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MINAL TYDZIEN

lownym akcentem ostatnich
Gdni byla 26. juz edycja Kongre-

su Brokerow (czytaj: https.//ti-
ny.pl/d169v).

Brokerzy cenia ERGO Hestig i Unum

W tym miejscu pozostaje jedynie
Zwrocic¢ uwage, ze w ciagu 12 miesie-
cy, jakie minety od poprzedniej edy-
cji Kongresu, hierarchia zaktadow,
ktore najlepiej wspotpracuja z broke-
rami, zostata utrzymana.

W tegorocznej odstonie konkursu
,Fair Play” za partnera numer jeden
w sektorze zyciowym ponownie zo-
stalo bowiem uznane Unum Zycie,
natomiast w majatkowym - ERGO
Hestia. Co wigcej, w obu obszarach
dzialalnos$ci pozostate miejsca na po-
dium (w identycznej kolejnosci) zaje-
1y te same firmy co w ubieglorocznej
edycji.

PODSUMOWANIE TYGODNIA 6-12 CZERWCA 2024 R.

Firmy lowia uznanych menedzerow

Kongres Brokerow oraz kolejne interesujgce ruchy kadrowe
- wydarzenia z tych obszarow zdominowaty miniony
tydzien w polskiej branzy ubezpieczeniowej.

Kolejny prezes dat sie skusié¢ PZU

Jeszcze branza nie zdazyla oswoic
sie z odejsciem Piotra Zadroznego
z funkcji prezesa zarzadu TUZ Ubez-
pieczenia, a juz okazalo sie, ze zna-
lazt on nowego pracodawce. Wybor
menedzera padt na PZU Pomoc,
gdzie objat on funkcje wiceprezesa.

Warto w tym miejscu zwrocic¢ uwa-
ge, ze Piotr Zadrozny bedzie kolejna
osobg we wiladzach podmiotow
z Grupy PZU, obok m.in. Artura Ole-
cha, Jaroslawa Mastalerza, Adama
Uszpolewicza czy Andrzeja Jarczyka,
ktéra wczesniej stata za sterami przy-
najmniej jednego z istotnych graczy
W polskiej branzy ubezpieczeniowe;.

Menedzerskie zbrojenia kontynu-
owal MJM Holdings. Grupa, ktora
niedawno $ciagneta do zarzadu MJM
MGA doswiadczonych specjalistow
z ERGO Hestii i Nexus, teraz wzmoc-
nita swoja rade nadzorcza dwoma glo-
$nymi nazwiskami. Andrzeja Klesyka,

bytego prezesa PZU SA, ktory bedzie
przewodniczyt organowi, nikomu nie
trzeba przedstawia¢, ale i Vincent
Vandendael to tez duzej klasy ekspert.
W swojej dotychczasowej karierze
kierowal Everest Insurance i Lloyd’s
Europe, a do tego piastowat rozne
funkcje w Chubb i Zurich.

Konczac temat ruchow kadrowych
w branzy, warto jeszcze wspomniec
0 objeciu sterow multiagencji Harpie
& Orly Sprzedazy przez Daniela Pa-
laka, dotychczasowego wiceprezesa
firmy, oraz nominacji Rafala Jakubo-
wiaka na stanowisko dyrektora Pionu
Marketingu LINK4.

PIB szykuije si¢ do kolejnych przejeé

Wsrod pozostatych wydarzen
w pierwszym rzedzie nalezy wspo-
mnie¢ 0 nawigzaniu wspolpracy po-
miedzy CUK Ubezpieczenia i Notus
Finanse, w ramach ktoérej multiagen-
cja zapewni dostep klientom posred-

nika do oferowanych przez siebie
ubezpieczen majatkowych oraz tech-
nologii sprzedazowych. To ciekawa
inicjatywa, ktora z jednej strony
wzbogaci oferte produktow Notus, za-
pewniajac jego klientom w pelni pro-
fesjonalne doradztwo, a z drugiej
zapewni CUK Ubezpieczenia nowe
zrodto przychodow.

Uwage zwracalo takze International
Trading Conference w Sopocie, czyli
spotkanie zarzadow wszystkich podmio-
tow wchodzacych w sktad PIB Group.
Z wypowiedzi jego uczestnikow wynika,
ze juz wkrétce mozemy oczekiwaé do-
niesien o kolejnych akwizycjach grupy.
Obecnie jest ona bowiem zaangazowa-
na w 24 procesy due dilligence.

Oprécz tego nalezy wspomnieé
0 nowym ubezpieczeniu od nastepstw
choroby nowotworowej, opracowa-
nym przez Punkta i Signal Iduna.
Cechga charakterystyczna polisy jest to,
Ze nie jest ona przeznaczona do zaku-
pu wylacznie w ramach szerszego pa-
kietu ubezpieczenia na zycie czy
zdrowotnego, a do tego mozna ja na-
by¢ online.

