i zgodne
z zasadami uczciwej konkurencji
prowadzenie naszej dziatalnosci.

Wierze w to, ze jesteSmy
w stanie dobrze pouklada¢ sobie
rynek réwniez w tym obszarze.
Nieustajaco przy tym apeluje
do wszystkich uczestnikow ryn-
ku o wlaczenie si¢ w nasze pra-
ce. Kazdy pomyst, watpliwosé¢
czy wskazanie stanu faktycznego
bedzie informacja pomocna
w naszych pracach.

Na pewno wiemy, Zze chcemy
spotka¢ si¢ w Mikotajkach. Naj-
wazniejszym pytaniem pozostaje
jednak kiedy. Wiemy juz, ze
na pewno nie w maju. Bardzo li-
czymy na to, ze potowa wrzesnia
to bedzie ten dobry czas, w kto-
rym organizacja Kongresu be-
dzie mozliwa 1 odpowiedz
na ostatnie pytanie - z kim - bg-
dzie oczywista. Wszyscy jednak
musimy mie¢ $wiadomosé, ze
wecale tak by¢ nie musi.

Jako Stowarzyszenie bierzemy
pod uwage rézine warianty roz-
woju sytuacji. Liczymy si¢ row-
niez z tym, ze bezposrednie spo-
tkanie jeszcze dlugo nie bedzie
mozliwe. ChcielibySmy jednak,
aby wczesna jesienig do niego do-
szto, czy to w formule hybrydo-
wej, czy tez wirtualnej. Juz dzisiaj
wiec serdecznie na wrzesniowy
Kongres Brokerow zapraszam.

Na Kkoniec chcialbym zyczyc
wszystkim panstwu, aby nowa
rzeczywistos¢ 2021 r. nie okazala
si¢ taka zla i abySmy umieli
z obecnej sytuacji wyciagnac wy-
lacznie dobre rzeczy.

Badzcie zdrowi.

tukasz Zon
prezes SPBUIR

V

Stowarzyszenie
Polskich Brokeréw
Ubezpieczeniowych
i Reasekuracyjnych
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czym warto pamietac
Ow rozmowach z pracodaw-

cami? Na co warto zwra-
ca¢ uwage?

Opieka pod katem Covid-19

Dodatkowa ochrona przed za-
razeniem samym Koronawiru-
sem, a takze zminimalizowanie
ryzyka wszelkich innych chordb,
w szczegolnosci zakaznych, stata
si¢ priorytetem w wielu firmach.
Dlatego zainteresowanie ubez-
pieczeniami zdrowotnymi nie
zmalato.

Co wiecej, ubezpieczyciele,
w tym i SALTUS Ubezpieczenia,
zaczeli modyfikowac oferty, zeby
jeszcze lepiej dopasowaé sie
do oczekiwan i potrzeb praco-
dawcow. W tym trudnym czasie
kazde dodatkowe wsparcie jest
doceniane.

Dlatego np. w zakresie ubezpie-
czenia albo w ramach nadprogra-
mowej ustugi zaczely by¢ oferowa-
ne testy przesiewowe na obecnos¢

GRUPOWE UBEZPIECZENIA ZDROWOTNE

Czego oczekuje wspolczesny pracodawca?

Pandemia wymusita wiele zmian w zyciu spoteczno-gospodarczym naszego
kraju. Jednym z efektow jest nowe podejscie pracodawcow i pracownikow do
grupowych ubezpieczen zdrowotnych. W ciggu zesztego roku ten benefit
pozaptacowy zyskat szczegolnie na znaczeniu.

koronawirusa dla pracownikow.
My uruchomili$my nawet specjal-
ny Pracowniczy Program Profilak-
tyczny: Walka z Covid-19.

Duzym wyzwaniem beda tez
uruchomione juz szczepienia po-
pulacyjne. Narodowy Program
Szczepien przeciw Covid-19 za-
ktada mozliwos$¢ zorganizowania
mobilnych punktow szczepien,
m.in. w siedzibie przedsigbior-
stwa, na co takze si¢ szykujemy
i nawiazujemy wspotprace z kolej-
nymi partnerami, ktérzy beda
mogli je zorganizowac.

Dostosowanie do zroznicowanej
wiekowo kadry

Innym czynnikiem, ktory ko-
niecznie trzeba bra¢ pod uwage,
jest ciagle zmieniajaca si¢ struktura
demograficzna pracownikow. Sta-
rzenie sie spoleczenstwa spowodo-
wato, ze w coraz wigkszej liczbie
firm pracuja rownoczesnie przed-
stawiciele wielu pokolen, o czgsto
diametralnie réznych potrzebach
zdrowotnych.

Dlatego, wybierajac zakres
ochrony, ktory bedzie kwalifiko-
wany jako medycyna pracy,

Narodowy Program
Szczepien przeciw
Covid-19 zaktada
mozliwosc
zorganizowania
mobilnych punktow
szczepien, m.in.

w siedzibie
przedsiebiorstwa,
na co takze sie
szykujemy

i nawigzujemy
wspotprace

z kolejnymi partnerami,
ktérzy bedg mogli
je zorganizowac.

oprocz swiadczen przewidzianych
w ramach ustawowo wymaganych
badan okresowych i kontrolnych
warto zapewni¢ im rowniez pra-
cownicze programy profilaktycz-
ne, umozliwiajace dostep do kon-
sultacji i testow pozwalajacych
wykry¢ i zwalczy¢ schorzenia naj-
powszechniejsze wsrod danych
grup wiekowych.

Ponadto w wyniku pandemii
zdecydowanie wzrosto zaintereso-

wanie ochrona zdrowia psychicz-
nego pracownikow.

Profilaktyke nalezy dostosowaé
do pracy zdalnej

Wielu pracownikow nadal wy-
konuje swoje obowiazki z domu
i moze si¢ to szybko nie zmienic.
Te kwestic rowniez nalezy
uwzglednia¢ w rozmowach z ubez-
pieczajacymi. Pracujac zdalnie,
po pierwsze, nie zawsze mamy od-
powiednie warunki, zeby miejsce,
z ktorego realizujemy zadania stuz-
bowe, spelnialo wymagania BHP.
Po drugie, nie zawsze pracownicy
pamigtaja o przestrzeganiu odpo-
wiednich zasad, co prowadzi za-
zwyczaj do wad postawy i proble-
mow z kregoshupem.

To jednak nie koniec listy. Praca
siedzaca i brak ruchu przyczyniaja
si¢ rowniez do rozwoju m.in. otylo-
$ci, nadci$nienia, cukrzycy typu 2,
zakrzepicy naczyn zylnych nog,
astmy czy zespohu ciesni nadgarst-
ka. Do tego dochodzi czesto jesz-
cze dodatkowy stres wywolany
pandemia i zmianami w codzien-
nym zyciu, ktéry rowniez ma bar-
dzo szkodliwy wplyw na zdrowie.

Dlatego zakres ubezpieczenia
powinien uwzglednia¢ s$wiadcze-
nia, ktore pozwolg zwalczy¢ takze
te problemy. W przypadku naszej
oferty polecamy przede wszystkim
Pracowniczy Program Profilak-
tyczny Nabytych Wad Postawy
oraz program Walka dla Serca.

Dostep do wielu placowek

Niezmiennie istotnym czyn-
nikiem jest takze lista placowek,
w ktorych mozna skorzystaé ze
swiadczen w ramach ubezpie-
czenia. Obecnie, w czasie pan-
demii ma to jeszcze wieksze zna-
czenie wobec skupienia sie NFZ
na walce z Kkoronawirusem.
W efekcie juz i tak dlugi czas
oczekiwania na badania, konsul-
tacje i zabieg w ramach pan-
stwowego systemu opieki wydtu-
7yt si¢ jeszcze bardzie;j.

Ubezpieczenia grupowe, dzigki
dostepowi zaréwno do sieci me-
dycznych, jak i pojedynczych pla-
cowek wysokospecjalistycznych,
znaczaco skracajg te terminy.

Xenia Kruszewska
dyrektor Dziafu
Ubezpieczen Zdrowotnych
Saltus Ubezpieczenia

SNLTUS

UBEZPIECZENIA

GLOBAL RISKS REPORT 2021

Najpowazniejsze zagrozenia dla Swiata

W tegorocznym Global Risks Report 2021 zostaly przedstawione ryzyka, ktore stanowig
hajpowazniejsze zagrozenia na poziomie globalnym. Zwrocono takze uwage na sposoby
reagowania na pandemie Covid-19, przedstawiajgc wnioski, ktérych celem jest wzmocnienie

hybrydowej w biurach. Elastycznos¢ dziata-
nia - zarowno w kontekscie zarzqdzania ze-
spotem, jak i wspotpracy z klientami sq co-
raz bardziej cenione, a to czesto wymiusza

globalnej odpornosci.

tycza formulowania wspolnych ram

analitycznych, wspierania liderow ry-
zyka, budowania zaufania poprzez jasna
i spojna komunikacje oraz tworzenia no-
wych form wspolpracy.

Aktualne niebezpieczenstwa (w per-
spektywie do 2 lat) dotycza troski o zycie
i zachowania zrodel utrzymania - sg to
m.in.: choroby zakazne, kryzys zatrudnie-
nia, wykluczenie cyfrowe oraz rozczaro-
wanie mtodego pokolenia.

W perspektywie s$rednioterminowej
(3-5 lat), wedlug badanych, swiatu beda
zagraza¢ dodatkowo ryzyka gospodarcze
i technologiczne, takie jak: p¢knigcie ban-
ki cenowej na rynku aktywow, awaria in-
frastruktury IT, niestabilnos$¢ cen i kryzys
zadluzenia.

Zagrozenia egzystencjalne, jak bron ma-
sowego razenia, upadek panstwa, utrata
bioréznorodnosci oraz negatywne skutki
postepu technologicznego, dominuja zas
wsrod ryzyk diugoterminowych (5-10 lat).

Przedstawione w raporcie wnioski do-

Artur Grzeskowiak, prezes Marsh Polska,
komentuje: - Ostatni rok potwierdzit, Ze biz-
nes musi by¢ przygotowany na globalne ryzy-
ka i wiqzqce sie z nimi wyzwania. Obecna sy-
tuacja wymusita na firmach m.in. koniecz-
nos¢ podejmowania szybkich reakcji i decyzji
w obliczu dynamicznych zmian zwigzanych
z pandemiq Covid-19, potrzebe dostosowania
sie do pojawiajqcych sie nowych rozporzq-

zmiane podejscia i wprowadzanie nowych

rozwiqzan operacyjnych. |
dzen, jak rowniez regula-
¢ji, rozwoj dotychczas
funkcjonujgcych procesow
i schematow dziatania
czy wzmocnienie mobilno-
sci. Wiele przedsiebiorstw
wprowadzito w swoich or-
ganizacjach dodatkowe
ustugi, rozszerzyto kanaty
dotarcia do klientow, po-
stawito na nowe narzedzia
wspotpracy.

Technologia i rozwoj
digitalizacji weiqZz zajmu-
Jja wysokie pozycje w Glo-
bal Risks Report. Istot-
nym wyzwaniem jest tak-
Ze utrzymanie motywacji
pracownikow i pozyski-
wanie nowych talentow
- zwtaszcza w kontekscie
przejscia na tryb pracy
zdalnej czy wprowadze-
nia roznych modeli pracy

O raporcie. Global Risks Report 2021
zostal opracowany we wspotpracy z part-
nerami strategicznymi: Marsh McLennan
Companies, SK Group i Zurich Insuran-
ce Group, oraz autorytetami akademicki-
mi z: Oxford Martin School (Uniwersytet
Oksfordzki), Narodowego Uniwersytetu
Singapuru oraz Wharton Risk Manage-
ment and Decision Processes Center
(Uniwersytet Pensylwanii).

" Artur Grzeskowiak

Prognozy ekspertow dotyczace najpowazniejszych globalnych zagrozen.

Ryzyka srednioterminowe

0-2 lata orchy sk Brak S$rodkow Ekstrernalne ﬂa\nﬂska Nierownosé cyfrowa
Ryzyka krotkoterminowe do zycia cyberbezpiacz
3-5 lat Bariki spekula:;y]ne Gwaltowne zmiany cen
Manmmmadl 00 towesdit Kryzys zadtuzeniowy

5-10 lat
Ryzyka diugoterminowe

Utrata réznorodnosci
biologicznej

Wyczerpywanie sie
surowcow naturalnych

Zrédto: World Economic Forum Global Risks Report 2021

. Spoleczne . Technologiczne

. Ekonomiczne . Srodowiskowe -
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rzezorny zawsze ubezpieczo-
Pny - to powiedzenie zna kaz-
dy, a przedsiebiorcy sa gru-
pa, ktora bierze je szczegolnie
do serca. Swiadcza o tym m.in.
statystyki gromadzone przez Ko-
misje Nadzoru Finansowego, pu-
blikowane w biuletynach kwartal-
nych. Wida¢ z nich, ze liczba ak-
tywnych polis z tytutu réznych ry-
zyk finansowych ro$nie sukcesyw-
nie rok do roku. A to tylko jedna
grupa ubezpieczen, ktora cieszy
si¢ rosnacym zainteresowaniem
klientow korporacyjnych.
Przedsi¢biorcy, zarzadzajac
ryzykiem, coraz chetniej siegaja
po ubezpieczenia. Warto zwra-
ca¢ uwage na ten trend. Zwlasz-
cza obecnie, kiedy niepewnos¢
spowodowana koronawirusem
i skutki gospodarcze lockdownu
wielu daja sie we znaki. A to my,
przedstawiciele rynku ubezpie-
czen, od zawsze stuzymy pomo-
cgq w ciezkich chwilach. Nalezy
to podkreslac.

ABC UBEZPIECZEN DLA FIRM 2021

Brokerze, 0 czym porozmawiasz
Z przedsiebiorca?

Przedsiebiorcy coraz chetniej ubezpieczajq sie od ryzyk finansowych. Liczba
aktywnych polis wzrosta rok do roku o ponad 172 tys. Szczegolng ich uwaga
cieszy¢ sie beda w tym roku ubezpieczenia skarbowe, cyberpolisy i ochrona
na wypadek przerw w dziatalnosci.

Pokaz petne spektrum ochrony

O rosngcej $wiadomosci
przedsigbiorcow $wiadczy tez
fakt, ze jeszcze nie tak dawno te-
mu gléwnym ubezpieczeniem,

przerw w dzialalnosci. To zrozu-
miale, poniewaz przede wszyst-
kim te zagrozenia spedzaja im
obecnie sen z powiek.
Prowadzac rozmowy, nalezy
je przedstawia¢ i thumaczyc¢ zale-

Wobec koniecznosci rozliczenia sie z pomocy
publicznej udzielonej w ramach tarcz
antykryzysowych ryzyko btedu i ewentualnosc
natozenia na firme kary wzrosta kilkukrotnie

- zatem biznes pyta sie o polisy

na ten wypadek. Warto o tym przypominac.

ktorym sie interesowali, byla
ochrona majatku. Od kilku lat
do grona podstawowych polis,
ktore wybieraja, dolaczylo ubez-
pieczenie OC dziatalnosci oraz
D&O.

Z kolei w ostatnich miesigcach
przedsigbiorcy zaczgli intereso-
wac sie ubezpieczeniami skarbo-
wymi i podatkowymi, cyberpoli-
sami oraz ochrona od skutkéw

ty z posiadania dodatkowej
ochrony.

Ktore elementy ochrony warto
podkresia¢ w 2021 r.?

W przypadku polis skarbo-
wych rosngce zainteresowanie
tym ubezpieczeniem zwiazane
jest z niepokojem z powodu cia-
glych zmian w systemie podatko-

wym. Do tego doszla jeszcze ko-
niecznos¢ rozliczenia si¢ z po-
mocy publicznej udzielonej w ra-
mach tarcz antykryzysowych.

Ryzyko bledu i ewentualnosc
nalozenia na firme kary wzrosta
wiec kilkukrotnie - zatem biznes
pyta o polisy na ten wypadek.
Warto o tym przypominac.

Cyberpolisami bardziej zain-
teresowano si¢ w momencie wej-
scia w zycie RODO kilka lat te-
mu. Po okresie pewne;j stabiliza-
cji zainteresowanie i potrzeba
ich posiadania wyraznie wzrosta
W momencie naglego przestawie-
nia na prace zdalng wiosng ubie-
glego roku.

Tendencja ta sie utrzyma, po-
niewaz po pierwsze, szybko nie
wrocimy do pracy stacjonarnej,
po drugie, nawet gdy to juz be-
dzie bezpieczne, czes¢ zatrudnio-
nych nadal bedzie pracowa¢ w ta-
kim systemie, a po trzecie, ryzyko
ataku hakerskiego z roku na rok
rosnie i nie bedzie mniejsze.

Spojrzmy jeszcze na business
interruption. Doswiadczenia ze-
szlego roku spowodowaly, ze
przedsiebiorcy z wieksza niz
wczesniej uwaga podchodza
do skutkéw ewentualnej przerwy
w dziatalnosci. Cho¢ od przesto-
ju spowodowanego zamroze-
niem gospodarki w zwiazku
z pandemia nie mozna si¢ ubez-
pieczy¢, to jest to tylko jedna
z mozliwych przyczyn zawiesze-
nia dziatalnosci.

W rozmowach z klientami
warto podkresla¢, ze ochrona
w ramach BI ma za zadanie wy-
rowna¢ firmom straty poniesio-
ne wskutek nieprzewidzianych
zdarzen losowych. Roéwnie duze
straty moze spowodowac¢ awaria
maszyn lub inne nieprzewidzia-
ne zdarzenie, jak pozar, zalanie,
gwaltowny wiatr. A od nich moz-
na si¢ ubezpieczy¢.

Warto zrobi¢
noworoczne porzadki

Poczatek roku to dobry mo-
ment na remanent, takze ubez-
pieczen, i przyjrzenie si¢ jeszcze
raz, jaka doktadnie ochrone po-
siada firma. Wspierajmy decy-
dentéw w tym procesie, to nasza
rola i obowiazek.

Patrycja Warachewicz
Biuro Ubezpieczen
Klientow Korporacyjnych
EIB SA

EIB

ie dziwne zatem, Ze zaczne formul-
Nka pojawiajaca sie¢ w wielu tego ty-

pu publikacjach: rok 2020 przy-
niosl pogorszenie sytuacji w branzy... i tu-
taj dodajac - transportowe;j.

W okresach kwarantanny, nasilenia
pandemii, szczegbdlnie w pierwszej poto-
wie roku, liczba zlecen zmalala, spadaty
tez niestety ceny frachtow, a co za tym
idzie, optacalnos¢ prowadzenia biznesu.

Rosta konkurencja miedzy przewozni-
kami, bo ,tort” mniejszy, zas liczba
uczestnikébw w branzy TSL (trans-
port/spedycja/logistyka) pozostawata
na podobnym poziomie. Wiele firm trans-
portowych mocno wigc narzekato na sytu-
acje, niektorzy eksperci wrecz glosili tezy
o masowych upadkach przedsigbiorcow.

Reakcje na kryzys

Jest na szczescie i druga strona medalu.
Nie wszyscy mieli powody do rozpaczy
i smutku - kryzys odbit si¢ w rézny sposéb
na firmach. Wplyw na to miat profil prowa-
dzonej dziatalnosci (transport krajowy vs
miedzynarodowy), rodzaje przewozonych
towaréw (np. artykuly spozywcze vs auto-
motive) oraz sposoby zarzadzania firma.

Wiasciciele, ktorzy oszczedzali, byli
w lepszej sytuacji niz przedsigbiorcy inwe-
stujacy w rozwoj. Podmioty $redniej wiel-

365 dni.

kosci radzily sobie w tym osobliwym czasie
zazwyczaj lepiej niz te wielkie, a juz szcze-
goblnie niz bardzo male przedsiebiorstwa.
Wazna role odgrywala tutaj oczywiscie
mozliwos¢ przystosowania si¢ do nowej
rzeczywistosci i ewentualna umiejetnosci

Czes¢ firm musiata
zmniejszy¢ tabor, gdyz dla
wielu pojazdow nie byto
pracy. Aby zniwelowac choc¢
w czesci koszty stojacego
srodka transportu,
najczesciej wtasciciele
decydowali sie na
wycofywanie go z ruchu,
chociazby dla zaoszczedzenia
na ubezpieczeniu OC.
Rzadziej przewoznicy
sprzedawali tabor, ceny na
rynku wtornym nie zachecaty
do tego typu dziatan.

przeksztatcenia profilu dziatalno$ci, swo-
ista elastycznos¢. Notabene jest ona waz-
na nie tylko obecnie, bo przeciez kryzysy
wybuchaja nie tylko w trakcie pandemii.
Tak po prawdzie, spowolnienie gospo-
darcze rozpoczeto sie jeszcze przed przy-
byciem koronawirusa. Przewoznikom

PODSUMOWANIE 2020 ROKU W BRANZY TRANSPORTOWEJ

Komu w droge...

Rok 2020 juz za nami, zatem warto podsumowaé¢ minione prawie
Z racji wykonywanej pracy czynimy to w aspekcie
ubezpieczen komunikacyjnych dla branzy transportowej. Oczywiscie
stowo klucz stanowi pewna mata paskuda na litere ,k”, ktéra wywroécita
do gory nogami zycie na trzeciej planecie od stonca.

wkrotce zacznie mocno towarzyszy¢ pa-
kiet mobilnosci, wiec i tak bytoby trudno.
Czes¢ firm musiala zmniejszy¢ tabor,
gdyz dla wielu pojazdow nie bylo zlecen.
Aby zniwelowa¢ cho¢ w cze$ci koszty sto-
jacego srodka transportu, najczesciej wia-
Sciciele decydowali si¢ na wycofywanie go
z ruchu, chociazby dla zaoszczedzenia
na ubezpieczeniu OC. Rzadziej przewozni-
cy sprzedawali tabor, ceny na rynku wtor-
nym nie zachecaly do tego typu dziatan.