Artur Makowiecki
news@gu.com.pl

CZtOWIEK MIESIACA MARCA 2024 R.

- TOMASZ BOROWSKI

Dyplom z rak redaktorki naczelnej odbiera Tomasz Borowski, prezes Vienna Life.

UBEZPIECZYCIEL MIESIACA KWIETNIA 2024 R.

- INTERRISK

Dyplom z rak redaktorki naczelnej odbieraja Daniel Kaliszuk, czionek zarzadu,
i Piotr Narloch, prezes InterRisk.
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Compensa juz od 18 lat ubezpiecza zdrowie

Rozmowa
ZMarcinem
Rybarczykiem,
zastepca dyrektora
w Departamencie
Ubezpieczen
Zdrowotnych

w Compensie

leksandra E. Wysocka: - Com-
Agensa juz od 18 lat oferuje ubez-
ieczenia zdrowotne. Jak przez

ten czas zmienil sie rynek?

Marcin Rybarczyk: - Kiedy zaczyna-
lismy, na ubezpieczenia zdrowotne de-
cydowali si¢ co najwyzej nieliczni
przedstawiciele kadry menedzerskiej du-
zych korporacji w najwickszych aglome-
racjach miejskich. Obecnie tego rodzaju
polisy dotarly do szerokiej rzeszy od-
biorcow i staly sie najpopularniejszym
benefitem pozaptacowym.

Takze rynek prywatnej opieki me-
dycznej w ciagu tych 18 lat bardzo si¢
zmienil. Na poczatku byly to gtownie
abonamenty medyczne, oferowane
przez duze centra medyczne o podwyz-
szonym standardzie obstugi. W pewnym
momencie weszly typowe produkty
ubezpieczeniowe. Nasz pakiet Compen-
sa Multi Zdrowie zostal wdrozony
w 2011 r. Oparli$my go na wlasnej sieci
placéwek medycznych. Obecnie mamy
ich juz ponad 2900.

I sa to rowniez centra medyczne
w mniejszych miejscowosciach...

- Ponad 50% ubezpieczonych
w Compensie pochodzi z matych miast
i mniejszych miejscowosci. Dlatego po-
stawiliSmy na rozwoj zdywersyfikowa-
nej sieci placowek medycznych, zeby
zapewnic realny dostep do swiadczen
medycznych tam, gdzie mieszkaja nasi
ubezpieczeni. Ubezpieczamy nie tylko
korporacje, ale rowniez firmy produk-
cyjne, ktore maja siedziby poza duzymi
aglomeracjami.

Jakie sa obecnie kluczowe wyzwania
dla rynku ubezpieczen zdrowotnych?

- Gléwnym wyzwaniem jest zapew-
nienie realnego dostepu do $wiadczen
zdrowotnych za przyzwoita, akcepto-
walna z perspektywy klienta skladke,
co utrudnia inflacja na rynku ushug
medycznych. Caly czas monitorujemy
sie¢ Rekomendowanych Placowek
Medycznych Compensy, a takze roz-
wijamy narzedzia informatyczne i pro-
mujemy S$wiadczenia z zakresu
telemedycyny. Okazuje sie bowiem, ze
pewne problemy mozna bardzo spraw-
nie rozwigza¢ bez konieczno$ci wy-
chodzenia z domu: gléwnie chodzi

0 wystawienie recepty czy o konsulta-
cje wynikow badan.

Oprocz ubezpieczenia grupowego ofe-
rujecie rowniez indywidualne produkty
zdrowotne...

- Przez te 18 lat zbudowali$my port-
folio produktow, ktore mozna z perspek-
tywy agenta podzieli¢ na trzy grupy.
Z jednej strony to produkty przeznaczo-
ne do sprzedazy masowej. Na przyktad
Powrot do Zdrowia: klauzula dodatko-
wa do ubezpieczenia komunikacyjnego,
ktora daje mozliwos¢ skorzystania
z konsultacji lekarskich i badan po wy-
padku komunikacyjnym. Mamy tez
ubezpieczenie Onkopensa od zachoro-
wania na nowotwor zltosliwy w stadium
inwazyjnym.

Kolejna grupa sa produkty do sprze-
dazy klientom indywidualnym. Jeden
z nich przygotowalisSmy we wspotpracy
z placéwkami grupy LUX MED - to
jest produkt Compensa Zdrowie z pro-
sta formula zawarcia ubezpieczenia,
praktycznie bez oceny ryzyka medycz-
nego. Drugi natomiast skierowany jest
do bardziej wymagajacego klienta i za-
wiera szerszy zakres ubezpieczenia,
gwarantowane terminy dostepnosci
Swiadczen. Mowige o produkcie Com-
pensa Multi Zdrowie.