Porzadek na rynku

Powazny problem dotyczyt kwestii kie-
rowcow. Ich zwolnienie lub pogorszenie
warunkéw pracy w dobie permanentnego
braku chetnych do uprawiania tej profesji
mogloby spowodowac wrecz katastrofal-
ne skutki dla przedsiebiorcow, wywiesze-
nie biatej flagi. Dlatego opinie, ze korona-
wirus pozwoli wyeliminowa¢ chociaz ten
ktopot, okazaly sie nie do konca trafione.

W drugiej potowie roku mozna byto od-
nie$¢ wrazenie, ze sporo firm szybko do-
stosowalo sie do sytuacji - nawet Kolejne
obostrzenia i trudnosci niewiele zmienialy.

Zdaniem przedsigbiorcow, ceny frach-
tow nadal pozostawaly na niskim pozio-
mie, na szczeScie nie brakowalo ich
na rynku. Nie zmienia to faktu, ze praw-
dopodobnie dojdzie do pewnego uporzad-

kowania i mocniejsi bedq jeszcze mocniej-
si, a stabsi...

Giosy w transport osoh

Rok 2020 zdecydowanie najgorszy byt
dla transportu osob. Mozna stwierdzi¢, ze
ta galaz calkowicie sie zatrzymala na sku-
tek zamknigcia szkot, turystyki, granic pan-
stwowych, ograniczen w przemieszczaniu.

Wielu naszych klientow dziatajacych
wlasnie w tej dziedzinie przewozow utra-
cito ptynnos¢ finansowa z powodu braku
zlecen. Jedyna nadzieja na poprawe dla
nich jest unormowanie si¢ sytuacji i rusze-
nie pelna para calej gospodarki, na co jed-
nak zbyt szybko si¢ nie zanosi.

Ruch turystyczny wedlug wszelkich
prognoz wroci do normalno$ci najwcze-
$niej do 2022 r., cho¢ czes¢ ekspertow
twierdzi wrecz, ze dobrze juz bylo i nie
ma co liczy¢ na znaczace odrabianie strat.

Trudno ocenia¢, jak szybko ludzie znow
beda chcieli podrozowac autokarami, w do-
datku czes¢ firm zapowiada juz na stale
przeniesienie pracy w tryb home office.

Bedzie lepiej!

Branza (nie tylko) transportowa z na-
dzieja przywitata wigc rok 2021. Korona-
wirus nadal daje sie we znaki, lecz jesli
nie dojdzie do kolejnego nieprzewidywal-
nego tapnigcia, kolejne 365 dni beda bar-
dziej optymistyczne.

Tego panstwu i sobie zyczymy.

Piotr Brzozowski

broker ubezpieczeniowy, ekspert
ds. ubezpieczenn komunikacyjnych

PROFIKA

A S 51 858 TANTCE

)



Gazeta Ubezpieczeniowa nr 06 (1132) 8-14 lutego 2021

www.gu.com.pl

BROKER

9

zialamy zgodnie z nasza
Dstrategia »Wychodzimy

firmom na zdrowie” -
w shuzbie klienta oraz z mysla
o naszych partnerach. Kryzys
zwigzany z Covid-19 nie tylko
nie byt przeszkoda, ale wrecz na-
pedzit zmiany w organizacji i re-
alizacje naszej strategii w ubez-
pieczeniach grupowych.

Klient w centrum uwagi

W Nationale-Nederlanden re-
alizujemy strategi¢ klientocen-
trycznosci, ktora wdrazamy w ra-
mach kluczowych dla naszego
funkcjonowania obszarach. Jed-
nym z nich jest rozwoj ubezpie-
czen grupowych. Nasz sposob
mys$lenia o rozwoju produktéw
oraz procesow sprzedazy podpo-
rzadkowany jest budowaniu po-
zytywnych doswiadczen klien-
tow. A tych w przypadku seg-
mentu biznesowego jest wielu.

Glosy przedsigbiorcow, ich
pracownikow, doradcoéw i broke-
réw sg brane pod uwage podczas
projektowania naszych ustug.
Jednoczesnie, jako odpowie-
dzialna organizacja i partner
wielu firm, nie wyobrazamy so-
bie dziatania w oderwaniu
od otoczenia i niespodziewanych
scenariuszy, takich jak pojawie-
nie sie koronawirusa. Dlatego
nasz zespol odpowiedzialny
za ubezpieczenia grupowe bada
i monitoruje te potrzeby.

Stale pracujemy nad uspraw-
nianiem procesow obslugi, dzie-
ki ktorym zarowno nasi klienci,
jak i partnerzy otrzymujg pogte-
bione wsparcie na co dzien.
Chcemy by¢ jak najblizej wszyst-
kich interesariuszy i partneréw,
tj. dziatéw HR, pracownikéw
oraz agentdéw, multiagentow
i brokerow.

Wierzymy, ze dzigki takiemu
podejsciu bedziemy konsekwent-
nie powieksza¢ grono zadowolo-
nych klientow. Oczywiscie, aby
to osiagnac, niezbedna jest roz-
budowana i atrakcyjna oferta
produktowa, nad ktéra systema-
tycznie pracujemy.

Wzmacnianie pozycji
w ofercie prozdrowotnej

Produkty ubezpieczeniowe Na-
tionale-Nederlanden od lat sku-
piaja sie na zapewnieniu bezpie-
czenstwa i ochrony zdrowia klien-
tow. W 2020 r. przyjeliSmy strate-
gie .Wychodzimy  firmom
na zdrowie”, ktora jeszcze wzmac-
nia nasze cele wokot tego tematu.

Chcemy, aby nasza marka
bezposrednio  kojarzyta si¢
z ochrong i profilaktyka zdro-
wia. Doktadamy staran, aby na-

NATIONALE-NEDERLANDEN

Jestesmy dla was partnerem

w ochronie zdrowia klientow

Miniony rok, choé peten wyzwan, byt czasem intensywnej pracy oraz
kluczowych decyzji na rzecz rozwoju biznesu Nationale-Nederlanden.
Rozwinelismy oferte ubezpieczen grupowych o kolejne komponenty
prozdrowotne, odpowiadajgc tym samym na wazne problemy spoteczne,
takie jak choroby cywilizacyjne czy pandemia.

sze dzialania byly odpowiedzia
na choroby cywilizacyjne, ktore
ze wzgledu na styl i higiene zycia
sg dzi$§ duzym wyzwaniem spo-
tecznym. Kryzys zdrowotny
zwigzany z koronawirusem tylko
wzmocnil przekaz o tym, jak
wazna jest profilaktyka i dbanie
o zdrowie. Dlatego jednym z na-
szych kluczowych planow na ten
rok jest kontynuowanie tej $ciez-
ki rozwoju produktéw.

mamy mozliwos¢ reagowania
na potrzeby klientéw oraz po-
srednikéw, z ktoérymi wspolpra-
cujemy przy sprzedazy ubezpie-
czen grupowych.

Gotowos¢ i otwartos¢
na wspolprace
Zdajemy sobie sprawe z sily
i potencjalu branzy brokerskie;.
Dlatego wychodzac naprzeciw

Zdajemy sobie sprawe z sity i potencjatu
branzy brokerskiej. Dlatego wychodzac
naprzeciw oczekiwaniom brokerow,
wprowadzilismy kilka rozwigzan,

ktore usprawniajg wspotprace.

Juz w zesztym roku zaoferowalismy
nowg, w petni zdigitalizowang obstuge
wdrozen kontraktow, w tym e-deklaracje.

Chcemy by¢ liderem w rozwia-
zaniach prozdrowotnych, ktory
odpowiada na oczekiwania i po-
trzeby spoleczne. Dlatego w ostat-
nich miesigcach do portfolio pro-
duktow grupowych, po choro-
bach nowotworowych i ubezpie-
czeniach wokot chorob kardiolo-
gicznych, wlaczyliSmy innowacyj-
ne ubezpieczenie na wypadek za-
chorowania na cukrzyce, ktore
nie tylko gwarantuje wsparcie
osobom zdrowym, ale rowniez
juz zdiagnozowanym cukrzykom
- co jest zupelnie nowym podej-
$ciem na polskim rynku.

Naszym najnowszym rozwia-
zaniem, stworzonym we wspol-
pracy z Europ Assistance, jest
produkt assistance - Pandemia
pod Kontrola. Zapewnia on
wsparcie nie tylko w przypadku
zachorowania na Covid-19, ale
tez inne choroby zakazne, ktore
nie zostaly jeszcze ujete w wyka-
zie Swiatowej Organizacji Zdro-
wia, skutkujace wybuchem epi-
demii lub pandemii.

Ubezpieczenie to gwarantuje
pomoc na roznych etapach cho-
roby, poczawszy od pomocy pro-
filaktycznej dla oséb zdrowych,
az po rekonwalescencje poszpi-
talna w przypadku oséb zarazo-
nych. Dzigki wykorzystaniu
ushug telemedycznych klienci be-
da mieli zagwarantowane rozpo-
znanie objawow, zdalne konsul-
tacje medyczne z lekarzem czy
telekonsultacje psychologiczne.

Te innowacyjne dla rynku
wdrozenia s potwierdzeniem,
ze powaznie podchodzimy
do naszego hasta ,Wychodzimy
firmom na zdrowie”. Poprzez
budowanie tego typu produktow

oczekiwaniom brokeréw, wpro-
wadziliSmy kilka rozwiazan, kto-
re usprawniaja wspoiprace. Juz
w zeszlym roku zaoferowalismy
nowa, w petni zdigitalizowana
obstuge wdrozen kontraktow,
w tym e-deklaracje.

Mamy za sobg niedawne
wdrozenie kilkutysiecznej grupy
klientéw, gdzie w ciagu dwoch
tygodni udalo nam si¢ zebraé
wigkszo$¢ deklaracji. Za sprawg
e-deklaracji jednoczesnie zwiek-
szyliSmy partycypacje w progra-
mie i wyeliminowaliSmy obieg
dokumentow w formie papiero-
wej. Jest to rozwiazanie, ktore
umozliwia sprawne zawieranie
uméw i ogranicza czas na for-
malnosci do minimum. Zaréwno
po stronie pracownikow dzialéw
HR, jak i brokerow.

Chcemy zapewnia¢ wspolpra-
cujacym z nami posrednikom
dostep do szerokiej palety pro-
duktow oraz kompleksowego
wsparcia we wdrazaniu progra-
mow. Jednoczesnie mamy
na uwadze dbanie o ich satysfak-
cje oraz rozwoj zawodowy.

Dlatego juz 12 lutego zorgani-
zujemy webinary, ktorych celem
jest wsparcie merytoryczne na-
szych partnerow. Podczas spotka-
nia porozmawiamy wspolnie
na temat mozliwosci w zakresie
ubezpieczen grupowych oferowa-
nych przez TUnZ NN i oferty NN
IP w kontekscie stresu, jaki moze
nam towarzyszy¢ w trudnych zy-
ciowych sytuacjach. Do rozmowy
obok przedstawicieli NN zaprosi-
liSmy takze psychoonkologa, zeby
pozna¢ i pokazac perspektywe
osob borykajacych sie z ciezkimi
chorobami.

Odpowiedz na nowe trendy

Pandemia zweryfikowala prio-
rytety i sposoby dzialania wielu
dziatéw HR. Jednoczesnie zmieni-
to si¢ rowniez zdanie pracowni-
kow na temat benefitéw i ich ocze-
kiwania wobec pracodawcow.

7 naszego raportu na temat
pozaptacowych swiadczen wyni-
ka, ze w ostatnich miesiacach za-
uwazalnie rosnie zainteresowa-
nie grupowymi ubezpieczeniami
na zycie. Az 40% ankietowanych
pracownikow przyznaje, zZe poja-
wienie si¢ wirusa zwigkszyto ich
zapotrzebowanie na tego typu
produkt. Jest to zwigzane z duzo
wieksza uwaznoscia na zdrowie
i jego ochrong. Obserwujac ry-
nek, mozna potwierdzi¢, ze dla
przedsigbiorcow zapewnienie ze-
spolowi takiej opieki réwniez
staje si¢ coraz wazniejsze. Pra-
wie osiem na dziesie¢ badanych
firm deklaruje, ze oferuje oso-
bom zatrudnionym pozaplacowe
benefity. Najpopularniejszym be-
nefitem jest wlasnie grupowe
ubezpieczenie na zycie (61%).

Jest to dla nas bardzo silny im-
puls do dziatania. Widzimy te
zmian¢ na rynku i chcemy pro-
mowa¢ w firmach partycypacje
pracodawcéw w sktadce ubezpie-
czeniowej. W tym celu planuje-

my kampanie skierowane do kon-
kretnych branz oraz tych praco-
dawcow, ktorzy moga w calosci
sponsorowa¢ program ubezpie-
czen dla swojego zespotu. Jedno-
czesnie pracujemy nad rozszerza-
niem funkcjonalnosci dla ubez-
pieczonych w n-serwisie.

Cieszymy sie, ze grono zado-
wolonych klientow si¢ powigk-
sza, i pod swoja opieka mamy
juz ponad 360 tys. ubezpieczo-
nych pracownikéw, réwniez dzie-
ki wspolpracy z brokerami. Dzig-
kujemy za to zaufanie.

Najblizszy czas zapowiada si¢
wigc bardzo intensywnie. Wie-
rzymy jednak, Ze jest to moment,
w ktérym pracodawcy moga
z wieksza rozwaga mysle¢ o be-
nefitach pracowniczych oraz
wsparciu pracownikow. Kontynu-
ujemy strategie ,Wychodzimy fir-
mom na zdrowie” i stawiamy so-
bie w tym zakresie ambitne cele.

Szersza wspolpraca z brokera-
mi jest jednym z naszych pla-
néw. Mamy do tego kompetent-
ny i profesjonalny zespol, ktory
na biezaco koordynuje dzialania,
pracuje nad oferta i jest realnym
wsparciem w procesie wdrazania
i obstugi klienta. Wierzymy, ze te
rozwiazania spowoduja, Zze nasze
elastyczne podej$cie i innowacyj-
na oferta beda postrzegane przez
naszych partneréw jako atrakcyj-
ne, a tym samym rekomendowa-
ne kolejnym klientom.

Ewa Dabrowska
dyrektor Pionu Klienta
Korporacyjnego

w Nationale-Nederlanden

Ubezpieczenia grupowe
w Nationale-Nederlanden

= |, nationale
w nederlanden

firmom na zdrowie
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zachowania lub braku wy-

maganej reakcji moga byc
roszczenia kierowane do czlon-
kow wladz firmy przez osoby po-
szkodowane (np. akcjonariuszy,
udzialowcow, kontrahentow, pra-
cownikow, wierzycieli, organy
administracji publicznej, organy
kontroli czy komornikéw). Ozna-
cza to, ze czesto nie na calej fir-
mie, ale na konkretnej osobie de-
cyzyjnej beda ciazy¢ finansowe
skutki takich roszczen.

Czasem pod wplywem emo-
cji, czesto przy sprawach pra-
cowniczych, zarzad moze popel-
ni¢ blad lub zaniedbanie. Innym
razem pismo od komornika
W sprawie zajecia pensji pracow-
nika moze nie doczekac si¢ sto-
sownej terminowej odpowiedzi.
A to juz pociagnie za soba
grzywng. Czy zawinita ksiggo-
wos¢ czy prezes? Komornik nie
czeka, dziala i naklada kare, kto-
ra szef musi zaplaci¢ z wlasnej
kieszeni. Mozna sie¢ odwolac,
zlozy¢ skarge, mozna zaplacic,
ale to wszystko kosztuje czas,
pieniadze i emocje.

Skutkiem nieprawidlowego

Aby zapewni¢ ochron¢ pry-
watnego majatku przed konse-
kwencjami bledéw lub zanie-
chan w dzialaniach stuzbowych,
doskonalym rozwigzaniem jest
ubezpieczenie odpowiedzialnosci
cywilnej czlonkow wladz spolki,
tzw. D&O.

Czym jest ubezpieczenie D&0?

Polisa D&O (z ang. Directors
and Officers) zabezpiecza przed
konsekwencjami finansowymi
nie tylko sama spotke, ale przede
wszystkim prywatny majatek
0s6b wchodzacych w skiad jej za-
rzadu. Zakres ubezpieczenia nie
obejmuje tylko wladz danej spot-
ki, ale chroni rowniez pracowni-
kéw wykonujacych czynnosci za-
rzadcze (np. dyrektorow albo
gléwnych ksiegowych), a takze
cztonkow rad nadzorczych.

Jaki jest zakres ubezpieczenia?

Ubezpieczenie cztonkow zarza-
du jest ,szyte na miare” dla kazdej
z firm z uwzglgdnieniem potrzeb
danej firmy oraz jej kondycji fi-
nansowej. Standardowo zakres
ubezpieczenia D&O obejmuje
(patrz tabela).

Dlaczego warto?

Wizja blednych decyzji moze
bardzo ogranicza¢ swobode
i pewnos¢ w dzialaniu zarzadu,

JAK DZIAtA POLISA D&O -

PRAKTYCZNE ASPEKTY

Bezpieczenstwo
dla cztionkow zarzadu

Zarzady spotek codziennie zmagaja sie z ogromng odpowiedzialnoscia zwigzang z podejmowaniem
strategicznych decyzji. Niestety, opréocz tych wzniostych celow proza zycia operacyjnego naktada na nie
odpowiedzialnos¢ za zwykte czynnosci zarzadcze. Btedy lub zaniechania z nimi zwigzane sg bowiem zazwyczaj
bardzo kosztowne dla cztonkéw zarzadéw, rad nadzorczych, prokurentow i dyrektoréw generalnych.

a nawet zniechecac do ich podej-
mowania. Dzi$, otrzymujac pro-
pozycje wejscia do zarzadu, kaz-
dy szanujacy si¢ prezes, nawet
ten z olbrzymim doswiadcze-
niem i renoma, podczas negocja-
cji zastrzega sobie prawo do za-
kupu polisy D&O i sprawdza jej
szczegotowe zapisy.
Niejednokrotnie firmy w Pol-
sce, bedac czescia migdzynaro-
dowych grup, prosza o takie po-
lisy spotki-matki, ktére albo je
przesylaja, albo nie. W przypad-
ku ich braku, firmy samodzielnie
podejmuja niezalezne decyzje
o zakupie takiej polisy, nie ogla-

sie bezpodstawne, to sama obro-
na prawna oraz postepowanie sa-
dowe moga okaza¢ si¢ bardzo
czasochtonne i kosztowne, siega-
jac dziesiatek lub setek tysiecy
zlotych.

Kiedy zadziata polisa?

Polisa  odpowiedzialnosci
czlonkéw zarzadu zostanie uru-
chomiona, w przypadku gdy po-
jawia sie nastepujace zdarzenia:

@ wystapienie spoiki z rosz-
czeniem odszkodowawczym
przeciwko bylemu prezesowi, za-
rzucajace mu nieprawidlowosci;

Praktycznie, jak to dziata

Jedno jest pewne - chcac ro-
zeznac si¢ w temacie, nigdy nie
dowiemy sie szczegotow, prze-
ciw komu, na jakie kwoty i z ja-
kiego tytutu jest konkretne rosz-
czenie dotyczace ubezpieczenia
D&O. Juz sama taka informacja
jest chroniona, a polisa jest tak
skonstruowana, ze oplaca kosz-
ty agencji PR, ktorej zadaniem
jest odpowiednia polityka infor-
macyjna.

Dlatego chcac zrozumiec
D&O w praktyce, nalezy skupi¢
sie na procedurach postepowania

CO OBEIMUIE D&O

KOGO OBEIMUIJE D&O

e koszty obrony prawnej,
koszty postgpowania
przygotowawczego,
pokrycie odszkodowan,

e orzywny i kary
cywilnoprawne,

e koszty poniesione na

gwarancje,
e koszty porady prawne;j.

odzyskanie dobrego imienia, .
e wydatki na kaucje, porgczenia,

e prokurentow,

e bylych, obecnych i przysztych czlonkow
zarzadu 1 rady nadzorczej,

e rodzine ubezpieczonego,

e kluczowych pracownikow spolki (dyrektorow
generalnych, glownych ksiggowych),

s pelnomocnikow,

zalozyciela przedsiebiorstwa.

dajac sie na teoretyczng miedzy-
narodowg polise generalna, kto-
ra jest lub jej nie ma.

Warto rowniez nadmienic¢, ze
wiladze spotek sa coraz bardziej
narazone na roszczenia ze wzgle-
du na rosnaca wsrod spoleczen-
stwa swiadomos¢ przystugujacych
praw i mozliwosci ich dochodze-
nia, zaostrzajace si¢ przepisy,
a takze drobiazgowe kontrole.

W dobie chaosu legislacyjne-
g0, sprzecznosci roznych zapi-
séw prawnych czy rozporzadzen
z konstytucjaq wydaje si¢, ze kaz-
dy hotel, restauracja, cala bran-
za HoReCa, zarzadzane przez
spolki kapitalowe, juz dawno po-
winny zabezpieczy¢ si¢ polisami
D&O.

I cho¢ z jednej strony ubezpie-
czyciel nie odpowiada za skutki
swiadomego dzialania niezgod-
nego z prawem, to z dnia
na dzien ksztaltujace sie orzecz-
nictwo wlasnie to prawo, na kto-
re powoluja si¢ organy kontroli
nakladajace kary, kwestionuje.

Wiasciwa reakcja na naloty
oraz kary nakladane przez orga-
ny administracji panstwowej
(np. sanepid, Panstwowa Inspek-
cj¢ Pracy, Komisj¢ Nadzoru Fi-
nansowego, Urzad Ochrony Da-
nych Osobowych itp.) sa gléwna
bolaczka cztonkow zarzadu. Co
wiecej, nawet jesli zarzuty okaza

® roszczenie odszkodowaw-
cze o naprawienie szkody, ktora
zdaniem roszczacego (udziatow-
ca) poniosta spétka w wyniku za-
warcia niekorzystnej umowy;

® roszczenie ztozone przez
kontrahenta wobec czlonka za-
rzadu o naruszenie umowy;

® postgpowanie prowadzone
przez Urzad Skarbowy wobec
czltonkéw zarzadu o bledne nali-
czenie podatkow;

® nalozone kary administra-
cyjne (czasem sam fakt natoze-
nia kary ma wigksze znaczenie
niz jej wartosc);

@ wniesione przez pracownika
powodztwo sadowe przeciwko
czlonkom zarzadu o naruszenie
dobr osobistych (mobbing itp.);

@ wniesione przez pracowni-
ka powodztwo sadowe przeciw-
ko czlonkom zarzadu dot. nie-
zgodnego z prawem zwolnienia
lub innych roszczen zwigzanych
Z prawem pracy (szczegoOlnie ak-
tualne w dobie tak powszechnej
dzi$ pracy zdalnej).

Co zyskuje menedzer, prezes,
dyrektor?

@ zabezpieczenie prywatnego
majatku;

@ zwickszenie poziomu zaufa-
nia i wiarygodnosci przedsigbior-
stwa w oczach inwestorow, kontra-
hentéw, klientow, pracownikow;

@ swobode i spokoj przy po-
dejmowaniu decyzji.

w momencie zgloszenia szkody
i wspolpracy z ubezpieczycie-
lem, zakresie ubezpieczenia oraz
sumach gwarancyjnych poszcze-
golnych ryzyk.

Co do zasady ,,roszczenie” to
kazde pisemne zgloszenie skiero-
wane przeciw czlonkowi zarzadu
lub w niektorych przypadkach
przeciwko cztonkowi zarzadu
i spotce. W tym momencie nale-
zy powiadomi¢ ubezpieczyciela
(wystawce polisy D&O). To to-
warzystwo w konsultacji z klien-
tem definiuje skale problemu
i odpowiedzialnosci. W zalezno-
$ci od towarzystwa albo klient
sam wybiera znanego sobie
prawnika, albo otrzymuje liste
kancelarii.

I tu pojawia si¢ pierwszy pro-
blem: jezeli klient/pozwany nie
ma doswiadczenia z prawnika-
mi, to nie wie, komu powierzy¢
obstuge prawna. Powinien zdaé
sie na rekomendacj¢ TU, te jed-
nak boja si¢ zarekomendowac
wprost jedna konkretna kancela-
ria i ceduja odpowiedzialnos¢
za wybor na klienta.

Ma to swoje plusy i minusy.
Z jednej strony towarzystwo
umywa rece w razie wyboru
przez nas nieskutecznej kancela-
rii, z drugiej pozwany klient mo-
ze wybraé, kogo chce. Nie mniej

koszt takiej obstugi prawnej
pokrywa ubezpieczyciel, a kan-
celaria, ktora zna juz swojego
klienta, wydaje si¢ sprawniejsza.

Zanim jednak dojdzie do ob-
shugi, ubezpieczyciel zatwierdza
zakres czynnoS$ci i preliminarz
kosztow prawnych, aby mie¢ pie-
cze nad sytuacja.

Podstawowym zadaniem
w procesie likwidacji szkody
w D&O jest najpierw pokrywa-
nie kosztow reakcji na roszcze-
nie, nastepnie pokrywanie kosz-
tOW samego procesu, a W osta-
tecznos$ci wyplata roszczenia/ka-
ry, wynegocjowanej ugody lub
zasadzonej kwoty wynikajacej
Z roszczenia.

Wazine: jezeli pozwany zosta-
nie prawomocnie skazany karnie
za dzialanie umyslnie, towarzy-
stwo ma prawo regresu Wwszyst-
kich poniesionych kosztow jego
obrony.

Koszty i wycena

Ubezpieczenia D&O przez
dhugi czas kierowane byly glow-
nie w strone duzych firm, obec-
nie sg jednak powszechnie do-
stepne, nawet dla matych i $red-
nich przedsiebiorstw. Przez
ostatnie lata, dzieki ich rosnacej
popularnosci, koszty polis
D&O wyraznie spadly - ich ceny
zaczynaja si¢ juz od kilku tysiecy
zlotych rocznie.

Warto jednak pamietaé, ze
na wycen¢ wplyw ma branza
i wielkos¢ firmy, suma ubezpie-
czenia, zakres ochrony, sytuacja
finansowa spotki, a takze to,
czy spotka prowadzi operacje
Za granica i czy jest notowana
na gietdzie.

Do zebrania ofert trzeba
przygotowac ostatnie sprawoz-
danie finansowe i odpowiedzie¢
na pytania dotyczace zachowa-
nia firmy w relacji do panujacej
obecnie pandemii - czy miata
ona wplyw na funkcjonowanie
przedsigbiorstwa i jak sie ono
do tego przygotowalo. Posiada-
nie straty za ubiegly rok nie dys-
kwalifikuje firmy w oczach
ubezpieczyciela. Jednak przed
przygotowaniem oferty ubezpie-
czyciel chce zapoznac si¢ z kon-
kretnymi przyczynami powsta-
nia strat i planowanymi sposoba-
mi ich przezwycig¢zenia.

Grzegorz Waszkiewicz
broker ubezpieczeniowy
cztonek zarzagdu Krajowego
Biura Obstugi Roszczen
Ubezpieczeniowych
wiasciciel portalu
BezpieczenstwowBiznesie.pl
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zy naprawde wielki skonso-
‘ lidowany broker ma szanse

by¢ dla Kklienta prawdzi-
wym opiekunem i przy wyborze
ubezpieczyciela, i w procesie ob-
slugi programu? Mam obawy
Z tym zwiazane i mysle, ze wiele
mniejszych firm brokerskich ma
doktadnie ten sam dylemat.

Czy czeka nas sytuacja, w kto-
rej nie tylko nasi klienci, ale
wszyscy beda mieli wybor po-
miedzy ,Coca-Cola” a ,Pepsi”
w kwestii brokerskiej? Takie ry-
zyko istnieje, a taki wybor to za-
den wybor.

Ze wzgledu na specyfike na-
szej dzialalnosci chciatbym sie
zajac tylko jednym z elementéw
ustugi brokerskiej, czyli ubezpie-
czeniami na zycie i zdrowotny-
mi. Nie jest to wcale taka mata
cze$¢ tego ubezpieczeniowego
tortu, ale na pewno wymagajaca
wiedzy i doswiadczenia, aby za-
pewnic¢ klientom optymalne roz-
wigzania.

Konkurencja

Konkurowanie jest czyms$ na-
turalnym, bardzo czesto moty-
watorem do rozwoju. I to do roz-
woju pod wieloma wzgledami:
produktu, niestandardowych
rozwiazan, ciekawych pomystow
na procesy obshlugi reklamaciji,
wdrozenia.

Wecale nie trzeba by¢ wielka
firma brokerska, zeby te rozwo-
jowe procesy uruchomic i co naj-
wazniejsze - realizowa¢ w prak-
tyce. Wcale nie jest tak, ze duzy

Z PERSPEKTYWY PRAKTYKA

Konkurowa¢? Walczy¢?
A moze po prostu wspolpracowac?

Troche sie dzieje

na

rynku brokerskim.

Jedni

kupuja, inni

sprzedaja,

jeszcze inni

konsolidujg. Teoretycznie pewnie w tym kierunku bedziemy podazaé. Warto sie jednak zastanowié,
jak taczenie sie i przejmowanie wsrod duzych firm brokerskich wptynie na rynek. | jeszcze jedno, o wiele

wazniejsze pytanie: Co na to nasi

nadal bedzie prawidtowo ,zaopiekowany”?

moze wiecej, bo ma wiecej pie-
nigdzy czy wigkszy zespot ludzi.
Te elementy nie sq wartoscia do-
dang dla klienta.

Konkurujmy, ale produktem,
jakosciag  obstugi, dbaniem
o klienta, nie liczba zatrudnio-
nych brokeréw, wartoscia polisy
OC (bo akurat w ubezpiecze-
niach zyciowych ma to trzecio-

po zadnej ze stron. Zawsze mogg
by¢ trafieni jakim$ przypadko-
wym rykoszetem, a tego nikt nie
lubi. I albo doprowadzimy do sy-
tuacji, ze rzeczywiscie klient wy-
bierze trzeciego, albo podejmie
decyzje, ze walczacy broker nie
jest mu do niczego potrzebny.

A przeciez wiemy, ze tematy-
ka ubezpieczen zyciowych

Wszyscy posiadamy rozne zdolnosci,
potencjaty, ktore potaczone potrafig
da¢ skumulowany efekt. Moze on
konkurowac z najwiekszymi, a przy
tym szanowac naszg réznorodnosc.

rzedne znaczenie) czy liczba po-
siadanych oddzialéw w Polsce,
bo w praktyce z punktu widzenia
klienta to nic nie znaczy.

Brutalna walka

Nieczysta walka to na pewno
najgorsze rozwiazanie ze wszyst-
kich mozliwych. Wiadomo, ze
gdy do niej dochodzi, trup $ciele
si¢ gesto po jednej i drugiej stro-
nie. Od pewnego momentu nikt
nie ma juz na to wptywu, jezeli t¢
walke si¢ rozpocznie. Czesto
moze si¢ to skonczy¢ zgodnie
z zasada ,gdzie dwoch sie bije,
tam trzeci korzysta”.

Klienci wbrew pozorom nie
lubig wojen. Nie chca w nich
uczestniczy¢ ani opowiadac sie

Tomasz Schubert

CO SEYCHAC
W UBEZPIECZENIACH &=

RozmowyBezAsekuracji.pl

COMPENSA &%

VIENNA INSURANCE GROUP

odc. 132
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ROZMOW Y,

ASEKURACII

i zdrowotnych wcale nie jest taka
prosta i z punktu widzenia osob
ubezpieczonych sensowna opie-
ka doradcy jest jak najbardziej
wskazana.

Wspotpraca

Wspolpraca wydaje sie naj-
bardziej sensownym rozwigza-
niem w dzisiejszej sytuacji
na rynku. Szczegolnie pomigdzy
matymi i s$rednimi brokerami.

Nikomu nie odbiera ona pod-
miotowosci, nie wymusza zmia-
ny firmy, jej nazwy itp., a moze
by¢ bardzo korzystna dla zarow-
no dla brokerdw, jak i klientow.

Oczywiscie w sytuacji, w kto-
rej maty czy sredni broker moze
obstuzy¢ klienta sam, nie bedzie
decydowal si¢ na wciagganie
w ten temat innej spotki, bo mu
sie to nie oplaca. Jednak bardzo
czesto zdarza sie, ze teoretycznie
mamy pewne kontakty u klienta
i moglibysmy go obstugiwac, ale
nie sami, bo jakiego$ konkretne-
go elementu nam brakuje.

Wszyscy posiadamy rozne
zdolnosci, potencjaly, ktore pola-
czone potrafia da¢ skumulowany
efekt. Moze on konkurowac
z najwiekszymi, a przy tym sza-
nowac naszg réznorodnosc.

Jedni maja potencjal wielu
klientow, ktory nie do konca jest
wykorzystany. Z powodu braku
ludzi, wiedzy w danej dziedzinie
czy doswiadczenia.

Kolejni maja potencjal wie-
dzy, pomysiow, ale nie maja
przebicia do czgsci klientow.

Jeszcze inni maja potencjat
zwigzany z systemami. Rozumie-
ja to i bez problemu nie tylko

klienci? Czy przy takim skonsolidowanym rynku klient

wskazuja jego plusy, ale potrafia
ten potencjal  wykorzystaé
w praktyce u klienta w taki spo-
sob, ze nie chce on juz nigdy ko-
rzysta¢ z innych rozwigzan.

Sami jaki$ czas temu mieli-
$my sytuacje, w ktorej klient
stwierdzit: ,Dobrze, przekonali-
$cie mnie, ale chce mie¢ w jednej
umowie brokerskiej zawarty te-
mat i grupdéwek, i majatku”.
ZwrociliSmy si¢ do spoétki bro-
kerskiej zajmujacej sie majat-
kiem i pozyskalismy tego klienta.
Ani my, ani ta spolka sama nie
mogtaby go obstugiwac.

Moim zdaniem, wtasnie taka
wspolpraca i laczenie potencja-
16w jest w stanie zapewni¢ nam
pozyskiwanie dobrych klientéw,
a klientom - obsluge na najwyz-
sZym poziomie.

Daniel Zdzinski
prezes zarzadu
Certo Broker

Certo Broker

Co Compensa

oferuje firmom?
o Kompleksowa oferta I:E‘B
* Petna gama produktdw

w zakresie ubezpieczen mienia, O,
ubezpieczen komunikacyjnych,
iyciowych, zdrowotnych, oferta PPK

Risk Consult

© Radzimy sobie doskonale
o Spotka inzynierska, duze

doéwiadczenie i profesjonalizm
@ Kontrola i ocena ryzyka

Co w przyszlym roku?

© Bedziemy mocno obserwowa¢
rynek

» Ubezpieczenia korporacyjne
w czasie pandemii sq dosc stabilne

© Bedziemy dalej usprawniac jakosc,
serwis dziatania, szybkosc,
dostepnosé do produkiow

i rozwigzan 9—

Tomasz Schubert

Trendy w ubezpieczeniach
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niezle w nowej rzeczywistosci,
ule czesé branz ma problemy
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* Do kaidego klienta
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posrednikow
© Kontakt z klientem - przeszlismy
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© Dokonujemy zdalnie t 5
oceny ryzyka
© Jeste$my z poérednikami
w statym i dobrym kontakcie
Koasekuracja w praktyce
® Mamy coraz wigcej tego fypu
prakiyk na rynku
© Jeste$my aktywni - wychodzimy
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838
==
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saloby ubezpieczenia grupo-

we nowej ery, jest ,zwin-
nos¢” rozumiana nie tylko jako
umiejetnos¢ szybkiego dostoso-
wania si¢ do warunkow rynko-
wych, ale tez elastycznos¢ w kon-
strukcji, tak by oferta docierala
do jak najszerszej grupy zroznico-
wanych odbiorcow.

Slowem, ktore najlepiej opi-

UBEZPIECZENIA NA ZYCIE

Dobre ubezpieczenia
grupowe, to znaczy jakie?

Ubezpieczenia grupowe na zycie ewoluujg w takim samym tempie jak oferta
innych benefitow pracowniczych, a przyczyng tego stanu rzeczy sa
dynamicznie zmieniajgce sie potrzeby pracownikow. Jedne wynikajg
z wkraczania na rynek pracy nowych pokolen, pojawienia sie nowych
form pracy czy stanowisk, inne z sytuacji, w jakiej znalazty sie firmy

szczegolnie w ostatnim czasie.

Z badanh Unum Zycie wynika,
ze 32% sposréd badanych osob
objetych jest wlasnie ochrona
grupowa, bardziej popularna
i znang w Polsce niz ubezpiecze-
nia indywidualne. Wydawatoby
sie zatem, ze polisy grupowe sa
seniorem w wielkiej rodzinie
ubezpieczen w Polsce. Jednak
dzi$ senior ten przypomina bar-

Dzis mamy do czynienia

z indywidualnym podejsciem

do potrzeb grupy, co oznacza,

ze kazdy uczestnik programu
ubezpieczen moze dobrac¢ taki wariant,
ktory najlepiej pasuje do jego sytuacii.

MATERIAE MARKETINGOWY

Ubezpieczenie grupowe.
Podejscie indywidualne.

www.unum.pl

Zarejestruj sie EI.__. 0
juz dzis

dziej witalnego, energicznego
i rozwaznego dzentelmena, kto-
ry urzeka klasa, poniewaz:

1. Otacza ochrona

Dobre polisy grupowe to te,
ktore maja szeroki zakres ubez-
pieczenia. Chronia nie tylko
na wypadek $mierci, ale tez po-
waznej choroby, niezdolnosci
do pracy, uszczerbku na zdro-
wiu. Wysokie sumy ubezpiecze-
nia, adekwatne do wysokosci juz
dwuletnich wynagrodzen, daja
pracownikom poczucie bezpie-
czenstwa finansowego w roz-
nych sytuacjach zyciowych.

2. Jest nowoczesny

W obecnej sytuacji papiero-
we formularze i wnioski to prze-
starzala forma przystapienia,
ktora dodatkowo wymusza
na pracownikach obecnosé
w biurze. Dobre ubezpieczenia
grupowe oferuja zdalny proces
przystapienia. Co wiecej, oferu-
ja rowniez dostep do portalu,
w ktoérym pracownicy moga sa-
modzielnie zmienia¢ dane oso-
bowe, wybra¢ wariant ubezpie-
czenia, pobra¢ certyfikat, po-
dejrze¢ warunki ubezpieczenia
czy zlozy¢ wniosek o wyplate
Swiadczenia.

3. Uwaznie stucha potrzeb

Kiedys polisy grupowe ozna-
czaty rowna i jednakowa ochro-
ne dla wszystkich pracowni-
kéw. Dzis mamy do czynienia
z indywidualnym podejsciem
do potrzeb grupy, co oznacza,
ze kazdy uczestnik programu
ubezpieczen moze dobrac taki
wariant, ktory najlepiej pasuje
do jego sytuacji. Zroznicowa-
nie oferty moze dotyczy¢ za-
rowno sum ubezpieczenia, jak
i zakresu ochrony, a takze moz-
liwosci objecia ochrong czton-
kow rodziny.

4. Jest swiadomy aktualnych
zdarzen i przyszlych ryzyk

Dobre ubezpieczenie ma
na tyle szeroka ochrong, ze jest
W stanie zapewni¢ ochrong
na jutro, ktore nie wiadomo co
przyniesie. Przykladem moga
by¢ polisy Unum. Towarzystwo
nie musialo reagowa¢ na poja-
wienie si¢ pandemii szukaniem
nowych rozwiazan. Ubezpiecze-
niem objete sa zdarzenia spowo-
dowane koronawirusem, ale
réwniez wiele innych zdarzen
bedacych nastepstwem chorob
wspolistniejacych.

5. Wspiera w wielu sferach zycia

Moéwiac o ochronie, nie spo-
sob ograniczy¢ sie jedynie
do wyplaty swiadczenia. W sytu-
acji powaznej choroby pracow-
nika, jak nowotwor czy udar
badz zawal, jego zycie diame-
tralnie ulega zmianie. Dobre
ubezpieczenie przychodzi na po-
moc, Wwyplacajac pieniadze,
a takze oferujac wiele ustug po-
mocnych w Zyciu zmienionym
choroba. To pomoc w bada-
niach, konsultacjach medycz-
nych, pomoc psychologa, orga-
nizacja transportu czy remont
mieszkania, by dostosowac je
do nowych potrzeb pacjenta.

Joanna Grudnik
dyrektor Departamentu
Ubezpieczen Grupowych
w Unum Zycie TUIR SA
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Polisy korporac

Rozmowa

z Robertem Lasota,
dyrektorem Biura Sprzedazy
Korporacyjnej w spotkach
SIGNAL IDUNA w Polsce

leksandra E. Wysocka:
- Ma Pan wieloletnie
oswiadczenie w ubezpie-

czeniach Kkorporacyjnych. Jakie
trendy uwaza Pan obecnie za naj
bardziej istotne w kanale broker-
skim w obszarze ubezpieczen zycio-
wych i zdrowotnych?

Robert Lasota: - Nie da si¢
ukry¢, ze pandemia zmienia
trendy, ktore do niedawna obser-
wowalismy. Grupowe ubezpie-
czenia na zycie na przestrzeni lat
zmienialy swoja role w zestawie
benefitow pracowniczych. Trak-
towane byly jako benefit opiera-
jacy si¢ w duzej mierze na $wiad-
czeniach z tytulu urodzenia
dziecka i zgonu rodzicow czy te-
sciéw. Ta tendencja ,,gasnie”.

Dzigki ogromnej pracy broke-
row coraz bardziej przebija si¢ po-
dejscie, ze polisa ochronna to real-
ne bezpieczenstwo pracownika i je-
go rodziny. Rozmawiamy o pozio-
mie $wiadczenia w przypadku zgo-
nu pracownika czy ciezkiej choro-
by, ktéra eliminuje nas z zycia za-
wodowego na dhugi czas zwiazany
z leczeniem. Brokerzy poruszaja te
problemy w swoich zapytaniach,
a my wspieramy przygotowywanie
takich programow ubezpieczenio-
wych, z ktérych plynie wartos¢
chroniaca zycie i zdrowie.

Adekwatnie w polisach zdro-
wotnych wida¢ duzy nacisk
na ubezpieczeniowe podejscie
do konstrukcji programow. Klienci
oczekuja szybkiej dostepnosci
do specjalistow. Ich problem zdro-

wotny jest tu i teraz i chcg otrzy-
mac¢ porade jak najszybciej, nie
czekajac w kolejce do specjalisty.

Co wigcej, czesto chca skorzy-
sta¢ z porady swojego lekarza,
u ktorego leczg si¢ od lat, a to wia-
$nie przewaga polisy zdrowotnej
SIGNAL IDUNA - rozbudowana
sie¢ placowek medycznych daje
mozliwos¢ korzystania z ubezpie-
czenia zdrowotnego tam, gdzie
mieszkamy i gdzie chcemy.

Dodatkowo coraz czesciej wi-
dzimy zainteresowanie ubezpiecze-
niami szpitalnymi, a tu obawy o to,
co bedzie, jak przydarzy nam sie
operacja. Jak sobie poradzimy
w zawilym i skomplikowanym
swiecie NFZ i ile bedziemy musie-
li za to zaplacic.

Wyraznie wida¢ takze zaintere-
sowanie telemedycyna, dzieki kto-
rej mozemy uzyska¢ poradg, recep-
te, skierowanie na dodatkowe ba-
dania albo wskazanie, ze jednak
powinniSmy si¢ w placowce me-
dycznej pojawi¢. Obok szybkosci
i wygody daje nam to tez oszczed-
nos¢ czasu, bo skupiamy si¢
na tych dziataniach, ktére w kon-
kretnej sytuacji sa niezbedne.

W ubezpieczeniach grupowych
ochronnych i zdrowotnych kazdy
klient korporacyjny znajdzie
w SIGNAL IDUNA odpowiednie
rozwigzania, a brokerzy dla swoich
klientow begda mogli konstruowac
stosowne, nawet mocno skompli-
kowane programy. Elastyczno$é
i kreowanie wartosci dla klientow
to kregostup naszego podejscia.

jne to nie zakup z poki
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Paradoksalnie, Covid-19 po-
mogt w coraz powazniejszym trak-
towaniu ubezpieczen. Klienci my-
$la o rzeczywistej ochronie, wspar-
ciu w procesie leczenia i dostepie
do niego, co nigdy nie bylo tak
istotne jak dzi$. Przewiduje zatem,
7e ,grupowka” bedzie si¢ cieszyla
ciaglym, duzym zainteresowaniem.