Trzecia grupa produktéw sa ubezpie-
czenia grupowe. Mamy bardzo ciekawa
ofert¢ dla matych i $rednich przedsig-
biorstw. Agent samodzielnie, w naszym
portalu sprzedazowym, moze przygoto-
wac¢ oferte dla firm zatrudniajacych od 5
do 20 pracownikow. Natomiast oferte
dla wiekszych firm przygotuja dla niego
nasi eksperci odpowiedzialni za rozwdj
sprzedazy grupowych ubezpieczen
zdrowotnych w poszczegolnych oddzia-
fach Compensy.

Czy ubezpieczenia grupowe i indy-
widualne rozwijaja sie rownie
dynamicznie?

- Ostatnie pie¢ lat to dynamiczny
rozwoj grupowych ubezpieczen zdro-
wotnych, ale po pandemii widzimy tez
wzrost zainteresowania indywidualny-
mi polisami zdrowotnymi. Wynika to
z prostego faktu, ze ceny $wiadczen
zdrowotnych realizowanych w syste-
mie prywatnym bardzo wzrosty.

W Compensie oferujemy na przy-
ktad prosty produkt Przychodnia On-
line. Za sktadke rzedu 70 zi rocznie
klienci indywidualni dostaja dostep
do czterech konsultacji medycznych
w roku ubezpieczeniowym, w droz-
szych wariantach dochodza rowniez
badania.

Czy presja inflacyjna przeklada sie
na decyzje klientow? Ograniczaja za-
kresy? Rezygnuja z pakietow?

- Z powodu inflacji podniesliSmy
sktadki klientom grupowym s$rednio
0 35%, ale na palcach jednej r¢ki mo-
ge policzy¢ przypadki, w ktérych rezy-
gnuja oni z programu albo ograniczajg
jego zakres. Przy okazji negocjowania
sktadki z pracodawca czesciej rozma-
wiamy o rozszerzeniu zakresu ubez-
pieczenia niz o jego ograniczeniu.

Statystyczny klient grupowy z na-
szego portfela osiem razy w ciagu roku
korzysta z ochrony ubezpieczeniowe;.
A wiec kiedy rozmawiamy o odnowie-
niu, pokazujemy pracodawcy, ilu pra-
cownikow skorzystalo z konsultacji
lekarskich, jakie badania byly wyko-
nywane, i wspoélnie dochodzimy
do wniosku, ze zakres ubezpieczenia
nie moze zosta¢ obnizony, bo bgdzie
si¢ to wigzato z niezadowoleniem pra-
cownikow.

Jakie cechy powinien mie¢ dobry pro-
gram grupowego ubezpieczenia zdro-
wotnego?

- W takim programie sktadka po-
winna by¢ przynajmniej wspotfinan-
sowana ze S$rodkow pracodawcy.
Partycypacja powinna siega¢ mini-
mum 70%, bo tylko wtedy ten pro-
gram ma szans¢ by¢ efektywnym
benefitem rowniez z perspektywy pra-
codawcy.

Poniewaz w Polsce nadal mamy ry-
nek pracownika, zakladam, Ze benefity
W postaci ubezpieczen grupowych bedg
ciagle istotnym elementem przyciagania
i zatrzymania pracownika w firmie.

Na co agent powinien zwroci¢ uwa-
ge, doradzajac pracodawcy zakres wa-
riantow?

- Na pewno trzeba wyjs$¢ od specyfi-
ki klienta. Inny zakres bedzie wiasciwy
dla firmy zatrudniajacej informatykow
czy pracownikow biurowych, a inny ka-
talog $wiadczen bedzie potrzebny fir-
mie, ktéra zatrudnia pracownikow
produkcyjnych, magazynieréw czy kie-
TOWCOW.

Trzeba tez okresli¢, w jakiej lokaliza-
¢ji $wiadczona jest praca. Warto wybraé
dostawce, ktory umozliwia pelng swo-
bode wyboru sposobu umowienia si¢
na $wiadczenie.

Poza tym dobrze jest, zeby zakres
programu obejmowat refundacje, ktorej
wysoko$¢ mozna dopasowac do potrzeb
klienta.

Ktore z elementow Waszej oferty
zdrowotnej agenci i klienci cenia sobie
najbardziej?

- Nasi partnerzy chwalg sobie
kompleksowy zakres ochrony w ra-
mach naszych programow. Nawet wa-
rianty podstawowe zawieraja u nas
badania, ktore dany lekarz specjalista
zleca w toku swojej normalnej pracy.
Operujemy klauzulami otwartymi, da-
jemy dostep do prawie wszystkich spe-
cjalizacji  lekarskich  dostepnych
na polskim rynku.

Poza tym widzimy, ze agenci doce-
niaja latwos¢ kontaktu i umowienia si¢
na $wiadczenia. Ubezpieczony nie musi
podawac¢ kodow autoryzacji ani dzwo-
ni¢ na nasza infolini¢, moze umowic si¢
na $wiadczenie bezposrednio w placéw-
ce, z ktéra wspolpracujemy.