Zatem wyrazny trend produkto-
wy. A co w innych obszarach? Co
np. z ogolnie zwana technologia?

- Pewnie nie bede oryginalny,
moéwiac, Ze oczywiscie procesy
pozbawione papieréw i ,mo-
krych” podpisow sa kluczowe.
Na poczatku nieliczni, teraz zde-
cydowanie wieksza liczba biur
brokerskich buduje wiasne roz-
wigzania w tym zakresie.

Nieodwracalny staje si¢ zatem
trend, w ktory wpisuje si¢ tez nasze
dzialanie, czyli oparcie procesow
na bezpodpisowym przystepowa-
niu do ubezpieczen grupowych.

A zdalne zawieranie samej umo-
wy ubezpieczenia?

- Czy to trend? Raczej nie. Po-
lisy korporacyjne to nie zakup
z pokki, czesto negocjacje umowy
trwaja kilka tygodni. Po stronie
pracodawcow zawsze jest dostep-
na reprezentacja umocowana
do podpisu i podpis certyfikowany,
ktory w petni honorujemy. To nie
absorbuje i nie jest przystowiowym
.Stoperem” w procesie.

Natomiast kontynuujac watek
trendow, obserwuje, ze wielu bro-
keréw zauwazylo wartos$¢ plynaca

Beata Tylke
tel. 608 621 506
beata.tylke@signal-iduna.pl

/\

Kinga Romanowska

Aldona Powalska
tel. 600 334 751
aldona.powalska@signal-iduna.pl

tel. 602 571 928
kinga.romanowska@signal-iduna.pl

Robert Lasota
tel. 694 751 387
robert.lasota@signal-iduna.pl

Maciej Balcerowski
tel. 608 575 263
maciej.balcerowski@signal-iduna.pl

ze wspolpracy z malymi przedsie-
biorstwami. W tym, co kiedys byto
domena agentéw, czyli firmy poni-
zej 100 pracownikéw, coraz cze-
$Sciej widac troske biur brokerskich.
To dobry prognostyk.

Duza czg$¢ brokerow takze
wspiera swoich klientéw w obstu-
dze ubezpieczenia grupowego,
przejmujac role przystowiowej
,0soby obstugujacej” i bezposred-
nio wspolpracujac z towarzystwem
ubezpieczeniowym na tym polu.

SIGNAL IDUNA tak konstru-
uje swoje procesy i narzedzia, by
wspiera¢ obstluge ubezpieczenia
zarowno na poziomie zaktadu pra-
cy, jak i w kooperacji z brokerem.

Jakie wyniki osiagnela SIGNAL
IDUNA w 2020 r. w kanale broker-
skim i jakie macie plany
na rok 2021?

- Moja historia z SIGNAL
IDUNA zaczela sie w grud-
niu 2020 r. To zbyt krotko, by wy-
powiada¢ si¢ na temat minionego
roku przez swodj pryzmat.

Wraz z zarzadem jestesmy za-
dowoleni z wynikow roku 2020,
szczegolnie w grupowych ubezpie-
czeniach zdrowotnych. Mocno
rozwineliSmy wspolprace z kana-
fem brokerskim i dzi§ mozemy po-
chwali¢ sie regularnymi zapytania-
mi od ponad 120 biur brokerskich.
Swiadczy to o tym, ze nasza oferta
jest coraz lepiej postrzegana.

W roku 2021 mamy plany roz-
woju tego obszaru. Wiem, zZe nasze
produkty beda tym lepsze, im wig-
cej wspolpracy z klientami urucho-
mimy i wigcej ciekawych ofert
przygotujemy. Zwyczajnie na kaz-
dej ofercie, szczegodlnie tej przegra-
nej, sie uczymy!

Pracujemy nad optymalizacja-
mi procesowymi, aktualizacjami
produktowymi w ubezpieczeniach
zdrowotnych i ochronnych.
SIGNAL IDUNA to zespo6t wspa-
nialych ludzi z bardzo bogatymi
doswiadczeniami.

Na ktore produkty i linie bizne-
sowe stawiacie we wspolpracy z bro-
kerami?

- Na pewno chcemy rozwijac¢
nasz grupowy produkt zyciowy Ra-
zem W Przyszlo$¢. Poza tym moc-
no postawimy na promocj¢ w ka-
nale brokerskim naszych rozwia-
zan z zakresu ubezpieczen zdro-
wotnych i szpitalnych.

Skupimy si¢ na szkoleniach
i spotkaniach, ktorych gtownym te-
matem beda nasze produkty.
Chcemy pokaza¢ ich zalety, a tak-
ze to, jak wpisuja si¢ w potrzeby
klientow. Nie zapominamy tez
0 tym, cO mozemy jeszcze zapro-
ponowa¢ w kanale brokerskim:
ubezpieczenia szkolne, propozycje
z zakresu ubezpieczen turystycz-
nych, m.in. ochrona podczas po-
drézy shuzbowych.

Prosz¢ o wszystko pyta¢ moich
kolegow z zespotu Biura Sprzedazy
Korporacyjnej. Jestesmy do Pan-
stwa dyspozycji.

Dzigkuje za rozmowe.

Aleksandra E. Wysocka

SIGNAL IDUNA G[)
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Ustugi inzynierskie wspierajgce zapobieganie szkodom, zdalna ocena ryzyka umozliwiajaca sprzedaz
ubezpieczen na zycie i majatkowych oraz zaawansowany pricing w ubezpieczeniach komunikacyjnych
- to gtowne kierunki rozwoju ubezpieczen korporacyjnych w 2021 r.

Po pierwsze: nowoczesna
prewencja i predykcja

Zklientami wspolpracujemy kompleksowo. Zaczynamy,

tradycyjnie, od oceny ryzyka, czyli analizy dziatalno-

$ci przedsigbiorstwa z perspektywy zagrozen typo-
wych dla charakteru zabudowy, wykorzystywanych maszyn,
procesow, specyfiki surowcow i produktow, ustug, ale tez lo-
kalizacji, otoczenia i wielu innych czynnikéw. Pozwala nam
to opracowa¢ dopasowane rekomendacje - co zrobi¢, by
zmniejszy¢ lub wyeliminowac ryzyko.

W zakresie bezpieczenstwa pozarowego takim pierwszym
krokiem powinien by¢ audyt termograficzny instalacji elek-
trycznej - czestego ,,punktu zapalnego”. Dla klientow uzytkujacych floty pojazdow
- wypracowanie zasad i procedur bezpiecznego zarzadzania nimi, potaczone z pro-
fesjonalnym szkoleniem kierowcow. Dla wszystkich - choc¢ to ryzyko nadal powoli
przebija sie do swiadomosci przedsiebiorcow - badanie podatnosci infrastruktury IT
na cyberataki i pomoc w jej ,uszczelnianiu”.

Najnowsze za$ rozwigzanie, takze dla kazdego i przeznaczone newralgicznym
obiektom czy urzadzeniom w zaktadzie, to system calodobowego monitoringu ryzy-
ka, zbudowany na podstawie sieci sensorow internetu rzeczy (I1oT).

Hubert Rutkowski
dyrektor Hestia Corporate Solutions

Po drugie: przygotowac sie¢
na przyszlosc

Zachowanie ciaglosci biznesu to element, ktory w wyni-

ku pandemii szczegolnie zyskal na znaczeniu. Kazdy

przedsigbiorca stanagl przed duzym wyzwaniem, by
zmieni¢ system pracy i zachowac dostep do oferty dla klien-
tow poprzez narzedzia online. Dotyczy to rowniez ubezpie-
czen korporacyjnych.

W ERGO Hestii wdrozylismy wiele rozwiazan technolo-
gicznych oraz administracyjnych, ktére mialy na celu za-
chowanie ciagtosci. Od #TotalnieZdalnie, w ramach ktore-
go umozliwilismy partnerom biznesowym sprzedaz ubez-
pieczen bez wychodzenia z domu, po aktywizacje dziatan réznych sektoréw. Efekty
obserwowaliSmy przez caty 2020 r. i widzimy je rowniez dzis.

W poprzednim roku underwriterzy naszej firmy przygotowali o 15% wiecej ofert
niz w 2019. I to mimo wprowadzenia w ERGO Hestii pracy zdalnej. Wyzwaniem
byto rowniez stale przeprowadzanie audytéw u klientoéw, ktore byly wymagane
do oceny ryzyka. W tym celu odwiedzilismy o 30% wiecej klientéw niz w 2019 r.

Jak to mozliwe? Tylko dzieki rozwijaniu technologii umozliwiajacej audyty
online. To pewnego rodzaju przewidywanie przysztosci. Chociaz kilka lat temu
nie mysleliSmy o pandemii, dzi$ radzimy sobie z nig gléwnie dzieki dlugotrwalemu
inwestowaniu w rozwiazania online.

Krzysztof Grelewicz
dyrektor ds. ubezpieczen majatkowych i technicznych

dAVh D ZWO

ERGO
HESTIA

Po trzecie: ubezpieczenia na zycie
wazniejsze niz kiedykolwiek
Pandemia Covid-19 spowodowala, ze w Polsce odnoto-

wano znacznie wigcej zgonow niz w poprzednich la-
tach. W ubieglym roku bylo ich 76 tys. wiecej niz
w roku 2019.

Ta sytuacja zdecydowanie zmienila podejScie Polakow
do zdrowia, pracy oraz rodziny. Jak wynika z badan prze-
prowadzonych przez ARC Rynek we wspoélpracy z ERGO
Hestia, podczas pandemii dla co drugiej osoby zdrowie
i rodzina zyskaly na znaczeniu.

Dzis$ potrzeba wigc szczegolnej wrazliwosci w prowadze-
niu rozmow o ofercie zyciowej. Istotne jest réwniez zapewnienie odpowiednich pro-
duktow oraz technologii. W ERGO Hestii mamy za soba wiele lat doswiadczen
w spolce majatkowej, budujac nasza przewage rynkowa w tych dwéch obszarach.
Teraz wykorzystujemy je z powodzeniem w ubezpieczeniach na zycie.

Syriusz jest potwierdzeniem tej tezy. To Srodowisko pracy dla posrednika, klienta
i ekspertow ERGO Hestii. Umozliwia dystrybucje grupowych ubezpieczen na zycie
calkowicie online - bez obiegu papierowej dokumentacji. Zapewnia duzg elastycznos¢
w konstrukcji zakresu ubezpieczenia. To s$rodowisko przyjazne i intuicyjne
dla wdrazania nowych programow ubezpieczeniowych, jak réwniez dla obstugi
procesu rocznicowego.

Stawomir Kaminski
dyrektor Biura Ubezpieczen Grupowych

Po czwarte: zaawansowany
pricing w komunikacji

Ubezpieczenia komunikacyjne dla przedsiebiorstw -

w szczegolnosci flot czy leasingow - byly i beda dla

zakladow ubezpieczen pozadana czescia portfela.
Oferta musi jednak by¢ atrakcyjna pod wzgledem zakresu
i sktadki, a jednocze$nie zapewnia¢ rentownosc.

Ocena ryzyka w tym obszarze byla dotychczas oparta
w duzej mierze na czynnikach deklaratywnych, ktorych
przelozenie na cen¢ niekoniecznie prowadzito do adekwat-
nosci sktadki wzglegdem potencjalu odszkodowawczego.
W drugiej dekadzie XXI w. sytuacja ulega jednak zmianie.
Firmy posiadajace programy zarzadzania uzytkowanymi pojazdami, ktore przeklada-
ja si¢ na ograniczenie ekspozycji, beda otrzymywaty znaczaco nizsze wyceny sktadek.

W ERGO Hestii postawiliSmy na zaawansowane metody pricingu, opartego
W coraz mniejszym stopniu na danych deklaratywnych. Dzigki temu ubezpieczenia ko-
munikacyjne staja si¢ bardziej przewidywalne i mozemy ryzyko oceniac¢ w perspektywie
wieloletniej. Archaiczne metody oceny ryzyka, bazujace na kilku ledwie czynnikach
taryfikacyjnych, dzi$ sa zastgpowane zaawansowanym pricingiem, wykorzystujacym
blisko setke czynnikéw z weryfikowalnych zrodet.

Leszek Ignaczewski
kierownik w Biurze Ubezpieczen Korporacyjnych
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NOWA STRATEGIA INTER POLSKA

Bedziemy

propagowac
ubezpieczenia
zdrowotne dla firm

Dalsza

ekspansja na

rynku ubezpieczen

dla podmiotéw i zawodéw medycznych, skuteczne
wyznaczanie trendéw dotyczacych produktow
oraz propagowanie wysokiej jakosci zdrowotnych
ubezpieczen grupowych wsrod biznesu - tak
przedstawiajq sie najwazniejsze zatozenia strategii
TU Inter Polska na lata 2021-2023.

owarzystwo deklaruje, Ze ba-

I zujac na zdobytym doswiad-
czeniu i wiedzy, zamierza
umacnia¢ swoja pozycje lidera
wsrod zakladow oferujacych ubez-
pieczenia dla zawodow medycznych
oraz znaczacego ubezpieczyciela
w tej branzy i planuje dalsza eks-
pansje. W realizacji tego celu ma
pomoc rozszerzenie oraz indywi-
dualizacja ochrony ubezpieczo-
nych. Ponadto towarzystwo zamie-
rza podtrzymywac i budowac rela-
cje ze srodowiskiem medycznym.
»Chcemy by¢ wiarygodnym
partnerem naszych klientow,
gwarantujac im nowoczesne
i kompleksowe ubezpieczenia,
odpowiadajace na ich potrzeby
i zmieniajace si¢ otoczenie. Sil-
na pozycja, jaka TU Inter Polska
zdobylo przez lata pracy na pol-
skim rynku, pozwala nam na wy-
znaczanie nowych trendéw

w sektorze. Gwarantujac najwyz-
sze standardy, zamierzamy nadal
inspirowa¢ i wyznacza¢ trendy”
- zapowiada ubezpieczyciel.
Istotnym elementem nowej
strategii jest propagowanie ubez-
pieczen zdrowotnych dla firm,
w ktérych ogromny nacisk kla-
dzie sie na jakos¢ i komplekso-
wos¢ oferowanych $wiadczen.
W najblizszych latach Inter Pol-
ska zamierza znaczaco rozsze-
rzy¢ swoje dziatania takze w tym
sektorze. Ponadto zaktad chce
nadal dba¢ o umacnianie swojej
pozycji finansowej, co ma za-
gwarantowac stabilnosc¢ i bezpie-
czenstwo klientow.
Ubezpieczyciel deklaruje tez,
ze bedzie klas¢ duzy nacisk
na realizacje wartosci firmy, ta-
kich jak profesjonalizm, orienta-
cja na klienta oraz zaufanie
i wzajemny szacunek. [ |

IT DLA UBEZPIECZEN

Insly z zyskiem i dodatkowym

finansowaniem

Insly pozyskat 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 srodki z finansowania na dalszy
rozwoj dziatalnosci, rowniez na polskim rynku.

SaaS dla branzy ubezpiecze-

niowej. Z jego platformy glo-
balnie korzysta ponad tysiac po-
srednikow  ubezpieczeniowych
i 30 ubezpieczycieli, rocznie ge-
nerujac skladki o wartosci po-
nad 1,1 mld euro.

Firma zamkneta 2020 r. zy-
skiem na poziomie 72 tys. euro,
przy 3,4 mln euro przychodow
i 24% wzroscie sprzedazy.

- Zeszly rok rozpoczal sie dla
nas dosc szokujqco - tuz po podjeciu
decyzji o rozpoczeciu rundy finanso-
wania Swiat obiegta informacja
o kryzysie Covid-19. Stanelismy
przed trudnym wyborem, czy konty-
nuowac runde i inwestycje, czy wejs¢
w tryb normalnej dziatalnosci, z ce-
lem osiqgniecia rentownosci i utrzy-
mania tempa sprzedazy. Ciesze sie,
Ze zdecydowalismy sie na ten drugi
scenariusz - ocenia Risto Rossar,
CEO i zalozyciel Insly.

W Polsce firma koncentruje
sie na oferowaniu multiagentom
i brokerom systemu do zarzadza-

Insly oferuje oprogramowanie

nia sprzedaza i obsluga polis oraz
CRM w formie abonamentu.
Na polskiej platformie zareje-
strowanych jest obecnie 11 tys.
uzytkownikéw, z ktorych wigk-
szo$¢ korzysta z kalkulatora
do wyceny sktadki, robiac $red-
nio 900 tys. kalkulacji miesiecz-
nie. Moga wyliczy¢ sktadke u 17
ubezpieczycieli, kontrolujacych
niemal 90% rynku OC posiada-
czy pojazdow mechanicznych.
Firma chce by¢ czolowym do-
stawcg oprogramowania dla pol-
skich posrednikow ubezpiecze-
niowych. W planach ma tez
wspolprace z ubezpieczycielami
prowadzacymi dziatalno$¢ w na-
szym kraju. Obecnie moze im za-
oferowa¢ m.in. wprowadzona
w ubieglym roku platforme low-
-code nowej generacji. Pozwala
ona zwinnie budowac¢ i modyfiko-
wac¢ produkty ubezpieczeniowe,
dziesigciokrotnie szybciej niz po-
przednia wersja oprogramowania
i znaczaco szybciej niz podstawo-
we systemy informatyczne. |

Tomasz Domalewski, autor przedsiewziecia NEPTUN W GORACH, ktérego
patronem medialnym jest ,Gazeta Ubezpieczeniowa”, organizuje kolejny
projekt. Tym razem chodzi o zbudowanie osrodka, w ktérym specjalisci
beda pomagaé¢ dzieciom i mtodziezy z problemami psychicznymi

oraz ich rodzinom.

SPOLECZNA ODPOWIEDZIALNOSC

Na Everest, by pomoOc
mlodziezy z problemami

slysze¢ na Czas to pro-
| | jekt stworzenia osrodka,

w ktorym zespol specjali-
stow bedzie stuchal tych, kto-
rych kochamy - dzieci i mlo-
dziez - i przypominal im, Ze nie
sa same. To miejsce, gdzie row-
niez rodzice znajda pomoc,
gdzie naucza si¢ stucha¢ - in-
formuja organizatorzy akcji.

Akcja Uslyszec na Czas. Eve-
rest Challenge powstata z pola-
czenia mitosci do gor i potrzeby
wspierania tych, ktorych ciata
wprawdzie sq mlode i silne, ale
ktérzy ze wzgledu na czynniki
spoteczne czesto nie radza so-
bie z realiami zycia. W jej ra-
mach w kwietniu 2021 rusza
wyprawa na Mount Everest po-
faczona ze zbiérka pieniedzy
na uruchomienie osrodka. Ak-
cje organizuje Tomasz Doma-
lewski.
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EVEREST CHALLENGE

- 000 PLN
Wsparcie - 10 zt
Patroni - 12 500 oséb

CEL - 125 000 PLN
Wsparcie - 10 PLN
12 500 patronow
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WSPIERAM! wiww.patronite.pl /ustyszelnoczas

Jak mozesz pomoc?

1) Wejdz na strone zbiorki na portalu https://patronite.pl/Us%C5%82ysze%C4%87NaCzas
i zadeklaruj miesieczne wsparcie w wysokosci 10 zt.

2) Udostepnij ten post na swoich profilach w social mediach (FB, Instagram, LinkedIn)
lub opublikuj wtasny, pomagajac w nagtosnieniu akcji.

W finale, na szczycie Everestu powieje flaga z logo UnCz oraz imionami wszystkich patronow,
ktorzy do 31 marca 2021 wesprg akcje. Zdobadz z nami szczyt!

#ustyszeénaczas

KOLEJNA ODSEONA KAMPANII GENERALI

Zalezy nam na Tobie

1 lutego rozpoczeta sie nastepna edycja kampanii reklamowej Generali
.,Zalezy nam na Tobie”. W akcji ubezpieczyciel ponownie podkresla, ze
kolor czerwony oznacza wyjatkowe podejscie do klientow.

agenci Generali. - Wzmocnienie rozpozna-

walnosci naszej marki jest zgodne ze strategiq
grupy. Rowniez w Polsce chcemy, aby Generali byto
bardziej widoczne. Chcemy, aby zaréwno nasi klien-
ci, jak i agenci wiedzieli, zZe nam na nich zalezy.
Tym hastem kierujemy sie we wszystkich dziata-
niach, gdyz naszym celem jest bycie partnerem
na cate zycie dla klientow - mowi Roger Hodgkiss,
prezes zarzadu Generali Polska.

Tak jak poprzednio, w reklamie wystepuja

Kampania jest adaptacja reklamy globalnej
z elementami lokalnymi. W polskich reklamach
wystepuja agenci i multiagenci Generali Polska:
Ewa Lenckowska, Ela Borkiewicz, Piotr Dejnaro-
wicz, Sebastian Adamiak i Marcin Jezierski.

Nowy spot mozna obejrze¢ w ogolnopolskich
stacjach telewizyjnych, na kanalach tematycz-
nych oraz w internecie.

|

VIENNA INSURANCE GROUP

Beesafe w porownywarce Rankomat

alezaca do VIG w Polsce marka Beesafe
Nznalazla si¢ na liScie partnerow Ranko-
mat. Porownywarka zaczeta oferowac jej

polisy od konca stycznia.
- Beesafe jest firmq nastawionq na dziatania
w kanale cyfrowym, dlatego bardzo dobrze rozumie
kluczowe zatozenia dziatalnosci rankomat.pl, opie-
rajqce sie na idei smart shoppingu. Mamy wiec du-
zq satysfakcje z nawiqzania tej wspotpracy oraz

pewnosé, ze wychodzimy naprzeciw oczekiwaniom
naszych klientow, zapewniajac im dostep do jeszcze
wiekszej liczby ofert - komentuje Tomasz Masajlo,
prezes zarzadu Rankomat.