Ale przede wszystkim klienci doce-
niaja to, ze oferujemy swiadczenia
w ponad 2900 placéwkach, a wiec za-
pewniamy efektywny dostep do opieki
zdrowotnej za przyst¢pna ceng.

Dzigkuje za rozmowe.
Aleksandra E. Wysocka

COMPENSA &%

VIENNA INSURANCE GROUP
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KARIERA W UBEZPIEGZENIACH

Nigdy nie mam dos¢

Rozmowa

z Piotrem Cegla,
senior dyrektorem
Agencji Pru*,
Oddziat Szczecin

leksandra E. Wysocka: - Za go-
A;'ami, za lasami... Tak niektorym

jawi sie Szczecin. A Ty po raz ko-
lejny na pierwszym miejscu w rankingu
sprzedazy osobistej, piaty raz z realiza-
cja progu do MDRT...

Piotr Cegla: - Wiem, Ze Szczecin to
dla wielu osob dos¢ egzotyczne miejsce,
ale potencjalnych klientow jest tu tyle sa-
mo, co w kazdym 400-tysiecznym mie-
Scie. I nie ukrywam, ze sukcesy,
o ktorych méwisz, to moja duma i zro-
dto motywaciji na kolejny rok.

A jak zaczela sie Twoja przygoda
z ubezpieczeniami?

- Jak w przypadku chyba wigkszos$ci
agentow, czyli przez przypadek. 17 lat
temu poszlismy z kolega na rozmowg -
jak to sie mowi - sprawdzi¢ temat.
A wihasciwie to on w tym celu, a ja dla to-
warzystwa. Ale temat wydal mi si¢
od razu perspektywiczny i stwierdzitem,
Ze to jest cos, co chce robic.

Czy to oznacza, ze Twoja wcze-
Sniejsza praca byla zblizona do naszej
branzy?

- No wlasnie nie. Przez cale zycie
bylem menedzerem na etacie w bran-
zy e-commerce. Produktow wigc nie
znatem, a jako mlody chtopak nie mia-
lem tez $wiadomosci ich potrzeby.
Natomiast mialem w sobie chyba
od urodzenia cechy, ktore mi si¢ w tej
branzy przydaly.

Mamy rok 2024 i po tych pierwszych
wypowiedziach mozna by pomysle¢, ze
wszystko potoczylo si¢ bez przeszkod...

- To wrazenie ma chyba swoje zro-
dia w mojej osobowosci, bo nie lubie
roztrzasa¢ trudno$ci. Ale w ciagu
tych 17 lat kariery bylo wiele trudnych
momentow. Bedac dlugo dwuzawodow-
cem, musialem dzieli¢ swoj czas pomig-
dzy dwa swiaty. Ale widocznie nie bylo
to na tyle trudne, bym zrezygnowat
z ubezpieczen.

Cho¢ pamigtam rok 2009, gdy
na skutek kryzysu spadaly wartosci ra-
chunkéw klientow, a ja musiatem ttuma-
czy¢ co$, co dla mnie samego bylo
szokiem. Mysle, ze gdyby nie moj cha-
rakter, bylby to mdj ubezpieczeniowy
koniec. Ale przetrwalem i mam z tego
ogromna satysfakcje.

Mowisz o swoim podejsciu do wy-
zwan. Jakie doswiadczenia stworzyly
Twoje sprzedazowe ,,ja”?

- Zaangazowanie we wspotzawod-
nictwo sportowe wyksztatcito we mnie
konsekwencje w dazeniu do celu i jak
najlepszych wynikow oraz przekonanie
o wartosci fair play. Praca menedzera
pozwolita mi wypracowa¢ komunika-
tywnos¢, decyzyjnos$¢ oraz zrozumienie,
czym jest leadership.

Szybko zrozumialem, ze ubezpiecze-
nie jest potrzebne kazdemu, bo przeciez
kazdy moze zachorowa¢, ulec wypadko-
wi. Smierc tez jest elementem cyklu zy-
cia. Gdy sie dozyje do emerytury, to
okazuje si¢, ze dodatkowe pienigdze za-
wsze si¢ przydadza. A z taka zwyczajng
dobrocia i otwartoscia na drugiego czto-
wieka po prostu si¢ urodzitem i lubig ro-
bi¢ rzeczy pozyteczne dla innych.

Jakie argumenty na tym etapie Zycia
sprawiaja, Ze uznajesz ten zawodowy wy-
bor za wlasciwy?

- Poczucie, ze spelniam si¢ pod kaz-
dym wzgledem, bo codziennie widze, ze
ludzie potrzebuja profesjonalnych agen-
tow ubezpieczeniowych. Poltora roku
temu dotarlem do miejsca, kiedy powie-
dzialem sobie, ze nadszedt moment wy-
boru: czy zosta¢ ,na etacie”, czy
zdecydowac si¢ na kariere w Pru. No
i od tego momentu jestem tylko w Pru.