Oferta Beesafe dostepna jest dla uzytkowni-
kow multiporownywarki zaréwno za posrednic-
twem infolinii, jak i po uzupetnieniu formularza
na stronie internetowe;j.

|
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TOP EMPLOYER @ FIRMA PRZYJAZNA KLIENTOWI @ INWESTOR W KAPITAL LUDZKI @ CERTYFIKAT HR

Deszcz nagrod dla ubezpieczycieli

Poczatek roku jest okresem, w ktorym zazwyczaj zapadajg rozstrzygniecia w wielu konkursach. W gronie
ich laureatow bardzo czesto znajduja sie przedstawiciele polskiego rynku ubezpieczen. Nie inaczej
byto w obecnym roku. Wiekszos¢ lauréw zostata przyznana za praktyki z obszaru zarzagdzania kadrami.

Nationale-Nederlanden
to Swietny pracodawca

Kilka dni temu wytoniono lau-
reatow najnowszej edycji kon-
kursu Top Employers Pol-
ska 2021 - 67 organizacji szcze-
golnie wyrdzniajacych si¢ polity-
ka zatrudnienia na polskim ryn-
ku. Wsrod nich znalazto si¢ Na-
tionale-Nederlanden, ktore
otrzymato tytut Top Employer.

- Tegoroczne wyroznienie cieszy
nas podwdjnie, poniewaz otrzymu-
Jemy je w bezprecedensowej sytu-
acji zwiqzanej z pandemiq Covid-
-19. Od poczatku jej trwania na-
szym priorytetem byto komplekso-
we zadbanie o komfort i bezpie-
czenstwo pracownikow oraz wspie-
ranie ich w odnalezieniu sie w no-
wej rzeczywistosci. Konsekwentnie
budowalismy dla nich przyjazne
Srodowisko pracy, wstuchiwalismy
sie w ich potrzeby i wspieralismy
dalszy rozwoj. Wierzymy, zZe podej-
mowane przez nas dziatania majq
pozytywny wplyw na catoksztatt do-
Swiadczen pracownikow Nationale-
-Nederlanden - mowi Aleksandra
Paszkiewicz, cztonek zarzadu ds.
HR Nationale-Nederlanden.

Tytut przyznaje niezalezna or-
ganizacja Top Employers Institu-
te, ktéra wspiera firmy zapewnia-

jace warunki pracy na najwyz-
szym poziomie. Certyfikacja od-
bywa si¢ poprzez szczegdtowe ba-
danie kluczowych dla pracodaw-
cow obszarow i weryfikacje da-
nych przez zewngtrznego audyto-
ra. Nationale-Nederlanden uzy-
skato tytut Top Employer Polska
juz po raz piaty, natomiast Top
Employer Europe - po raz trzeci.

Generali przyjazne klientom

Z kolei Generali Polska zostato
nagrodzone znakiem Firma Przy-
jazna Klientowi 2020. Certyfikat
przyznano na podstawie badania
opinii klientow przeprowadzone-
go przez niezalezng firme badaw-
cza w styczniu 2021 r. na pré-
bie 600 osob, ktore kupily polisy
majatkowe lub polisy na zycie Ge-
nerali Polska. Klienci pytani byli
o gotowos¢ do rekomendacji
i ogblne zadowolenie. Zbadano
rowniez podejscie firmy do klien-
tow, jakos¢ obshugi, wysitek, jaki
klient musi wlozy¢é w interakcje
z firma, oraz doswiadczenia klien-
téw z firma przed zakupem polisy,
w trakcie tego dzialania i po nim.
Odpowiedzi ankietowanych poka-
zaly, ze 98% posiadaczy polis Ge-
nerali pozytywnie ocenito indeks
proces zakupowy, a 97% - wska-

znik jakos¢ obstugi. 96% klientow
pozytywnie ocenilo parametry
ogolne zadowolenia (CSAT) i wy-
sitek, jaki musieli wlozy¢ w inter-
akcje z Generali (CES). Punkt go-
towos¢ do rekomendacji Generali
innym osiagnat wynik 95%, a w ob-
szarze podejsScie ubezpieczyciela
do klientéw - 94%. Gltowny indeks
Generali wyniost 96%.

Godlo otrzymuja firmy, ktore
osiagajaq oceny na poziomie mini-
mum 70% w kazdym badanym ob-
szarze oraz zbiorczy Indeks FPK
na poziomie co najmniej 75%.

- Serdecznie dziekuje klientom
za tak wysokie oceny. Bedq one
dla nas motywacjq do jeszcze ciez-
szej pracy i kontynuowania strate-
gii bycia partnerem na cate Zycie.
Dziekuje rowniez naszym pracow-
nikom, a takze agentom, bo to
dzieki nim, dzieki temu, Ze we
wszystkim, co robiq, na pierwszym
miejscu stawiajq klienta, mozemy
dzisiaj cieszy¢ sie z tej nagrody -
moéwi Roger Hodgkiss, prezes za-
rzadu Generali Polska.

Unum Zycie docenione
za inwestycje w pracownikow
W styczniowym gronie ubez-

pieczeniowych laureatow nagrod
znalazto si¢ tez Unum Zycie. To-

warzystwo po raz drugi z rzedu
zdobyto tytul Inwestor w Kapitat
Ludzki przyznawany przez Fun-
dacje Digital Knowledge Obser-
vatory na podstawie badania
opinii pracownikow.

Organizatorem programu In-
westor w Kapitat Ludzki jest
Fundacja Digital Knowledge Ob-
servatory. U jego podstaw lezy
poznanie opinii pracownikow
na temat ich poziomu satysfak-
cji, zaangazowania oraz innych
aspektow Srodowiska pracy.
O przyznaniu wyroznienia decy-
duje w 100% ,,sita gtosu” pracow-
nikow oraz pozytywna opinia
Kapituty Programu.

- Kiedy przeszlismy na prace
zdalng w ubieglym roku, mysilatam,
Ze stracimy te dobrq atmosfere wza-
Jjemnej wspotpracy, ale firma szybko
zareagowata. Powstaty ciekawe
newslettery, w ktorych moglismy sie
dzieli¢ zdjeciami z domowych biur,
zarzqd byt z nami w statym kontak-
cie, organizujqc wideokonferencje
czy wysylajac nam aktualnosci z Zy-
cia firmy. Nie zabrakto tez mitych
niespodzianek, konkursow, warto-
Sciowych webinarow czy licznych
akcji  charytatywnych Fundacji
Unum, dzieki ktorym mimo Ze pra-
cowatam z domu, miatam poczucie,
Ze jestem czeSciq naszej firmowej ro-

dziny. To nie byt tatwy czas, szcze-
golnie gdy musiatam jednoczesnie
zadbac¢ o rodzine i pracowac,
ale dzieki otwartej komunikacji,
elastycznosci, wyrozumiatosci i tro-
sce moich menedzerow czutam sie
spokojnie i bezpiecznie. Ta nagroda
Jest dla Unum w petni zastuzona!
- dodaje Joanna Zaczek, specjali-
sta ds. Komunikacji Korporacyj-
nej Unum Zycie, ktora z firma
zwiazana jest od 13 lat.

Nagroda dla polityki
personainej MetLife

MetLife juz po raz szosty z rze-
du zostalo wyrdznione Certyfika-
tem HR Najwyzszej Jakosci. Laur
ten przyznano za stosowanie naj-
lepszych praktyk i wyznaczanie
wysokich standardéw zarzadzania
zasobami ludzkimi. Wyrdznienia
przyznaje pracodawcom Polskie
Stowarzyszenie Zarzadzania Zaso-
bami Ludzkimi (PSZK). Laureaci
wybierani sa na podstawie kom-
pleksowego badania ankietowego,
w ktorym oceniany jest catoksztalt
polityki personalnej firmy.

- Certyfikat to sukces nas wszyst-
kich jako organizacji i potwierdze-
nie, Ze pomimo wyzwan, z jakimi
mierzylismy sie w 2020 r., sprostali-
Smy zadaniu. PrzekonaliSmy sie, Ze
niezaleznie od okolicznosci, konse-
kwentnie tworzymy najlepsze prakty-
ki i poszukujemy nowych rozwiqzan,
tak aby jak najlepiej dostosowywac
dziatania do oczekiwan i potrzeb na-
szych pracownikow, co znajduje row-
niez odzwierciedlenie w wynikach
corocznego badania opinii na temat
pracy w MetLife - méwi Anna Go-
lab-Jarosz, dyrektor Departamentu
Zasobow Ludzkich MetLife. W

LINK4

Drugi sezon
podcastu InsurTalk

Od lutego do sieci wracaja rozmowy LINK4 z serii InsurTalk. Szesé
nowych odcinkéw bedzie mozna stucha¢ na tamach Fintek.pl, partnera

projektu, oraz kanatach podcastowych portalu.

podcast poswiecony nowym technologiom
i innowacjom w ubezpieczeniach. Pierw-
sza edycja zostala zrealizowana w 2020 r.
W siedmioodcinkowym cyklu udzial wzigli
eksperci zajmujacy si¢ nowymi technologiami

Podcast InsurTalk to pierwszy w Polsce

na rynku finansowym.

Kolejna edycja InsurTalk bedzie stanowic
kontynuacje watkow juz podjetych, ale nie za-
braknie tez zupetnie nowych tematow.

- W LINK4 zgodnie przyznalismy, Ze ubezpie-
czenia powinny byc proste. I w poszukiwaniu pro-
stych rozwiqzan mocno nas wspiera technologia.
Dzis juz tatwo mozemy sobie wyobrazic, ze dzwo-
ni do nas voicebot, ktory przypomina o nieopta-
conej sktadce, albo aplikacje w mobilnej przegla-
darce, za poSrednictwem kitorej zlikwidujemy
szkode w kilka godzin od zgloszenia.

cyjnej LINK4.

nych rozwiqzan.

Ale jest tez cata warstwa technologii, ktorej
na co dzien nie widzimy, a ktora wptywa na po-
dejmowane przez nas decyzje. I o tym wszystkim
chcemy rozmawiac, bo Zyjemy w dynamicznych
czasach, ktore wciqz dostarczajq nam nowych te-
matow - wyjasnia Maciej Krzysztoszek, rzecz-
nik prasowy i menedzer komunikacji korpora-

- 0d kilku lat trwa cyfrowa transformacja
rynku ubezpieczeniowego. Jednym z czynnikow,
ktory przyczynit sie do przyspieszenia tego proce-
su w ostatnim czasie, byta pandemia Covid-19.
Dynamiczny rozwdj tego sektora pokazuje, Ze
konsumenci potrzebujq przystepnych i intuicyj-

SPONSORING

Duze zainteresowanie cyklem InsurTalk to dla
nas jasny znak, Ze istnieje takze zapotrzebowanie

na tatwy dostep do wiedzy z zakresu rozwiqzan

Fintek
"»

o= W insurtalk

Wspélpraca

[L]1INKES

technologicznych i rynku
insurtech - komentuje
Michal Dabrowski, dy-
rektor zarzadzajacy fin-
tek.pl i KLANG! Media.

Premierowe odcinki
drugiego sezonu Insur-
Talk dostgpne beda
w  kazdy czwartek
od godz. 10.00 na stro-
nie Fintek.pl oraz w ka-
natach  podcastowych
serwisu. Pierwszy odci-
nek juz 11 lutego. |

o raz pierwszy Iga Swiatek wy-
Pstapila w stroju z logo PZU
na australijskim korcie 1 lute-
go podczas turnieju WTAS00. Przez
najblizsze trzy lata bedzie reprezen-
towac¢ PZU podczas meczy Wielkie-
g0 Szlema i WTA Tour oraz Igrzysk
Olimpijskich.
- Trudno jest by¢ wszedzie i zadbac
0 wszystko - od sportowego rozwoju
przez sprawy organizacyjne po finan-
sowe bezpieczenstwo. Mam nadzieje,
Ze wsparcie solidnego partnera, jakim
Jest PZU, bedzie dla Igi swoistq polisq,
ktora zapewni jej spokdj i stabilizacje
pozwalajgce catkowicie skoncentro-
wac sie na grze. Wtedy tqczac swoj
talent z pracowitosciq, bedzie nie

do zatrzymania - mowi dr hab.
Beata Kozlowska-Chyla, prezes PZU.

PZU oficjalnym
partnerem Igi Swigtek

PZU objat swoim patronatem Ige éwiatek - pierwsza
Polke w historii, ktora wygrata wielkoszlemowy turniej
French Open. Ubezpieczyciel bedzie towarzyszyé¢
tenisistce przez najblizsze trzy lata.

- Jestem szczeSliwa, Ze mam
wsparcie tak powaznej firmy jak PZU.
Dzieki temu bede mogta skupic¢ sie
na pracy na korcie, by dostarczy¢ kibi-
com wielu wspaniatych sportowych
emocji. Za tydzien zagram w wielko-
szlemowym turnieju Australian Open
i juz czuje wsparcie fanow z Polski
- mowi Iga Swiatek.

- Ta wspotpraca to dla nas przy-
Jjemnos¢ wspierania talentu obiecujg-
cego sportowca i realizacja spotecznej
odpowiedzialnosci jako polskiej firmy,
lidera rynku finansowego w tej czesci
Europy. To takze korzystne biznesowo
przedsiewziecie, budujgce rozpozna-
walnos¢ marki PZU na Swiecie
- podkresla Marcin Stefaniak, dy-
rektor Biura Komunikacji Korpora-
cyjnej PZU. |



Gazeta Ubezpieczeniowa nr 06 (1132) 8-14 lutego 2021

www.gu.com.pl

OPOKA

SWIAT

17

SZTUCZNA INTELIGENCJA ZAPEWNI
UBEZPIECZYCIELOM OSZCZEDNOSCI

Od wraku
do warsztatu

Ubezpieczajacy w firmie Hartford Financial
Services Group beda mogli robi¢ zdjecia
swoich uszkodzonych samochodow
i niemal natychmiast poznaé kosztorys
naprawy, informuje ,,Wall Street Journal”.

cial i firma Tractable z Londynu. Ten startup jest

w czoléwcee firm technologicznych, ktore pomagaja
ubezpieczycielom aut w wykorzystaniu takich technik,
jak sztuczna inteligencja, wizja komputerowa i uczenie
maszynowe, aby przyspieszy¢ procesy roszczeniowe. Za-
tozona w 2014 r. firma Tractable wspotpracuje z duzymi
ubezpieczycielami w Japonii i Europie.

Jest to wynikiem partnerstwa miedzy Hartford Finan-

Wspolpraca z Hartford Financial wskazuje na coraz
szersze wykorzystanie sztucznej inteligencji na amery-
kanskim rynku ubezpieczen komunikacyjnych. Znany
ubezpieczyciel samochodowy USAA wspdipracuje
od 2019 r. z firma Google Cloud Alphabet nad opartym
na zdjeciach programem szacowania szkod.

Komputery Tractable badaja szkody na zdjeciach,
ktore ubezpieczajacy moga wykonac¢ na miejscu postoju
wraku lub pozniej. Aby oszacowac koszty, algorytmy
wykorzystuja dane dostawcy czesci i dotyczace roboci-
zny. W efekcie klienci mogg wybraé¢ warsztat blacharski
i rozpoczaé naprawe.

- Technologia Tractable rozumie uszkodzenia pojazdow
tak samo jak rzeczoznawca i juz przyspieszyta naprawe aut
po wypadkach w ponad I mlin gospodarstw domowych
na catym swiecie - mowi Alex Dalyac, wspotzatozyciel
i dyrektor zarzadzajacy Tractable.

Tractable wspolpracuje z firma Mitchell Internatio-
nal z San Diego, dostawca informacji i technologii dla
ponad 300 ubezpieczycieli i 20 tys. warsztatow.

Technologia Tractable obejmuje wszystkie rodzaje
uszkodzen, od zgietych blotnikow po catkowita kasacje
pojazdu. - ChociaZ szacowanie napraw jest najdoktadniej-
sze w przypadku uszkodzen zewnetrznych, zwlaszcza btot-
nikow - zauwaza Stephen Applebaum, prowadzacy
badania nt. technologii roszczen w firmie konsultingo-
wej Insurance Solutions Group z siedziba w Skokie
w stanie Illinois.

Wspotpraca USAA z Google Cloud ma na celu ,,skro-
cenie czasu od zdje¢cia do oszacowania strat i platnosci
do zaledwie kilku minut” i potencjalnie ,bezdotykowe
roszczenia w przysziosci”, przyznaje prezes USAA
Jim Syring.

Sztuczna inteligencja skoncentrowana na roszcze-
niach zaoszczedzi ubezpieczycielom znacznie Kkoszty,
omijajac rzeczoznawcoéw. Chociaz firmy staraja si¢ ich
przekwalifikowac i przesuna¢ na inne stanowiska obstu-
gi klienta, podkresla Applebaum.

Przejscie na sztuczna inteligencje moze wyelimino-
wac wiele problemow, zwlaszcza z ciagnacymi sie rekla-
macjami. W skomplikowanych przypadkach likwidato-
rzy umawiajg sie na spotkania z ubezpieczajacymi,
celem ogledzin uszkodzonego pojazdu w warsztacie,
do ktorego zostal odholowany. Zajmuje to zwykle
kilka dni.

Oczekuje si¢, ze nowa technologia skréci rowniez po-
pularna alternatywe dla osobistych wizyt, a oferowana
przez wielu ubezpieczycieli. W jej ramach poszkodowa-
ni przesylaja zdjecia do wgladu specjalistow w biurze.
- Obecnie az 50% szacunkow szkod zaczyna sie
od zdjec¢ przestanych przez ubezpieczajqcych, w porowna-
niu z ok. 5% zaledwie pie¢ lat temu - podsumowuje
Applebaum.

AW

Gigant wsroéd funduszy typu private equity Blackstone Group Inc. zgodzit sie
pod koniec stycznia na zakup spotki ubezpieczen na zycie Allstate Life
Insurance Co. od jej spotki - matki - Allstate Corp. za 2,8 mid dol.

ALLSTATE SPRZEDA KULEJACE UBEZPIECZENIA NA ZYCIE

Fundusz chce zarobic,
dlatego patrzy w przyszlosc

mi finansowymi i ubezpieczeniowymi, do jakich
doszlo na przelomie 2020 i 2021 r. na rynku ame-
rykanskim.

Allstate Life Insurance Co. ma ok. 80% udziatu
w wartych 23 mld dol. rezerwach na zycie i emery-
tury firmy-matki Allstate Corp. Strony spodziewajq
si¢ zamkniecia transakcji w drugiej potowie 2021 r.

- Cieszymy sie, Ze mozemy zawrzec te transakcje,
poniewaz Blackstone nadal z powodzeniem rozwija
swojq dziatalnos¢ ubezpieczeniowg - o$wiadczyt Gil-
les Dellaert, globalny szef Blackstone Insurance So-
lutions.

Firmy finansowe w USA kupuja coraz czesciej
spolki prowadzace ubezpieczenia na zycie i emery-
talne. W potowie stycznia grupa finansowa
Sixth Street Partners oglosita zakup firmy Talcott
Resolution, prowadzacej ubezpieczenia na zycie
za 2 mld dol.

Od czasu ogoélnoswiatowego kryzysu w 2008 r.
fundusze typu private equity, zarzadzajace aktywami
i inne rodzaje instytucji finansowych kupowaly pa-
kiety polis na zycie i rent, a nawet cale jednostki
operacyjne, poniewaz ubezpieczyciele zawezili swo-
ja dziatalnos$¢ i zbyli wiele z oferowanych wczesniej
klientom produktow. Uznali, ze bardzo niskie stopy
procentowe przyhamowaly znaczna czes¢ tej dziatal-
nosci, szkodzac ich zyskom.

Najlepszym na to dowodem jest fakt, ze znany
w Stanach Zjednoczonych z ubezpieczen samocho-
déw ubezpieczyciel Allstate musial przyznac,

Jest to ostatnia z wielu transakcji pomiedzy firma-

Ze jego jednostka ubezpieczen na zycie poniosta
w pierwszych dziesigciu miesigcach 2020 r. strate
netto w wysokosci 23 min dol.

Za to ubezpieczenia pojazdow zapewnily firmie
sowity dochod, gdyz z racji pandemii Covid-19
Amerykanie rzadziej uzywali aut i tym samym powo-
dowali mniej wypadkow. Wyplacane klientom od-
szkodowania zdecydowanie wiec spadty.

Sklonito to nawet wiosna ub.r. Allstate, jak i in-
nych duzych ubezpieczycieli, do zwrotu czesci ze-
branych sktadek ubezpieczajacym w postaci kredy-
tow na ich rachunki za kolejne miesiace. Tzw. pro-
gram ,Shelter-in-Place Payback” Allstate trwat do la-
ta i przekroczyt wartos¢ 1 mld dol.

Jesli chodzi o transakcje z udzialem nabywcow fi-
nansowych, to w wielu przypadkach ci nowicjusze
na trudnym rynku ubezpieczen na zycie daza
do czerpania zyskow z oplat za zarzadzanie inwesty-
cjami i madre inwestowanie skladek placonych
przez klientow.

Wiele tego rodzaju uméw dotyczylo podstawowe-
go produktu oszczednosciowego, znanego jako stata
renta. Jest on bardzo podobny do bankowego certy-
fikatu depozytowego i cieszy si¢ duzym powodze-
niem wsrod zamozniejszych Amerykanow.

Ponadto nimb wielkiego i skutecznego inwestora,
jakim jest niewatpliwie Blackstone, tez robi swoje.
Fundusz nie powinien wigc w przyszlosci narzekac
na brak klientow, o czym wiedza doskonale obie
strony transakcji.

AW

BYLY PREZES BANKU WATYKANSKIEGO SKAZANY

W Watykanie tez sa zlodzieje

Watykanski sad uznat bytego prezesa banku watykanskiego winnym
defraudaciji i prania brudnych pieniedzy podczas pontyfikatéow Jana Pawta Il
i Benedykta XVI, zamykajgc tym samym rozdziat w diugoterminowym

porzadkowaniu jego finansow.

loski sad w koncu stycznia orzekl, ze Ange-

\’s/ lo Caloia i jego prawnik Gabriele Liuzzo

manipulowali sprzedaza nieruchomosci

banku dotknietego skandalem w latach 2001-2008
dla wlasnego zysku.