Mowilismy o Twoich indywidualnych
sukcesach. Ale jestes tez jedna z osob,

ktora przeszla pelna Sciezke kariery -
od konsultanta do senior dyrektora agen-
cji. W jakim momencie poczules, ze
sprzedaz to za malo?

- Po prostu zawsze bylem menedze-
rem w moim drugim zawodowym Zyciu,
wiec bylo to dla mnie oczywiste, Zze mu-
sze skorzysta¢ z opcji, jakg daje model
Pru, iby¢ 2w1. Inaczej bym si¢ zanudzit.

A co sprawilo, ze postanowiles zmie-
rzy¢ si¢ z wyzwaniem budowy struktury?

- No wtasnie ta ,,budowa”. Bo w Pru
nikt nikogo nie mianuje, trzeba po pro-
stu zrealizowac okreslone wymagania.
A ja zawsze chce¢ sigga¢ po wigcej,
ze $wiadomoscia, ze to efekt mojej
wlasnej pracy. Byla to wigc kwestia
ambicji i checi rozwoju, ale tez tego,
ze uwielbiam patrze¢ na rozwoj in-
nych. To mnie motywuje. A poniewaz
nigdy nie mam dos¢, to w pelni wyko-
rzystuje model Pru, ktory pozwala
mi zaréwno pracowaé z klientami,
jak i budowac strukture.

Pozycja lidera sprzedazy (czyli mene-
dzera w Pru) wymaga duzej samodziel-
nosci i samodyscypliny. Czy mozna si¢
tego nauczyc?

- Wszystkiego si¢ mozna nauczy¢.

Przeszedles Sciezke kariery od konsul-
tanta do senior dyrektora. Ktore momen-
ty byly najwiekszym wyzwaniem?

- Moim zdaniem, jezeli robi sie co$
7 pasja, to wszystko przychodzi bezbole-

$nie. I tak bylo w Pru. Cho¢ w moim
przypadku, gléwnie z uwagi na fakt, ze
doba ma tylko 24 godziny, a ja postano-
witem by¢ najlepszy w sprzedazy, budo-
wac strukture i nie zawali¢ pracy
etatowej - nie bylo latwo.

Nie toleruje bylejakosci, wiec takim
momentem byto dla mnie zamknigcie
rozdzialu e-commerce, bo zostawialem
tam kawalek siebie i $wietnych ludzi.
A drugim wyzwaniem bylo pogodzi¢
moje zawodowe ambicje z rolg meza
i taty dwojki dzieciaczkow, ale i z tym
dalem radg.

Mowisz, ze nigdy nie masz dosc.
Co wiec teraz przed Toba?

- Stabilizacja i rozwoj agencji,
a plany mam ambitne, bo w Pru moge
budowa¢ struktur¢ réwniez poza
Szczecinem. Dla mnie budowanie to
jednak nie tylko rekrutacja, ale tez
przekazywanie wiedzy i doswiadcze-
nia. Na tym etapie najwazniejszy jest
zespol. Ale to nie znaczy, ze nie bede
si¢ scigal o kolejng kwalifikacje
do MDRT czy miejsce na podium
w rankingu sprzedazy.

Sport nauczyt mnie rywalizacji i zwy-
cigzania. I to jest po prostu moja druga
natura. Prywatnie tez bedzie sie dzialo,
bo mamy z zona duzo planow, ale za-
chowam je dla siebie.

Ambitny, z sukcesami, z aspiracjami,
szczesliwy. Superman?

- Absolutnie. Jezeli juz, to chyba wo-
lalbym okreslenie ,,superfacet”. Bo ja je-
stem normalny facet. Tyle ze ciezko
pracuje. Z kalendarzem, z telefonem.
Bo tu klient, tu spotkanie zespolu, tu
mecz (a nie odpuszczam Zadnego tre-
ningu), tu rodzina i przyjaciele.

Jestem ,,zarobiony”, ale szczesliwy,
bo trafilem do branzy, a potem do fir-
my, ktora byla strzalem w dziesiatke,
i moje zycie jest dzi$ spetnione. A wy-
platy dla klientow pokazuja, ze ta ro-
bota ma sens. Tego wszystkiego
szukalem i to mam. Ale - jak powie-
dzialem - nigdy nie mam dos¢. Teraz
skupiam si¢ na strukturze i nowym wy-
miarze mojej kariery.

Zyczymy wiec zyczliwych ludzi wo-
kol i kolejnych sukcesow. Dziekuje
72 TOZMOWE.

Aleksandra Wysocka

*Prudential International Assurance plc
Spotka Akcyjna Oddziat w Polsce propo-
nuje rozwigzania zapewniajace ochrone
ubezpieczeniowa potaczona z mozliwoscia
oszczedzania na dowolny cel. Od 2022 .
Prudential w Polsce dziata pod markg Pru
jako czes¢ grupy M&G. M&G nalezy
do grona najwiekszych pod wzgledem ka-
pitalizacji rynkowej grup finansowych
na $wiecie.

M Pru

part of M&G plc

Sprawdz, czy kariera w sprzedazy Prudential jest dla Ciebie: www.pru.pl/kariera-w=sprzedazy/



Unum laureatem
nagrody Fair Play

Dziekujemy!

® 6 ©
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Ubezpieczamy Zycie

Szanowni Panstwo,

z ogromng radoscig i duma przyjeliSmy kolejny raz nagrode Fair Play,
przyznang nam przez srodowisko brokerskie. Jest to dla nas zaszczyt i wyjgtkowy
dowdd uznania. Serdecznie dziekujemy za Panstwa zaufanie oraz za docenienie
naszej pracy.

Nagroda Fair Play wreczona nam podczas tegorocznego Kongresu Brokerow,

to dla nas prestizowe wyrdznienie, a przede wszystkim potwierdzenie, ze nasza
dbatosc o wysokg jakos¢ wspotpracy, elastyczne podejscie do oferty i relacje oparte
na wartosciach przynoszg realne efekty zarowno Panstwu, jak i naszym wspolnym
klientom.

Dziekujemy za kazda wspdlng inicjatywe, za otwarte dzielenie sie wiedzg i pomystami,
za profesjonalizm i zaangazowanie, ktore Panstwo wktadajg w codzienng wspotprace
z nami. Wierzymy, ze nasze relacje oparte na szczerosci i wzajemnym zaufaniu oraz
wspolnym dazeniu do najwyzszych standardéw bedziemy dalej rozwijac,

by przynosity obopdlne korzysci. Razem mozemy osiggac jeszcze wiecej.

Joanna Grudnik
Dyrektor Departamentu Sprzedazy Ubezpieczen Grupowych
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PZU zakonczyt przyspieszony proces
szacowania szkod i wyptat dla klien-
téw poszkodowanych w Bielsku-Biatej.
W nocy z 3 na 4 czerwca gwattowne
opady deszczu w tej miejscowosci
i okolicach spowodowaty wezbrania
rzek i potokow.

zybka Sciezka
likwidacji
dla szkod
po ulewach
w Bielsku-Bialej

oszlo do bardzo licznych podtopien drog oraz
D budynkoéw publicznych i prywatnych posesji.

Juz po kilkunastu godzinach od ulewy na
miejsce przybyto Mobilne Biuro PZU Pomoc.
Ubezpieczeni w PZU mogli od r¢ki zatatwi¢ w nim
wszelkie formalnosci zwiazane ze zgloszeniem
szkod i uzyskaniem odszkodowan.

W przypadku mniejszych szkod zaklad
umozliwit klientom skorzystanie z uproszczonej
procedury - nalezne wyplaty, wyliczone na
podstawie wywiadow i dostarczonych zdje¢, zostaty
jeszcze tego samego dnia przekazane na konta
poszkodowanych.

- Na miejscu pracowato piec¢ osob, wykorzystalismy
tez drony do weryfikacji i szacowania szkod. Ale
pracownikow zaangaZowanych w akcje byto znacznie
wiecej. WczeSniej trzeba byto m.in. odnalezé
poszkodowanych, ktorzy sq u nas ubezpieczeni, by
skierowac Mobilne Biuro do wtasciwych lokalizacji.
Pracownicy PZU odebrali wiele wyrazow wdziecznosci
od poszkodowanych za tak sprawnq i szybka pomoc
dla nich w tej trudnej sytuacji - powiedzial Marek
Sokolowski, dyrektor ds. standardow technicznej
obstugi szkod PZU Pomoc. [ |

Witkowska

NOWE KLAUZULE
PRODUKTOWE

Y.
gu.com.pl/podcast R o s

Wygasaja decyzje o rejestracji
dla pojazdow bez OC
lub badan technicznych

10 czerwca 2024 r. nastgpito wygaszenie decyzji o rejestracji pojazdu,
ktorego witasciciele nie dokonywali okresowego badania technicznego oraz
hie ubezpieczali w ramach obowigzkowego ubezpieczenia OC pojazdow
przez okres co najmniej dziesieciu lat.

dotycza pojazdow zarejestrowanych przed 14
marca 2005 r. - przypomina UFG.
Pojazd, ktorego rejestracja wygasnie z mocy
prawa, moze podlega¢ powtornej rejestracji
w przypadku spelnienia przez wlasciciela pojazdu
warunkow niezbednych do rejestracji, zwiazanych
Z ubezpieczeniem oraz badaniem technicznym
pojazdu (jesli dotyczy).
UFG przypomina, ze jesli pojazd posiada aktu-
alne OC posiadaczy pojazdow mechanicznych
lub badanie techniczne, a informacja w tym za-

Przepisy, ktore weszly w zycie w lipcu 2023 r.,

lezy zwréci¢ sie do podmiotu, ktory byt zobowia-
zany przekazac te dane (zakladu ubezpieczen,
UFG Iub stacji kontroli pojazddéw) i wyjasnic¢ brak
przekazania danych. Sprawdzenie, jakie informa-
cje sa odnotowane w centralnej ewidencji, jest
mozliwe za posrednictwem ustug publicznych, ta-
kich jak np. Historia Pojazdu, Moj Pojazd, aplika-
cja mObywatel.