Caloia, lat 81, i Liuzzo, lat 97 lat (sic!), ktorych
proces rozpoczal si¢ w 2018 r., zostali skazani
na 8 lat i 11 miesiecy wiezienia. Syn Liuzza, Lamber-
to Liuzzo, lat 55, otrzymal wyrok 5 lat i 2 miesiace
wiezienia za udzial w przestepstwie. Mezczyznom
nakazano rownocze$nie wyptacenie bankowi 23 min
euro odszkodowania.

Zaden z oskarzonych nie byl obecny na sali
sadowej przy wydaniu wyroku, za$ adwokat Angela
Caloia zapowiedzial apelacje.

W akcie oskarzenia z 2018 r. prokuratorzy waty-
kanscy oskarzyli Caloig¢ i jego prawnika o spowodo-
wanie strat w wysokosci ponad 50 miln euro
dla banku, oficjalnie znanego jako Institute for the
Works of Religion.

Mezczyzni zostali oskarzeni o defraudacje pienig-
dzy ze sprzedazy 29 nieruchomosci banku, potozo-
nych w wiekszosci w Rzymie lub w jego okolicach.
Jednak sad nie znalazl wystarczajacych dowodow,
aby skazac¢ ich w odniesieniu do niektérych innych
nieruchomosci.

Oskarzenie zrodzito si¢ podczas porzadkowania
aktywow w banku. W 2010 r. papiez Bene-
dykt XVI powotal organ nadzoru finansowego,

znany obecnie jako Urzad Nadzoru i Informacji Fi-
nansowej, w celu monitorowania przestrzegania
przez bank migdzynarodowych standardéw dotycza-
cych przestepstw finansowych.

Inicjatywa ta zapoczatkowatla wiele reform, ktore
byly kontynuowane przez papieza Franciszka. Bank
zamknal tysigce kont, gdy okazato si¢, ze profile
klientéw nie byly zgodne z deklarowana misja ban-
ku, polegajaca na stuzbie ,,dzietom religijnym”.

W 2019 r. skarga banku wywotala niespodziewa-
ny nalot policji watykanskiej na biura nadzoru finan-
sowego i Sekretarza Stanu, organu wykonawczego
Stolicy Apostolskiej. Bank sprzeciwit si¢ prosbie Se-
kretariatu o pozyczke ponad 100 mln euro na sfinan-
sowanie zakupu nieruchomosci w londynskiej dziel-
nicy Chelsea. Bank uznat bowiem transakcje za po-
dejrzana.

W efekcie Watykan oskarzyt wloskiego biznesme-
na o wymuszenie, defraudacj¢, oszustwo i pranie
pieniedzy w zwiazku z ta inwestycja.

Papiez Franciszek zarzadzil od tego momentu
przekazanie wszystkich aktywéw finansowych Se-
kretariatu do skarbu Stolicy Apostolskiej, ktory ma
zarzadza¢ prawie wszystkimi inwestycjami Stolicy
Apostolskiej wraz z Bankiem Watykanskim.

Wyrok sadu br. odbit si¢ szerokim echem w kre-
gach finansowych Wioch, Wielkiej Brytanii i calej
Unii Europejskie;j.

Adam Wolski
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Ubezpieczenia podrozne zyskaja
na pandemii, ale nie zaraz

Pandemia spowodowata powazne zaktdécenia w dziatalnosci tysiecy firm,
a co za tym idzie, ogromne spadki w niektoérych liniach ubezpieczen,
ale czesé produktow moze na niej skorzystac¢ na dtuzsza mete.

skutki pandemii beda wrecz korzystne - wy-

nika z ankiety przeprowadzonej przez Glo-
bal Data. Respondenci wskazuja na pozytywny
wplyw na produkty zyciowe i zdrowotne, bowiem
konsumenci i firmy w poczuciu zagrozenia ze stro-
ny koronawirusa chca lepszej ochrony w postaci ta-
kich polis.

Ben Carey-Evans, analityk z Global Data, ko-
mentuje: - Ubezpieczenie na wypadek przerw w dzia-
talnosci jest kolejnym produktem, ktory zyskat
na pandemii Covid-19. Firmy na catym swiecie ucier-
piaty wskutek wymuszonego zamkniecia w 2020
i 2021 r. Prawdopodobnie pozytywny wphw na te li-
nie ubezpieczen bedzie odczuwalny coraz silniej z cza-
sem, gdyz wtasciciele firm bedq zainteresowani poli-
sami, ktore obejmuja ochrone w sytuacji pandemii.

Taki produkt znalaztby sie prawdopodobnie
na jeszcze wyziszym miejscu, gdyvby nie dyskusje, czy
ubezpieczyciele powinni wyptaca¢ odszkodowania
za zdarzenia zwiqzane z Covid-19.

Chyba najbardziej zaskakujacym wynikiem an-
kiety jest piate miejsce ubezpieczen podrdznych.

D la rynku ubezpieczen na zycie i zdrowotnych

10% respondentow uwaza, ze oddzialywanie pan-
demii na ten rodzaj ubezpieczen jest jak najbar-
dziej pozytywne.

Wydaje sig, ze jest to myslenie znacznie wybie-
gajace w przyszlosc, jako ze ubezpieczenia podroz-
ne ucierpiaty w 2020 r. i z pewnoscia nie podzwi-
gna sie w 2021 r., biorac pod uwage trwajace wciaz
ograniczenia w podrozowaniu.

Niemniej jednak, podobnie jak w wypadku
ubezpieczen od przerw w dziatalnos$ci, konsumen-
ci moga przejawia¢ wiekszg sktonnos¢ do zaopa-
trywania si¢ w kompleksowe polisy podrozne, kie-
dy wreszcie beda mogli znéw odbywac podréze za-
graniczne. Moze to oznaczac, ze w tej linii ubezpie-
czen nastapi silne odbicie, kiedy juz skonczy sie
pandemia.

- Respondenci byli stosunkowo réwno podzieleni,
a Zaden produkt nie uzyskat powyiej 19% glosow.
Swiadczy to o panujqcej obecnie niepewnosci, jednak
pokazuje zarazem, Ze kilka czotowych produktow
moze odnies¢ korzys¢ w diuiszej perspektywie,
pomimo obecnych zaktocen - podsumowuje Ben
Carey-Evans. [ |
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Europa: zmieniC przepisy
dla dobra klimatu

Europejscy regulatorzy musza zmodyfikowaé swoje przepisy
kapitatowe, aby dac¢ ubezpieczycielom swobode inwestowa-
nia w projekty infrastrukturalne przyjazne dla klimatu. - Obec-
nie ramy regulacyjne, jakie mamy w Europie, wilasciwie
zniechecajg nas do pomocy w transformacji - powiedziat
Oliver Baete, dyrektor generalny Allianz, przemawiajac na wir-
tualnej sesji Swiatowego Forum Ekonomicznego po$wieconej
finansowaniu przejscia na gospodarke niskoweglowa. Jako
ubezpieczyciel europejski Allianz podlega przepisom zwanym
Solvency I, wprowadzonym po kryzysie finansowym dla za-
pewnienia wystarczajacych zasobow finansowych na wyptaty
z polis w czasie dowolnego przysztego kryzysu. Jednakze
przepisy te sg krytykowane za zmuszanie ubezpieczycieli
do zamrazania zbyt wielkich ilosci pieniedzy, co uniemozliwia
ich inwestowanie w jakies aktywa.

- Jestesmy przekapitalizowani. Jesli sie inwestuje na gief-
dzie w akcje, ktore potrafig by¢ bardzo niestabilne i szybko
traci¢ na wartosci, to jedno, ale my stosujemy te sama logi-
ke kapitatowa do inwestycji infrastrukturalnych, chociaz tu
ryzyko jest zupetnie inne. Wsrod apeli politykow o udziat ka-
pitatu sektora prywatnego w finansowaniu globalnej transfor-
maciji energetycznej Baete stwierdzit, ze jest to problem zasad-
niczy i musi by¢ rozwigzany bardzo szybko. (Reuters)

IATA: jak si¢ zaszczepisz,

to polecisz

Branza lotnicza zwrocita sie do Swiatowej Organizacji Zdrowia
o stwierdzenie, ze osoby zaszczepione przeciwko koronawiru-
sowi moga bezpiecznie podrozowac bez koniecznosci odby-
wania kwarantanny. Wedtug IATA (Zrzeszenia Miedzynarodo-
wego Transportu Lotniczego) przyjecie takiej zasady jest istot-
ne dla wprowadzenia cyfrowego dokumentu podrézy, kiedy
liczba zakazen spadnie i ludzie bedg mogli znowu sie prze-
mieszcza¢ bez ograniczen. - Trzeba, zeby WHO wystgpita
i powtdrzyta to, co méwimy my, aby zostafo to powszechnie
przyjete - ze kiedy jest sie zaszczepionym, nie musi sie
przechodzi¢ przez te wszystkie procedury - powiedziat
na konferencji prasowej Nick Careen, wiceprezes IATA ds.
pasazerskich. Wypracowywanie powszechnych standardow
certyfikatow szczepienia, kluczowy aspekt proponowanej
przez IATA aplikacji na smartfona Travel Pass musi jego zda-
niem przyspieszy¢. Papierowe zaswiadczenie jest tatwe
do sfatszowania, o czym mozna sie byto juz przekonac. Apli-
kacja, w ktorej moze sie znalez¢ rowniez negatywny wynik te-
stu, ma dziata¢ od marca. Komitet kryzysowy WHO ds. Covid-
-19 nie rekomenduje panstwom zadania swiadectwa szcze-
pienia od przyjezdzajacych, poniewaz nieznany jest wptyw
szczepien na zmniejszenie transmisji wirusa. Zamiast tego
panstwa powinny wprowadzi¢ skoordynowane, sprawdzone
srodki zapewniajace bezpieczne podrozowanie. Od poczatku
pandemii branza lotnicza i turystyczna apelujg do rzadow i in-
stytucji Swiatowych o wspotprace w celu utatwienia przekra-
czania granic. Brak spojnosci i nagte zmiany przepisow znie-
checity do podrézowania wigkszos¢ ludzi, stawiajac wiele firm
wobec ponurej perspektywy. (Bloomberg)

M&A: najwicksze
transakcje transgraniczne

Warta 1,2 mld dol. transakcja inwestycji na rynku niepublicz-
nym pomiedzy Brookfield Business Partners a Genworth Ml
Canada byfa najwieksza transgraniczng transakcjg w branzy
ubezpieczeniowej w IV kw. 2020 r. Wartos¢ wszystkich trans-
akcji transgranicznych ogtoszonych w IV kw. wyniosta 5,27
mld dol. Wartosc ta jest o 42,2% nizsza od osiagnietej w po-
przednim kwartale i 0 47,2% wyzsza w porownaniu ze srednig
z ostatnich 4 kwartatow wynoszaca 3,58 mid dol. Liczba
transakgji transgranicznych wzrosta o 47,06% w stosunku
do s$redniej z ostatnich 4 kwartatow i wyniosta 25 w stosunku
do 17. Ameryka Pin. przodowata w aktywnosci, z transakcjami
transgranicznymi o wartosci 2 mid dol. Najwieksze 5 transak-
cji transgranicznych w branzy ubezpieczeniowej wyczerpa-
to 82,9% catkowitej wartosci takich transakciji w IV kw. 2020 r.
Ich faczna warto$¢ wyniosta 4,37 mid dol. (Global Data)

VTR VAT (A8 Zamow nasz codzienny, darmowy newsletter
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stawa z 11 maja 2017 r.
(Dz.U. z 2020 r.,
poz. 1415) okresla m.in.:

zasady uzyskiwania uprawnien
do wykonywania zawodu biegte-
go rewidenta i wykonywania tego
zawodu, organizacji samorzadu
zawodowego bieglych rewiden-
tow, organizacji i dzialalnosci
firm audytorskich oraz zasad od-
powiedzialnosci biegltych rewi-
dentow.

Czym zajmuije sie
hiegly rewident?

Zawod bieglego rewidenta
polega na przeprowadzaniu
czynnos$ci rewizji finansowej,
czyli audytu finansowego dane-
go podmiotu gospodarczego,
poprzez badanie sprawozdan fi-
nansowych majacych na celu
ustalenie, czy dana jednostka
przedstawia w sposob rzetelny
i niewadliwy - zgodny z obowig-
zujacym porzadkiem prawnym
- sytuacje finansowa i majatko-
wa oraz wypracowany wynik fi-
nansowy.

Przeprowadzany przez biegle-
go rewidenta audyt finansowy
moze dotyczyc¢:

® Badania ustawowego, czyli
badania rocznego skonsolidowa-
nego sprawozdania finansowego
grupy kapitatlowej lub badania
rocznego sprawozdania finanso-
wego, ktorego obowiazek prze-
prowadzenia wynika z art. 64
ustawy z 29 wrzesnia 1994 r.
o rachunkowosci (Dz.U. z 2020
r., poz. 568), innych ustaw lub
przepisow prawa Unii Europej-
skiej. Trzeba pamigtaé, ze bada-
niu sprawozdania rocznego nie
podlegaja wszystkie spotki kapi-
talowe.

® Badania dobrowolnego,
ktore jest przeprowadzane
na podstawie decyzji danej jed-
nostki, a nie na podstawie obo-
wiazku wynikajacego z przepi-
sOw prawa.

Oba badania przeprowadzane
sg zgodnie z krajowymi i mie-
dzynarodowymi standardami ta-
kiego badania wynikajacymi
Z przepisoOw prawa, zasad etycz-
nych oraz ustalen samorzadow
zawodowych. Podmiot, biegtego
rewidenta do przeprowadzenia
sprawozdania, z zasady powolu-
je organ nadzorczy lub zatozy-
cielski danej jednostki, nato-
miast umowe¢ z nim zawiera kie-
rujacy jednostka.

Zgodnie z art. 67 ust. 1 usta-
wy o rachunkowosci kierownik
kazdej badanej jednostki ma
obowiazek zapewni¢ bieglemu
rewidentowi, ktéry przeprowa-
dza audyt (rewizje), dostep

ABC ZAWODOWEJ ODPOWIEDZIALNOSCI CYWILNEJ (17)
OC firmy audytorskiej
- bieglego rewidenta

Okreslone przepisami prawa podmioty prowadzace dziatalnos¢ gospodarcza

podlegaja obowigzkowemu

badaniu

sprawozdan

finansowych po

zakonczeniu kazdego roku gospodarczego. Badania tych sprawozdan
przeprowadza biegty rewident, ktérego obowiazki oraz zasady dziatania sa
okreslone przez ustawe o biegtych rewidentach, firmach audytorskich oraz

nadzorze publicznym.

do wszystkich dokumentow nie-
zbednych do sporzadzenia spra-
wozdania z badania, w tym:
ksiag rachunkowych dowodow
ksiegowych oraz wszystkich in-
nych dokumentéw stanowiacych
podstawe do dokonywania zapi-
sow ksiegowych.

Ponadto biegly rewident ma
prawo do zadania innych wyczer-
pujacych informacji od kierownic-
twa i pracownikow badanej jed-
nostki, ktore sa niezbedne do wy-

Biegly rewident moze wyko-
nywac swoj zawod jako:

@® osoba fizyczna prowadzaca
dziatalno$¢ we wlasnym imieniu
i na wlasny rachunek;

® wspolnik podmiotu upraw-
nionego, czyli firmy audytor-
skiej;

@® osoba zatrudniona - w sto-
sunku pracy - w firmie audytor-
skiej;

@® osoba zatrudniona w firmie
audytorskiej na podstawie umo-
wy cywilnoprawne;.

trudnionych.
W mniejszosci.

Inne formy sa

Obowiazkowe ubezpieczenie 0C
firmy audytorskiej
- hiegtego rewidenta

Dziatalnos¢ firm audytor-
skich i bieglych rewidentow jest
bardzo skomplikowana i szcze-
gétowo uregulowana we Wwspo-
mnianej juz ustawie. W toku wy-
konywania czynnosci rewizji fi-
nansowej i ustlug pokrewnych

W toku wykonywania czynnosci rewizji
finansowej i ustug pokrewnych moze dojs¢
do powstania btedéw, przeoczen,
rozbieznosci w interpretaciji faktow i przepiséw
oraz wielu innych przypadkéw mogacych
rodzi¢ roszczenia odszkodowawcze.
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jasnienia badanych zagadnien. Ba-
dajacy rewident ma prawo uzyski-
wania informacji od bankow, kon-
trahentéw, doradcow prawnych,
finansowych itd.

Petnoprawny biegly rewident
musi by¢ wpisany do rejestru bie-
gltych rewidentow, ktéry prowa-
dzi Krajowa Rada Bieglych Re-
widentéw. Musi on takze speini¢
wszystkie warunki okreslone
prawem: korzysta¢ z pelni praw
publicznych, mie¢ peilna zdol-
nos¢ do czynnosci prawnych,
nieposzlakowang opini¢ i nie by¢
skazanym za popelnienie prze-
stepstwa skarbowego.

Musi mie¢ ukonczone studia
wyzsze, odby¢ roczna praktyke
w  zakresie rachunkowosci
w Unii Europejskiej i co naj-
mniej dwuletnig aplikacje w fir-
mie audytorskiej zarejestrowanej
w UE pod kierownictwem biegle-
go rewidenta. Do tego musi zda¢
pozytywnie egzamin kandydac-
ki, a nastgpnie egzamin dyplo-
mowy i zlozy¢ Slubowanie
przed prezesem KRBR.

Wszystkie wyzej wymienione
formy wykonywania zawodu
mozna ze soba taczyc.

Firma audytorska

Najbardziej znang forma za-
trudnienia jest firma audytorska,
jako jednostka, w ktorej badania
sprawozdan finansowych prze-
prowadzaja biegli rewidenci. Fir-
ma taka musi by¢ sama wpisana
na liste, podobnie jak wszyscy
biegli rewidenci.

Podstawowym przedmiotem
kazdej firmy  audytorskiej
(art. 47 ustawy) jest wykonywa-
nie czynnosci rewizji finansowe;.
Firma audytorska (taka jest row-
niez jednoosobowa dziatalno$é
bieglego rewidenta) moze wyko-
nywac ustugi pokrewne okreslo-
ne w ustawie.

Praktycznie kazda dziatalno$¢
bieglego rewidenta jest prowa-
dzona w formie firmy audytor-
skiej: jako dopuszczonej prawem
spoiki, firmy osoby fizycznej lub
bieglych rewidentow w nich za-

moze dojs¢ do powstania ble-
dow, przeoczen, rozbieznosci
w interpretacji faktéw i przepi-
séw oraz wielu innych przypad-
kow mogacych rodzi¢ roszczenia
odszkodowawcze.

Dlatego kazda firma audytor-
ska jest obowigzana (art. 53
ust. 6 ustawy o biegtych rewiden-
tach) zawrze¢ umowe¢ ubezpie-
czenia odpowiedzialno$ci cywil-
nej z tytulu wykonywania czyn-
nosci rewizji finansowe;j.

Szczegotowe warunki ubez-
pieczenia zostaly okreslone roz-
porzadzeniem ministra rozwoju
i finansow z 7 listopada 2017 r.
w sprawie obowigzkowego ubez-
pieczenia odpowiedzialnosci cy-
wilnej firmy audytorskiej (Dz.U.
z 2017 r., poz. 2074).

Obowiazek ubezpieczenia od-
powiedzialnosci cywilnej firmy
audytorskiej powstaje nie po-
zniej niz w dniu poprzedzajacym
dzien wykonywania czynnosci
rewizji finansowej 1 ustaje
z dniem skre$lenia z listy firm
audytorskich.

Ubezpieczeniem tym objeta
jest odpowiedzialnos¢ cywilna
firmy audytorskiej (biegtego re-
widenta) za szkody bedace na-
stepstwem dzialania lub zanie-
chania ubezpieczonego lub oso-
by, za ktéra ponosi odpowie-
dzialnos¢ w zwiazku z prowa-
dzona dzialalnoscia zawodowa
w okresie ubezpieczenia.

Zakres odpowiedzialnosci nie
moze by¢ umownie ograniczony
przez ubezpieczyciela, a samo
ubezpieczenie nie obejmuje kil-
ku przypadkéw szkod, podobnie
jak w innych obowiazkowych
ubezpieczeniach zawodowej od-
powiedzialnosci cywilne;j.

Minimalna suma gwarancyjna
w odniesieniu do jednego
i wszystkich zdarzen w okresie
ubezpieczenia w jednym roku, je-
$§li przedmiotem dziatalnosci sq
czynnosSci rewizji finansowej, wy-
nosi rownowartos¢ 400 tys. euro.
Jesli firma audytorska prowadzi
takze dziatalno$¢ w zakresie
ustug pokrewnych, to do kazdej
z nich ustalona jest oddzielna mi-
nimalna suma gwarancyjna za-
lezna od przedmiotu tej dziatal-
nosci. Kwoty te do ubezpieczenia
sumuje si¢, a rozporzadzenie
okresla ich minimalna wysokosc.

Ubezpieczenie OC firmy audy-
torskiej mozna wykona¢ w kilku
zakladach ubezpieczeniowych,
z ktorymi Alwis & Secura posia-
da zawarte umowy agencyjne.

Najwazniejsze jest dobre roz-
poznanie potrzeb i zakresu
$wiadczonych przez nie ustug
oraz potrzebnych innych ubez-
pieczen, cz¢sto nieuswiadamia-
nych sobie przez firmy audytor-
skie i bieglych rewidentow.

Obowigzkiem przygotowuja-
cego oferte ubezpieczenia jest
kompleksowe rozpoznanie po-
trzeb i zaproponowanie peinej
ochrony, nawet jesli klient jej
w catosci nie przyjmie. Specjali-
$ci Alwisa pomoga w dalszym
poprowadzeniu procedury za-
warcia ubezpieczenia.