Obecnie w bazie CEPiK widnieje 41,7 mln po-
jazdéw, z czego 26,7 min to samochody osobo-
we. Resort cyfryzacji szacuje, ze w wyniku
wygaszania z systemu moze znikna¢ ponad 7 min

kresie nie jest odnotowana w systemie CEPiK, na- maszyn. [ |
Personalizacja oferty %I & Nowe ?
dla klienta indywidualnego klavzule

©W ERGO Hestia stawiamy na klavzule produktowe,
ktére dajg mozliwos¢ spersonalizowania zakresow
pakietéw ERGO 7, Moja Firma, ERGO Podroz
o Agent rozmawia z klientem, wybiera zakres ochrony
i po przejsciu do podsumowania pojawia sie opcja wybory
klauzul produktowych, podpowiadajq sie tylko te klauzule,
ktdre majg zastosowanie do wybranych ryzyk
©Spotkali$my sig z pozytywnym przyjeciem przez agentow
i klientow, co znajduje odzwierciedlenie w liczbie
wystawionych polis z klouzulami

Nowe potrzeby
ubezpieczeniowe klientow E=

o Nasi klienci nabywajg nowe sktadniki majatku, kidre
do tej pory nie byly przez nich ubezpieczane, jak np. rower
elektryczny czy dron

Najbardziej popularne
klauzule

© Ubezpieczenie mieszkania czy domu: szklane elementy
wyposazenia w wariancie all risk oraz podwyiszenie limitu
odpowiedzialnosci za szkody wyrzgdzone przez dzikie
Zwierzeta

® Ubezpieczenie komunikacyjne: ubezpieczenie szyb
w pojezdzie na czesciach oryginalnych i wydtuzenie okresu
najmu pojozdu zastepczego

@ Nowe klauzule produktowe - domy i mieszkania
A

Anna Witkowska  ERGO

HESTIA

o Szklane elementy domu/mieszkania

o Szkody wyrzgdzone przez zwierzeta inne niz domowe
w Il wariande ubezpieczenia

© Zwrot kosztow za wode w przypadku zalania

o Kradziei przez otwarte okno

o Rzeczy osobiste studenta/ucznia w tymezasowym miejscu
zamieszkania

o Dezynsekcjo/deratyzacjo/usuniecie gniazda os
lub szerszeni

© Rozszerzenie OC w zyciu prywatnym o 0C nauczycielo/
opiekuna

Korzysdi dla
agenta i klienta
* Zastosowanie klauzul daje posrednikowi moiliwos¢
przygotowania oferty szytej na miare potrzeb klienta
* Klient zyskuje poczucie bezpieczenstwa w aspekeie,
w kidrym tej ochrony potrzebuie
Rozwéj

oferty | D'
o Bedziemy podgzac dalej w nurcie personalizacji ochrony
ubezpieczeniowej i zaproponujemy rozszerzenia
w ubezpieczeniach podréinych, komunikacyjnych,
osobowych, by dopasowaé je do G
indywidualnych potrzeb klientow

gu.com.pl/podcast
Grafika: Bogumita Rotajczak
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Wspolpraca z korzyscia dla agentow

Multiagencja CONDITOR wrzuca piaty bieg i swoim projektem wyznacza nowe standardy
wspotpracy z agentami! Innowacyjne podejscie firmy po raz kolejny znalazto
odzwierciedlenie w dziataniu, ktére zapewni jej partherom przewage na rynku,
w obszarze komunikacyjnym i sprzedazowym.

ruga polowa maja przyniosta
D agentom CONDITOR pro-

jekt, ktory ma szanse zrewolu-
cjonizowac ich dotychczasowa prace
i przenies¢ jakos¢ wspolpracy z multi-
agencja na jeszcze wyzszy poziom.

Pakiet Korzysci Wspolpracy
z CONDITOR to zestaw profitow
dla partnerow CONDITOR, bedacy
odpowiedzia na komunikowane nie-
jednokrotnie przez nich potrzeby.
Nadrzednym celem projektu jest jesz-
cze wicksza optymalizacja i usprawnie-
nie pracy agentoéw ubezpieczeniowych
w zakresie komunikacji z klientami
oraz sprzedazy polis.