Biegly rewident to zawod za-
ufania publicznego, prawnie
chroniony. Polska Izba Bieglych
Rewidentow - do ktorej przyna-
leznos¢ jest obowigzkowa - wska-
zuje, ze fundamentami tego zawo-
du sa przede wszystkim obiekty-
wizm, uczciwos$¢ i przestrzeganie
zasad etyki. W ocenie Izby to naj-
bardziej prestizowy tytul, jaki mo-
ze uzyska¢ specjalista z sektora
ksiegowo-finansowego w Polsce.
W swojej codziennej pracy biegly
rewident nie tylko sporzadza
sprawozdania finansowe, z czym
jest najczesciej kojarzony, ale
réwniez zajmuje si¢ szeroko rozu-
miana ksiegowos$cia, audytami
prawno-podatkowymi, a takze do-
radztwem prawno-podatkowym.

Idac za regulacja ustawowa,
zawdd ten polega na: wykonywa-
niu czynnosci rewizji finanso-
wej, Swiadczeniu uslug atestacyj-
nych innych niz czynnos$ci rewi-
zji finansowej, niezastrzezonych
do wykonywania przez bieglych
rewidentow oraz $wiadczeniu
ustug pokrewnych.

dr Stanistaw Kuta
doradca zarzgdu
Alwis & Secura

% ALWIS

p UBEZPIECZENIA
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le teraz, po roku epidemii,
o ile w ogole jest jakas,
Wolnos¢ jest w niebezpie-

czenstwie. Po prawdzie, to juz
od dawna, o tym tweetowal pre-
zydent Trump, mowit Steve Ban-
non oskarzony o zdefraudowa-
nie kawalkow, tak potrzebnego
dla ochrony Wolnosci, muru
z Meksykiem. Tak, ten sam Ban-
non, ktéry zapowiedzial implo-
zje w Brukseli. Prawda, ze i on
na odchodnym zostal utaskawio-
ny, z korzyscia dla Wolnosci.
Lecz i szkoda, ze cztowiek bawot
i inni wyzwoliciele Kongresu te-
go samego nie doczekali. Coz,
Wolno$¢ przegrata wybory.

Najwiekszym dowodem na ogra-
niczenie wolnosci jest noszenie ma-
seczek. Ztosliwie odrobing (ale
celnie) nazywane sa one a to
,obrozami”, a to ,kagancami”
na mordy naiwnych covidian

RYZYKONOMIA

Do covidian®

Nie ma wiekszego ryzyka niz ograniczenie Wolnosci. Wolnos$¢ jest wpisana
w ustawe zasadniczg i jest przyrodzonym prawem kazdego obywatela.
Mozna jg ograniczy¢ tylko w drodze ustawy, czarno na biatym.

(spotyka sie tez okreslenie ,,geby”
oraz ,niewolnicy” itp.).

Jest rzecza oczywistg i zostato
to wielokrotnie udowodnione
na YouTube, ze maseczki
przed niczym nie chronia, bo gdy-
by chronily, to kto by je dostal?
Bogacze i wrogowie Wolnosci. To
oczywiste, ze za sprawg, stoi Rzad
Swiatowy, bo powiedzmy sobie
jednak, ze z Billem Gejtsem to
troche inna sprawa i inne ciemne
interesy - on w koncu wzbogaci
si¢ na klimacie.

No wiec Deep State, jak cel-
nie to nazywaja wolnosciowcy
amerykanscy (choc¢by czlowiek
bawot i inni szturmowcy bagna
na Kapitolu) ma wielki zwiazek
Z tajnymi zmowami wskazanymi
przez QAnona. Nie slyszeliscie
o0 QAnonie?! To trzymajcie sig,
zaraz wyjasnimy.

Nie siggamy juz nawet
do stawnej Pizzagate, bo sprawie
zwabiania przez Clintonow dzie-
ci do pizzerii w Waszyngtonie,
gdzie byly porywane, a potem

gwalcone i zjadane przez prze-
ciwnikow Wolnosci, zostal ukre-
cony leb. Tak... przez Glebokie
Panstwo! Juz widzicie!

To rzecz na Swiecie typowa, ze
Wrogow Wolnosci trudno schwy-
tac: sa dobrze zamaskowani
i chronieni przez sprzedajne me-
dia. Ale przed madroscia QAno-
na i tak si¢ nie ukryja. QAnon
wielokrotnie pisat w sieci, ze pre-
zydent Trump od dawna prowa-
dzi tajna wojne z tajna organiza-
cja swiatowa, ktora chce przejac
wladze¢ nad Wolnym s$wiatem.
O tajnej, a jakze, roli Merkel,
wnuczki Hitlera, czy Tomie
Hanksie, pedofilu w shuzbie wro-
goéw Wolnosci, tez juz tym, kto-
rzy szukaja Prawdziwych wiado-
mosci, wiadomo.

I nawet jezeli po sfalszowa-
nych wyborach plan ,Sztorm”
(obrona Wolnosci!) nie zostanie
zrealizowany, to Q jest w sieci
i bedzie dalej ujawniat dla dobra
Wolnosci. Da, rebjata!

Wracajac do zakutych w ma-
seczki, naiwnych covidian, to zo-
baczcie klamstwa, Kktore leja
do glow naiwnemu spoleczenstwu
profesorowie medycyny. Jest wy-
jatkowa perfidia, jak naukowcy
dali si¢ kupi¢ koncernom farma-
ceutycznym.

Dodamy, ze wcze$niej nie dali
si¢ kupic¢ koncernom energetycz-
nym, siejac fantazje o zmianie
klimatu, a kazdy przeciez widzi,
ze $nieg pada, nas nie oszukacie.
To tylko dopelnia obrazu sprze-
dajnos$ci i niesprzedajnosci na-
ukowcow, to kolejni wrogowie
Wolnosci.

Ale nadchodzi jutrzenka swo-
body, bo ludzie maja COVIDA
dos¢! Naprawde, ile da sie sie-
dzie¢ w zamknigciu. A o biznes,
szczegolnie ten maly, nikt si¢ nie
troszczy. Padaja hotele i restau-
racje, przedsiebiorcy od miesie-
cy nie zarobili ani grosza, to
prawdziwe ludzkie tragedie.

Wiec to oczywiste, Ze otwiera-
my dyskoteki. I wtasciciel zarobi,

i ludzie beda mogli si¢ wyrwaé
z covidowej niewoli. Wirus wca-
le nie jest tak grozny, a nawet
gdy kto$ umiera, to zwykle z po-
wodu choréb towarzyszacych.
To prawda, ze wiele osob w 0go-
le umarlo, ile z tego jednak w wy-
niku zamkniecia szpitali? Ile
0s6b by zyto, gdyby przychodnie
pracowaly i przyjmowaly nor-
malnie kazdego, bez straszenia
ludzi maseczkami? Mysl!

Mamy teraz szczepionke wy-
ciagnieta z kufra przez pazerne
amerykanskie korporacje, jak ta
od tureckich emigrantow z Pfize-
ra czy od Moderny z libanskim
zalozycielem. I w sumie niech ja
bierze, kto chce, my sie jeszcze
zastanowimy, w koncu jest Wol-
nos$¢. Niepokoi jednak, ze coraz
glos$niej o tym, ze linie lotnicze
beda wymagaly zaswiadczenia
o szczepieniu. Niewola...

W koncu jak przyjdzie co
do czego, damy si¢ zaszczepic.
Musimy przetrwa¢ te Dbitwe
o Wolnos$¢, by dalej odkrywaé
Prawde. Nowy, cyfrowy swiat
daje nam nieskonczone mozli-
wosci. Wielka przyszto$¢ przed
obroncami Wolnosci.

*Wszystkie informacje przyto-
czone przez autora w tekscie po-
chodzq z sieci, cho¢ autor nieko-
niecznie sie z nimi zgadza.

dr Jerzy Podlewski

ERGO HESTIA

Ubezpieczyciel z certyfikatem EMAS

ERGO Hestia otrzymata certyfikat EMAS (EcoManagement and Audit Scheme) przyznawany
przez Generalnego Dyrektora Ochrony Srodowiska. Potwierdza on, ze ubezpieczyciel

APEL SPBUIR
Potrzebna
krew

Pol-

spetnia najwyzsze standardy w zakresie ochrony srodowiska i prowadzi dziatalnos¢ zgodnie
z ideg zrownowazonego rozwoju.

zakladem ubezpieczen w Polsce wpi-
sanym do rejestru organizacji obje-
tych EMAS.

Certyfikat zostal przyznany w wyniku
przeprowadzenia audytu nadzoru syste-
mu zarzadzania srodowiskowo-energe-
tycznego. Ubezpieczyciel otrzymat certy-
fikaty $wiadczace o zgodnosci systemu
zarzadzania z norma ISO 14001:2015.

- Certyfikat z jednej strony jest potwier-
dzeniem, zZe nasza troska o Srodowisko nie
Jest incydentalna, zwiqzana z pojedynczymi
wydarzeniami, ale ma charakter ciqgly

Firma ERGO Hestia jest pierwszym

i stanowi wynik realizacji dtugoterminowej
strategii. Z drugiej strony bedzie pomagac
naszej organizacji w dalszym rozwoju i re-
alizacji celow zwiqzanych z ochronq Srodo-
wiska - mowi Mario Zamarripa, dyrektor
ds. zrownowazonego rozwoju Grupy
ERGO Hestia.

- Przyznanie certyfikatu EMAS ma row-
niez wymiar biznesowy, w wielu projektach
coraz czesciej pojawiajq sie bowiem zagad-
nienia zwiqzane z ochrong Srodowiska.
W ramach certyfikatu EMAS inicjatywy
ERGO Hestii w zakresie ochrony srodowi-
ska oraz sposob zarzqdzania zostaty dodat-

kowo zbadane i ocenione przez niezalez-
nych audytorow, co buduje wiarygodnosé
naszej firmy.

System ekozarzadzania i audytu EMAS
to unijny system certyfikacji srodowisko-
wej. Skierowany jest do organizacji zain-
teresowanych wdrazaniem komplekso-
wych rozwiazan w obszarze ochrony $ro-
dowiska - zarowno przedstawicieli firm,
jak i instytucji niekomercyjnych.

Narzedzie wspiera tworzenie w organi-
zacjach kultury zrownowazonego rozwo-
ju oraz efektywnego zarzadzania dostep-
nymi zasobami i energia. |

WEBINARIA ATRADIUSA

Przyszlos¢ handlu miedzynarodowego

Atradius rozpoczat cykl webinariow dla przedsiebiorstw na temat przysztosci handlu
miedzynarodowego. O niepewnosci i wyzwaniach, kitore przed biznesem na catym sSwiecie
stawia kryzys gospodarczy wywotany pandemia, rozmawiajg eksperci, praktycy biznesu oraz

przedstawiciele swiata nauki.

bezpieczyciel zaplanowal serie
| |czterech wirtualnych, interaktyw-

nych webinariow ,,Od Kkryzysu
do nowych mozliwosci, jaka jest przy-
szlos¢ handlu?”. Intelektualisci, praktycy
i eksperci biznesowi oraz specjalisci ds.
ryzyka Atradiusa podejma si¢ préby od-
powiedzi na wyzwania, z ktérymi mierza
si¢ firmy na catym swiecie w kontekscie

przysztosci handlu miedzynarodowego
W nowej rzeczywistosci.

Kazde wydarzenie jest w peini inter-
aktywne, uczestnicy moga zadawac pyta-
nia panelistom. Pierwszy webinar odby?
sie 4 lutego.

- Przedsiebiorstwa na catym swiecie be-
dq musialy zmierzy¢ sie z wieloma wyzwa-
niami, ktore spowodowat kryzys zwiqzany

z Covid-19. Sq wsrod nich kwestie dotyczq-
ce globalnych ftancuchow dostaw, renego-
cjacji taryf, przywracania rownowagi
w Swiatowych stosunkach handlowych oraz
rosnqcych trendow cyfryzacji i deglobaliza-
¢ji. Chcemy pomac firmom zrozumiec gtow-
ne wyzwania i odnaleZc sie w nowej rzeczy-
wistosci - powiedzial Pawel Szczepankow-
ski, dyrektor zarzadzajacy Atradiusa. W

Stowarzyszenie
skich Brokerow Ubez-
pieczeniowych i Rease-
kuracyjnych zaapelowa-
to o pomoc dia Michata
Gabryelaka, brokera
ubezpieczeniowego Me-
rydian, ktéry zachorowat
na Covid-19.

e wzgledu na bardzo ciezki

z przebieg choroby jedyna

szansa dla Michala Gabry-

elaka jest przeszczep pluc. Obecnie

lezy on w szpitalu MSWiA w War-

szawie pod ECMO (pluco-serce)

i zostal zakwalifikowany do prze-

szczepu. Potrzebna jest bardzo
szybko krew - kazda grupa.

Mieszkancy Warszawy i oko-
lic krew moga oddawa¢ w Cen-
trum Krwiodawstwa i Krwiolecz-
nictwa MSWiA przy ulicy Woto-
skiej 137, od wtorku do piagtku
w godz. 7.30-13.00, podajac da-
ne: Michal Gabryelak, Szpital
MSWiA, Warszawa.

Link do strony Centrum
Krwiodawstwa i Krwiolecznictwa
MSWiA ze szczegétowym polo-
zeniem punktu na terenie Szpita-
la MSWiA: https://ckikmswia.pl/

Krew mozna tez odda¢ w kaz-
dej innej stacji. Nalezy tylko za-
wsze podaé powyzsze dane.
Kazda grupa krwi jest wazna. Il
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bezpieczyciele, ktorzy
' | do niedawna oferowali
zdalny zakup tylko niekto-
rych, prostych w swojej konstruk-
cji ubezpieczen, stworzyli w szyb-
kim tempie narzedzia i procedury
umozliwiajace sprzedaz zdalna
produktow zyciowych, tak indywi-
dualnych, jak i grupowych. Moz-
na liczy¢ na ich dalsze uprosz-
czenie, ku zadowoleniu sprze-
dawcow i nabywcow tychze.

26 stycznia br. KPMG w Pol-
sce, firma dzialajaca w ramach
globalnej organizacji niezalez-
nych firm $wiadczacych ustugi
profesjonalne z zakresu audytu,
doradztwa podatkowego i doradz-
twa gospodarczego, opublikowata
raport pt. ,Doswiadczenia klien-
tOW W nowej rzeczywistosci”.

Z raportu wynika, ze nasi kon-
sumenci lepiej niz w poprzedniej
edycji badania ocenili swoje do-
$wiadczenia w kontaktach z fir-
mami z sektora finansowego.
Banki znalazly si¢ na 6. miejscu
wsrod badanych dziesigciu sekto-
réw, za$ firmy z sektora ubezpie-
czeniowego na 7. miejscu (awan-
sujac o 1 pozycje rok do roku).

WNIOSKI Z RAPORTU KPMG

Sektor finansowy
pod wplywem rzeczywistosci

Nikt chyba nie ma watpliwosci, ze pandemia wywarta ogromny wptyw na wiele
dziedzin zycia, doprowadzajgc do istotnych zmian w ich funkcjonowaniu.
Koronawirus zmienit naszg rzeczywistos¢. Nie ominat szeroko pojetej branzy
finansowej, w tym ubezpieczycieli i ich klientow.

W przypadku bankow kluczo-
we znaczenie dla budowania po-
zytywnych doswiadczen klien-
tow miato dzialanie w interesie
klienta oraz rozumienie jego in-
dywidualnych potrzeb - jak np.
probleméw z regulowaniem
sptat. Klienci docenili réwniez
jasna i zrozumialg polityke ceno-
wa oraz efektywne procesy ob-
stugowe w kanalach zdalnych,
ktéorych wykorzystanie wsrod
klientow utrzymuje sie na rekor-
dowo wysokim poziomie.

Z kolei firmy ubezpieczenio-
we oparly budowe pozytywnych
doswiadczen klientéw w szcze-
golnosci na dostosowaniu zakre-
su oferty produktowej do nowych
potrzeb klientow czy umozliwie-
niu rozwigzania wickszej liczby
spraw w kanatach zdalnych.

Jak podkresla Marcin Popa-
diuk z KPMG: - Zaufanie
do bankow rosnie, a ich dziatania
sq pozytywnie postrzegane przez
klientow. Z kolei firmy ubezpiecze-
niowe mogaq wykorzysta¢ pande-
mie Covid-19 do wypracowania
Value Proposition lepiej dostoso-
wanego do potrzeb klientow. (...)
Zarowno banki, jak i ubezpieczy-
ciele redefiniujq rowniez zakres

swojej oferty, eliminujqc te produk-
ty i ustugi, ktore majq najmniejszq
wartos¢ dla klienta i jednoczesnie
ekonomiczng dla instytucji.
Autorzy raportu prognozuja,
ze epidemia zwigkszy i tak szyb-
kie tempo cyfrowych zmian,
a pojawienie si¢ nowego typu

Nowy typ konsumenta zdecy-
dowana wiekszo$¢ spraw zala-
twia zdalnie, dlatego w nadcho-
dzacych latach kanaly cyfrowe
stang si¢ domyslnym kanatem
transakcyjnym dla wigkszosci
klientéw i jedynym kanalem ob-
stugi dla wielu z nich.

Firmy ubezpieczeniowe oparty budowe
pozytywnych doswiadczen klientow

w szczegolnosci na dostosowaniu
zakresu oferty produktowej

do nowych potrzeb klientow

czy umozliwieniu rozwigzania wiekszej
liczby spraw w kanatach zdalnych.

konsumenta sktania instytucje fi-
nansowe do tworzenia oferty pro-
duktow i ustug odpowiadajacych
na nowe potrzeby. Obserwowane
przeniesienie centrum ZzZycia
do miejsc zamieszkania oraz
do $wiata wirtualnego powoduje,
ze cyfryzacja bedaca sposobem
na budowanie przewagi konku-
rencyjnej w nowej rzeczywistosci
jest koniecznos$cia, aby moc si¢
do niej przystosowac.

Kluczowe bedzie skuteczne
zarzadzanie cyfrowa migracja
klientow, dopasowana do ich
oczekiwan, oraz zapewnienie od-
powiedniego poziomu wsparcia
W poruszaniu si¢ po zdalnych ka-
natach. Dzieki takim dzialaniom
firmy beda mogly zwiekszaé po-
ziom satysfakcji klientow.

Jakie obszary dla polskich
konsumentow mialy znaczenie

w ocenie kontaktow z firmami
z branzy ubezpieczeniowej?

® Czas i wysitek - czyli
oszczednosci na  formalno-
$ciach, np. poprzez mozliwosc
akceptacji dokumentéw w for-
mie elektronicznej.

® Oczekiwania - respondenci
docenili wysitki marek majace
na celu aktywna komunikacje
i biezace zarzadzanie oczekiwa-
niami w warunkach duzej zmien-
nosci w otoczeniu rynkowym,
w szczegblnosci w odniesieniu
do zakresu produktow i korzysSci
z juz posiadanych, mozliwych
do wykorzystania w czasie pan-
demii.

® Personalizacja - wykorzy-
stanie wideokonferencji na eta-
pie badania potrzeb i dopasowa-
nia produktow.

® Wiarygodno$¢ - dzialanie
w interesie klienta w zakresie do-
pasowania produktéw do no-
wych potrzeb, np. ochrona po-
wiazana z rzeczywistym Kkorzy-
staniem, czesciowe wyplaty z po-
lis dlugoterminowych.

® Rozwiazywanie problemow
- latwy i szybki dostep w kana-
fach zdalnych, mozliwo$¢ roz-
wigzania problemu lub zglosze-
nia szkody od poczatku do kon-
ca w kanatach cyfrowych.

® Empatia - rozumiana jako
dopasowanie oferty produktowej
do nowej sytuacji zyciowej klien-
tow.

Za TOP marki sektora ubezpie-
czeniowego w badaniu zostaly
uznane: LINK4, Enel-Med, ERGO
Hestia, AXA oraz Lux Med.

Na podstawie: KPMG, Raport
LDoswiadczenia klientow w nowej
rzeczywistosci”.

Stawomir Dablewski
dablewski@gmail.com

INSURTECH DIGITAL CONGRESS

Nowe narzedzia cyfrowe

w postpandemicznych

KOMUNIKAT

VIII

Kongres PIU
w pazdzierniku

ubezpieczeniach

Od 18 do 19 marca 2021 r. juz po raz 6smy Warszawa bedzie gospodarzem InsurTech Digital
Congress. Gtéwnym patronem medialnym wydarzenia, ktore odbedzie sie w formule hybrydowej
- w hotelu Sheraton Grand Warsaw oraz online - bedzie ,Gazeta Ubezpieczeniowa”.

nia jego prelegenci oraz uczestnicy

beda dyskutowa¢ na tematy doty-
czace aktualnego wykorzystania nowo-
czesnych technologii w systemie finanso-
wym i wyzwan z tym zwiazanych.

Podczas tegorocznej odstony spotka-

Goscie konferencyjni omowig m.in.
kwestie konsumenta w epoce postcovi-
dowej. Wskaza, jak zmienily si¢ $ciezki
zawierania ubezpieczen przez ostatni
rok oraz postawy i oczekiwania konsu-
mentow. Opiszg tez przyklady automaty-
zacji procesow i transformacji zaktadow
ubezpieczen w organizacje prokliencke.

Wsréd  dyskutowanych zagadnien
znajda si¢ rowniez takie kwestie, jak
zmiany w zachowaniach ubezpieczenio-
wych, wplyw przyspieszenia cyfrowego
i zmian w procesach na branze¢ ubezpie-
czeniowg czy praktyczne przyktady

funkcjonowania sektora w realiach cy-
frowych. Podczas spotkania omdéwione
zostana takze takie tematy, jak ubezpie-
czyciel w roli dostawcy rozwiazan agen-
cyjnych czy agent ubezpieczeniowy
w czasach cyfrowych.