Realizujac projekt, CONDITOR
po raz kolejny zareagowat na oczeki-
wania wyrazane przez agentow, nic
wiec dziwnego, Ze niemal od razu
spotkal sie¢ on z ogromnym entuzja-
zmem ze strony zainteresowa-
nych, wywotujac jedynie pozytywne
reakcje.

- Z multiagenciq CONDITOR
wspolpracuje juz ponad dziesie¢ lat.
Przez ten dtugi okres przekonatam sie,
zZe jest to rzetelny i godny zaufania part-
ner biznesowy. CONDITOR to firma
ciqgle rozwijajqca sie, dbajaca o narze-
dzia usprawniajqce prace swoich agen-
tow, a Pakiet Korzysci jest kolejnym

o=

. UBEZPIECZENIA
CONDITOR

MULTIAGEMNTJA

CONDITOR.pl

tego potwierdzeniem - mowi Lucyna
Dudacy-Matuszny, wicloletni partner
Conditor.

Rozpoczynajac realizacje projektu,
CONDITOR oddat w rece swoich
agentow trzy przydatne narzedzia,
ktére - co najwazniejsze - nie beda
wymagaly ponoszenia przez nich ja-
kichkolwiek kosztow!

. Pakiet korzysci
Q¥ conDITOR

S

Pierwszym elementem tej korzyst-
nej uktadanki jest komunikator SM'S
shuzacy wysylce wiadomosci do klien-
tow za posrednictwem systemu CRM
- iCON, ktory dal sie juz poznac
agentom jako inteligentny system
uzbrojony w moduly usprawniajace
ich codzienng prace: w tym APK, IDD,
Rozliczeniowy, Sprzedazowy, Karte
Klienta, Raporty, Statystyki i wiele in-
nych. Teraz do wachlarza mozliwosci
systemu dotaczyt komunikator, ktory

Baza-Wiedzy CONDITOR

Forum Agentow

pozwoli na wysytke zarowno masowe;j
korespondencji, jak i spersonalizowa-
nej, stluzacej przypominaniu o kon-
czacych si¢ polisach czy chocby
mozliwosci skierowania okazjonal-
nych zyczen, a to wszystko dla budo-
wania trwalych relacji z klientami.

Pakiet Korzysci Wspoipracy
z CONDITOR to réwniez darmowe
loginy do porownywarki, ktora
CONDITOR oddat w rece swoich
partnerow, zapewniajac tym samym
dostep do ofert wielu towarzystw
ubezpieczeniowych w jednym miej-
scu. System umozliwia wybor najko-
rzystniejszej oferty w przejrzysty oraz
bardzo intuicyjny sposob, dajac row-
niez dostep do kanalu sprzedazy di-
rect oraz sprzedazy zdalnej.
Statystyki jasno pokazuja, ze liczba
polis wystawionych za posrednic-
twem tego narzedzia systematycznie
ros$nie. Darmowy dostep do poréwny-
warki w ramach projektu z pewnoscig
podtrzyma te tendencje.

I wreszcie trzecia spos$réd zawar-
tych w Pakiecie Korzys$ci warto$¢, wy-
chodzaca naprzeciw oczekiwaniom
zarowno agentow, jak i ich klientéw.
Mowa o terminalach platniczych, kto-
re CONDITOR udostepnil swoim

‘q@..
e sklep.CONDITOR.pl

Poréwnywarka
iﬁik:?('.'()NDITOR

partnerom bez konieczno$ci ponosze-
nia przez nich nie tylko kosztow zwia-
zanych z administracja urzadzenia, ale
rowniez, a wlasciwie przede wszystkim
- kosztéw prowizji! Mozliwos¢ oplaty
polisy bezposrednio po jej zawarciu to
korzy$¢ dla agenta i wygoda dla jego
klientéw, dla ktorych mozliwos¢ plat-
nosci bezgotowkowe;j stata sie juz kon-
sumencka norma.

- Nasz Pakiet Korzysci Wspotpracy
z CONDITOR nie tylko da wam prze-
wage na rynku, ale przede wszystkim
usprawni zawodowq codziennosc, co po-
zwoli wygospodarowacé wiecej czasu
na najwazniejsze, czyli budowanie trwa-
tvch relacji z klientami - zapowiada
Wojciech Andrzejak, dyrektor Sieci
Sprzedazy CONDITOR, przedstawia-
jac projekt partnerom na jednym
z czterech Podsumowan Roku 2023,
ktore CONDITOR zorganizowat dla
swoich agentow.

Swiat nieubtaganie pedzi do przo-
du. Zyjemy szybciej, korzystamy z inte-
ligentnych rozwiazan, ktore pomagajq
nam dotrzymac kroku zmieniajacej sie
rzeczywistosci, dlatego CONDITOR,
wstuchujac si¢ w potrzeby swoich part-
nerow, stara si¢ ciagle wyznaczac