Grono uczestnikow tegorocznego
kongresu sktada sie z wybitnych eksper-
tow - praktykow swiata ubezpieczen i fi-
nansow. Swoje prelekcje wyglosza m.in.
Pawel Borys, prezes zarzadu Polskiego
Funduszu Rozwoju; Witold Jaworski,
wspotprzewodniczacy Rady Programo-
wej InsurTech Digital Congress, cztonek
zarzadu Ergo Technology & Services
Management AG; Oskar Jedynasty, dy-
rektor Dzialu Automatyzacji w Departa-
mencie IT ERGO Hestii; Radostaw
Kaminski, wiceprezes zarzadu Allianz
Polska; Jan Kastory, Founding Partner
astorya.vc; Slawomir Lopalewski, prezes

zarzadu PKO Ubezpieczenia; Magdalena
Macko-Gizinska, czionek zarzadu ds.
klienta Nationale-Nederlanden; Adam
Malinowski, wiceprezes zarzadu Signal
Iduna; Magdalena Marciniak, Head Of
Business Development Europa Ubezpie-
czenia; Michal Miklewski, dyrektor Biu-
ra Sprzedazy Ubezpieczen Detalicznych
Wiener TU; Rafal Mosionek, wiceprezes
zarzadu Compensa TU i cztonek zarzadu
Compensa TUnZ; Peter Stockhammer,
CEO Generali Vitality Germany; Cezary
Swierszcz, wspolprzewodniczacy Rady
Programowe;j i zatozyciel Bacca; Maciej
Stanislaw Szczurek, dyrektor Biura Roz-
woju Biznesu AXA Polska; Katarzyna
Wojdyla, cztonek zarzadu LINK4.

Rejestracja i kontakt

Z organizatorem:
https://fintechdigitalcon-
gress.pl/kontakt/

mowala, ze jej VIII Kongres od-

bedzie si¢ w dniach 20-21 paz-
dziernika 2021 r. w hotelu Sheraton
w Sopocie. Rejestracja zostanie uru-
chomiona 1 wrzesnia.

Polska Izba Ubezpieczen poinfor-

PIU zastrzegla, ze jesli sytuacja
epidemiczna i troska o zdrowie
uczestnikéw VIII Kongresu spowodu-
je konieczno$¢ zmiany terminu Kon-
gresu, bedzie o tym informowata
na biezaco.

Pierwotnie Kongres mial odby¢ si¢
w maju ubieglego roku. Pandemia
zmusita jednak Izbe¢ do zmiany termi-
nu. W marcu 2020 r. zarzad PIU pod-
jat decyzje o przeniesieniu tradycyjne-
go spotkania branzy ubezpieczenio-
wej na 23-24 wrze$nia. Jednak juz
21 kwietnia Izba poinformowala, ze
ze wzgledu na niepewnosc¢ co do sytu-
acji epidemicznej w drugiej potowie
roku i wynikajaca z niej troske o zdro-
wie uczestnikow wydarzen przez nia
organizowanych podjeta decyzje
o przetozeniu VIII Kongresu PIU
na 5-6 maja 2021 r. Teraz za$ doko-
nano kolejnej zmiany terminu. [ |
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lowo jakos¢ opiera sie
S na wartosciach, ktore agent

stosuje w swojej pracy. Jesli
holduje odpowiedzialno$ci, be-
dzie realizowal wszystko, co
ustalit czy obiecal. Jesli wygoda
jest dla niego najwazniejsza, be-
dzie unikat trudnych i monoton-
nych zadan, psujac swojg droge
do sukcesu. Od wartosci osobi-
stych agenta zalezy tak wiele
(a tak wielu je zaniedbuje), ze
nie mozna przej$¢ nad tym fak-
tem do porzadku dziennego.

Bedac w roli menedzera, mo-
zesz pomoc agentowi w zbudo-
waniu systemu motywacji we-
wnetrznej opartego na idei zarza-
dzania sobg poprzez wartosci.
Chodzi o to, aby agent mial swia-
domos¢, jakie wartosci miatyby
by¢ jego wizytowka w kontak-
tach z klientami.

Aby nie pogubi¢ si¢ w gaszczu
wyznaczonych wartos$ci, najle-
piej skupi¢ si¢ na okresleniu
trzech podstawowych, a potem
do kazdej z nich dopisa¢ kilka
definicji okreslajacych, jak agent
chce realizowac¢ je w praktyce.
Praca menedzera w tym zakresie
polega na:

® uswiadomieniu agentowi
wagi wartosci w jego biznesie,

® pomocy w ustaleniu warto-
$ci, ktore powinien stosowacé
w swoim dziataniu,

@ wspomaganiu w pilnowaniu
zgodnosci jego dziatan i zacho-
wan z wartosciami, ktore sam
ustalit.

ZARZADZANIE | SPRZEDAZ W BRANZY UBEZPIECZENIOWEJ

Jak motywowac wspolpracownika
poprzez wartosci

Jesli pytamy klientow, dlaczego korzystajg z ustug danej firmy czy doradcy,
czesto podaja powody niezwigzane z cena, tylko z ogdlnie rozumiang
jakosciag. W zyciu agenta jest tak samo, jego jako$¢ wptywa na jego sukces.

Okreslenie wartosci bez konkretnych definicji nie ma sensu.
To wiasnie definicje zamieniaja gornolotne stowa w praktyczne zastosowanie.

Spojrzmy, jak wyglada sche-
mat postepowania przy okresle-
niu trzech najwazniejszych war-
tosci.

1. Omow idee zarzadzania so-
ba poprzez wartosci (ZPW). Po-
kaz  swoja DEKLARACIJE
WARTOSCI

Na wstepie nalezy okresli¢
idee spotkania i wyjasnic, do cze-
g0 zmierzamy, na czym polega
ZPW i w czym pomoze agento-
wi. Nie da si¢ wprowadzi¢ ZPW
bez entuzjazmu wspotpracowni-
ka, stad trzeba w rozmowie do-
prowadzi¢ do sytuacji, w ktorej
agent:

® bedzie postrzegal wartosci
jako element zarzadzania soba,
z ktorego jest dumny i ktory od-
réznia go na rynku od konkuren-
tow;

® zaakceptuje, ze wartosci be-
da podstawa w podejmowaniu
decyzji, ustalaniu zasad wspol-
pracy i rozwiazywaniu proble-
mow;

® zrozumie, ze dzigki ZPW
osiagnie: poprawe jakosci i war-
tosci pracy, poprawe relacji w ze-
spole i ze srodowiskiem ze-
wnetrznym (klient, firma itp.),
trwaly rozwoj osobisty, zachowa-
nie rownowagi zawodowej i Zy-
ciowe;j.

2. Pomoz agentowi w ustale-
niu jego wartosci

Najlepiej gdybys przygotowat
szeroka liste przyktadowych war-
tosci. W pierwszym kroku po-
pros, aby agent zaznaczyt wszyst-
kie wartosci, ktore sa dla niego
wazne w pracy.

W drugim kroku popros, aby
7 zaznaczonych wybrat trzy naj-
wazniejsze i zapisal je na dole
kartki z numerami 1, 2, 3. Za-
znacz, ze kolejnos¢ ma znacze-
nie, czyli agent zaczyna od naj-
wazniejszej, potem druga i trze-
cia w kolejnosci.

3. Pomoz agentowi w stworze-
niu praktycznych definicji warto-

Sci (kazda warto$¢ powinna miec¢
trzy definicje)

Okreslenie wartos$ci bez kon-
kretnych definicji nie ma sen-
su. To wlasnie definicje zamie-
niaja gornolotne stowa w prak-
tyczne zastosowanie. Na przy-
ktad, jesli ktos do wartosci
ODPOWIEDZIALNOSC dota-
czy definicj¢: Realizuje wszyst-
kie moje obietnice i wspolne usta-
lenia z zachowaniem jakosci
i terminu ich wykonania, to do-
piero ona jest drogowskazem
postepowania w codziennej ak-
tywnosci. To ona wskaze, gdzie
nastapito zaniedbanie.

Dzigki definicji agent wie, kie-
dy dziata wilasciwie i moze by¢
z tego dumny, a gdzie powstato
zaniedbanie i czuje dyskomfort
motywujacy do zmiany zachowa-
nia. Ze wzgledow praktycznych
kazda wartos¢ powinna mieé
trzy definicje.

Trzy cechy wlasciwie stworzo-
nej definicji wartosci to: jest oso-
bista (robie, ustalam, pilnuje itp.),

jest praktyczna i osadzona w rze-
czywistosci, jest pozytywna i nie
zawiera zaprzeczen i stowa
Lhie”, np. zamiast unikam prze-
ktadnia czynnosci, powinni$my
zanotowac wszystkie czynnosci
wykonuje zgodnie z planem.

4. Omowcie kilka przyklado-
wych aktywnosci biznesowych,
zastanawiajac si¢ wspolnie, ktore
wartosci biora szczegolny udzial
w ich realizacji

Wybierz kilka czynnosci agenta
i zastanowcie sie wspolnie, ktore
z ustalonych wartosci i definicji
biora udziat w ich realizacji.
Na przyktad ustalone wartosci to:
odwaga, rzetelnosc, dochodowos¢é.

Dzialanie takie jak telefono-
wanie do klientow polaczone jest
z odwaga i dochodowoscia, przy-
gotowanie oferty dla klienta 1a-
czy si¢ z rzetelnoscia i dochodo-
woscia, pytanie klientow o pole-
cenia zawiera w sobie odwage
i dochodowosc.

5. Pomoz agentowi w stworze-
niu DEKLARACJI WARTOSCI

Produktem finalnym tego
procesu jest DEKLARACJA
WARTOSCI. Powinna miescic
si¢ na kartce i zawiera¢ w sobie
trzy wartosci wraz z ich defini-
cjami.

Od tej chwili, w kazdej sytu-
acji, kiedy zachowanie agenta
bedzie odbiegalo od jego dekla-
racji, przypomnij mu o jego wta-
snych ustaleniach i spytaj, czy
dalej czuje si¢ odpowiedzialny
za to, co sam ustalit.

W przypadku, kiedy agent
dzialaniem potwierdzi swoje
warto$ci (zwlaszcza w trudnych
dla niego sytuacjach), zauwaz to
i pochwal jego postawe.

Adam Kubicki
adam.kubicki
@indus.com.pl

KOWALIK RADZI

Checklista idealnego posta ubezpieczeniowego na Facebooku

iekszos¢ osob, ktorym poma-
s’s/ gam, wie juz, ze najlepiej skupic¢
sie na trzech filarach tresci:
1. historie, jak pomogli swoim klientom,
2. edukacyjne tresci rozwiazujace pro-
blemy ich grupy docelowe;j,
3. dokumentowanie, jak agent rozwija
siebie lub swoja firme.

Jednak wiele oséb nadal jeszcze ma
opory przed wystartowaniem. Przed bu-
dowaniem takiej obecnosci w mediach
spotecznosciowych wstrzymuje ich oba-
wa, Ze cos zrobig Zle...

Rozumiem to. Te wszystkie zagadnie-
nia moga by¢ przytlaczajace.

Dlatego spytalem moja spotecznos¢ -
Ekipe Kowalika (serio, jest taka grupa

Zastanawiatem
w budowaniu przez nich ich kolejnego niezaleznego zrodta nowych
klientow ubezpieczeniowych, jakim jest Facebook.

sie, jak

na Facebooku), co powinien zawierac ide-
alny post ubezpieczeniowy na FB.

Madros¢ pozytywnych ludzi przemowi-
fa. I oto powstala checklista idealnego
posta ubezpieczeniowego na Facebooku:

1. Juz w pierwszym zdaniu jest ,hak”
przyciagajacy uwagg

2. Méj post nikogo nie krzywdzi

3. Méj post daje warto$¢ mojej grupie
docelowej

4. Tekst w moim poscie jest latwy
do zrozumienia

5. Zdjecie w moim poscie jest wyrazne

6. Jestem na zdjeciu w moim poscie

7. Jest historia/edukacja/rozwiazuje
problem odbiorcow

jeszcze

moge pomoc agentom

8. Na zdjeciu moge tez oznaczyc¢ kogos
innego (i mam na to jego zgode)

9. Post pokazuje mnie jako profesjona-
liste

10. Post pokazuje mnie od mojej ludz-
kiej strony

11. Odbiorca wie, co ma zrobi¢ w kolej-
nym kroku

12. Uzyte sq emotikony

13. Odpowiadam na komentarze
pod postem

14. Na koncu jest wezwanie do dziatania

Dodajmy tutaj jeszcze jeden punkt.
Wazny.

15. Dochowuje tajemnicy ubezpiecze-
niowej

Jezeli nasz przygotowany post spelnia
wiekszos¢ punktéw z tej checklisty
- jest dobrze!

Jezeli spelnia wszystkie - jest idealnie!

I tu dochodzimy do przewrotnej my-
§li. Nie szukajmy ideatu. Publikujmy
jak najczesciej. Badzmy w kontakcie
z nasza publicznoscia, kiedy to tylko
mozliwe.

Starajmy si¢ z kazda aktywnoscia
w mediach spotecznosciowych by¢ odro-
bine lepsi, a bardzo szybko checklista nie
bedzie juz potrzebna. Klienci zaczna zgla-
sza¢ sie sami.

Checklista w postaci PDF jest bezptat-
nie do pobrania na marcinkowalik.onli-
ne/checklista.

Marcin Kowalik
marcinkowalik.online
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WARTO PRZECZYTAC

Dodatek specjalny BROKER:
Lukasz Zon, SPBUIR: Jest ,normalnie”...

Xenia Kruszewska, Saltus: Czego oczekuje
wspolczesny pracodawca?

Marsh: Najpowazniejsze zagrozenia dla $wiata . ...

Patrycja Warachewicz, EIB: Brokerze,
0 czym porozmawiasz z przedsiebiorca?

Piotr Brzozowski, Profika: Komu w droge...

Ewa Dabrowska, Nationale-Nederlanden: Jestesmy
dla was partnerem w ochronie zdrowia klientow . ..

Grzegorz Waszkiewicz, BezpieczenstwowBiznesie.pl:
Bezpieczenstwo dla cztonkow zarzadu

Daniel Zdzinski, Certo Broker: Konkurowac¢? Walczy¢?
A moze po prostu wspotpracowac?

Joanna Grudnik, Unum: Dobre ubezpieczenia
grupowe, to znaczy jakie?

Robert Lasota, Signal Iduna:
Polisy korporacyjne to nie zakup z potki

Hubert Rutkowski, Krzysztof Grelewicz, Stawomir
Kaminski, Leszek Ignaczewski, ERGO Hestia:

W NASTEPNYM NUMERZE

Gala ERGO Pro

Ubezpieczenia korporacyjne wchodza
W nowy etap rozwoju

Poza tym w numerze:
Gala Gigantow Nationale-Nederlanden

Artur Makowiecki: Podsumowanie tygodnia.
Farmaceuci biorg Zdrowie

Aleksandra E. Wysocka: Inspiracje.
Kompletnie nie mam na to ochoty

Artur Stepien, TUZ Ubezpieczenia:
Zarzad TUZ czuje bluesa

dr Stanistaw Kuta, Alwis: ABC (17).
OC firmy audytorskiej - bieglego rewidenta

dr Jerzy Podlewski: Ryzykonomia. Do covidian . ...

Slawomir Dablewski: Sektor finansowy
pod wplywem rzeczywistosci

Adam Kubicki: Jak motywowaé
wspolpracownika poprzez wartosci

Marcin Kowalik: Checklista idealnego
posta ubezpieczeniowego na Facebooku

Numer zamknieto 3 lutego 2021 r.
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LINK4 osi

agnal petnoletniosc

18 lat temu, w styczniu 2003 r., LINK4 sprzedat swojg pierwszg w Polsce polise komunikacyjna przez telefon. Dzis$ firma
obstuguje juz ponad milion klientow. W 2003 r. ubezpieczyciel wygenerowat przypis siegajacy 45 min zt. W 2021 r. taki
poziom osiagnat w ciggu dwoch pierwszych tygodni stycznia. W pierwszym roku dziatalnosci firma zlikwidowata nieco
ponad 3 tys. szkod. W 2021 r. likwidacja tej liczby szkod zajeta 12 dni.

a poczatku swojej dzialalnosci
NLINK4 zaoferowal ubezpiecze-
nia komunikacyjne, sprzedawa-
ne w modelu direct. Symbolem zaktadu
w pierwszych latach stal si¢ nawigzu-

jacy do auta pomaranczowy aparat te-
lefoniczny z podniesiong stuchawka.

O tym, ze firma ma funkcjonowaé
pod nazwg LINK4, zadecydowano
na krotko przed rynkowym debiutem.
Na pierwszym wniosku o wydanie li-
cencji ubezpieczeniowej mozna jesz-
cze znalez¢ pierwotna propozycje.

- Pierwszaq, ktora pojawita sie jeszcze
przed 2003 r, byta nazwa Ufam, nawiq-
zujgca do zaufania, ale pozostawiajqca
tez przestrzen do jezykowych potyczek,
bo nie mieliSmy waqtpliwosci, ze wiele
0sob bedzie mowito, ze ubezpiecza sie
w Ufamie, nie w Ufam - wspomina Ma-
riusz J. Sarnowski, wspottworca firmy
i pierwszy prezes LINK4, petniacy te
funkcje¢ do 2004 r.

- Wobec tego pojawita sie alternatyw-
na Morela, skoro na rynku moze z powo-
dzeniem dziatac¢ Apple. Nie wszyscy jed-
nak bylismy przekonani do powagi tej
nazwy i wtedy nasza owczesna szefowa
marketingu i sprzedaZy zaproponowata
Link, a ja dodatem czworke, bo juz wte-
dy wiedzielismy, jaki bedzie numer tele-
fonu na call center. I tak powstata na-
zwa LINKA4.

Wkrotce okazalo sie, ze charaktery-
styczny numer telefonu z siedmioma
czworkami stuzyt nie tylko do zakupu
polisy, ale tez potwierdzania jej waz-
nosci.

- W jeden z niedzielnych wieczorow
odebratam przekierowany z call center
telefon od naszego spanikowanego
klienta, ktory probowat wyttumaczy¢ po-
licji, ze dokument, ktéry posiada, jest
wazny. Przez kilka minut przekonywa-
tam tego policjanta, ktory gdzies na po-
tudniu Polski zatrzymat do kontroli na-
szego klienta, Ze firma LINK4 istnieje
naprawde i Ze nasz pomaranczowy cer-
tyfikat jest dokumentem potwierdzajq-
cym zawarcie umowy ubezpieczenia. Ta-
kie to byty czasy - wspomina Slawa
Cwalinska-Weychert, ktora wspottwo-
rzyta firme, a nastepnie zasiadata w jej
zarzadzie do 2010 r.

Wecezesniej model sprzedazy direct
z powodzeniem przyjal si¢ m.in.
w Wielkiej Brytanii, Holandii i Izra-
elu. To jednak, co czesto wybrzmiewa
we wspomnieniach z tamtego okresu,

LINK4 jest juz petnoletnil
Wyrusz z nami w sentymentaing podroz

Rozpoczynamy Wprowadzamy Podejmujemy
dziatalnos¢ do oferty polisy wspolprace
direct w Polsce mieszkaniowe z Agentami

Do LINK4 dolacza
pierwszy robot
w Pionie Szkad

Otrzymujemy
pierwszy tytul
pracodawcy roku

Testujemy pierwszy
program telema-
tyczny w Polsce

Przekraczamy Przyspieszamy Wierzymy, 2e
1mid z transformacje cyfrowg ubezpieczenia
przypisu w data driven company powinny byé proste

TINKZ TNl N <

takq skiadke zebraliSmy w:

1 miesi
(styczen 2

820

tys. zt

1 dzien
na Nowym Biznesie

W 2003 roku W 2021 roku
45 taki przypis wygenerowalismy przez:

minzt |
catly rok
W 2003 roku W 2021 roku

3

tyle szkod zlikwidowalismy przez:
S.
i m

to obecna wowczas w LINK4 filozofia
myslenia o ubezpieczeniach.

- Sitq LINK4 w pierwszych latach
dziatalnosci byt nie tylko model sprzeda-
zy na odlegtosé, ale tez cata filozofia
dziatania, poczqwszy od szacowania ry-
zvka. Jako pierwsi na rynku zastosowa-
lismy indywidualnq ocene ryzyka, ktora
uwzgledniata nie tylko pojemnos¢ silni-
ka i dane wtasciciela pojazdu, ale tez
profil gtownego kierowcy.

Podeszlismy takze innowacyjnie
do konstrukcji oferty produktowej. Pa-
mietam, ze wprawiliSmy rynek w kon-
sternacje obietnicq przyjazdu na miejsce
wypadku w ciqgu 30 minut od zglosze-
nia szkody. To byta zupetna nowosc
w zakresie budowania relacji z klientem
- zauwaza Zofia Dzik, prezes, a na-
stepnie cztonek rady nadzorczej
LINK4 w latach 2004-2015, a dzis$
szefowa Instytutu Humanites i czlo-
nek wielu rad nadzorczych spoétek
gietdowych.

Wraz z uptywem lat rozszerzala sie
zarowno oferta zaktadu (w 2006 r.
wprowadzono do sprzedazy polisy
mieszkaniowe), jak i model dystrybu-
cji. Przetomowa data w historii firmy
jest maj 2010 r., kiedy uruchomiono
sprzedaz multiagencyjna i podje¢to
wspolprace z agentami. Dzis ten kanat
generuje potowe wartosci sktadki przy-
pisanej brutto.

- W Polsce sq klienci, ktorzy chetnie
wybiorq zakup polisy przez telefon lub
internet, ale sq tez tacy, ktorzy potrzebu-
ja kontaktu z drugim cztowiekiem
i wsparcia w podjeciu decyzji o zakresie
ubezpieczenia. I my dajemy naszym
klientom wybor. Naszq intencjq juz
od lat jest prowadzenie biznesu opartego
na dwoch silnych kanatach sprzedazy,
ktore sie rownowaZzq: direct i multiagen-
cyjnym - wyjasnia Agnieszka Wronska,
prezes zarzadu LINK4 od 2016 r.

- Dzieki konsekwentnie prowadzonej
strategii w latach 2016-2017 podwoili-
smy nasz przypis i od 2017 r. regularnie
przekraczamy miliard zt w sktadce przy-
pisanej brutto, co czyni z nas jednego
z wazniejszych graczy na rynku polis ko-
munikacyjnych. Bardzo mocno nas
w tym wspiera technologia, bo tak
jak 18 lat temu, tak i dzis nie boimy sie
podejmowac odwaznych decyzji i testo-
wacé innowacyjnych rozwiqzan. Z dumaq
moge powiedzieé¢, ze LINK4 osiqga pel-
noletni wiek jako nowoczesna firma
oparta na danych.

[ |



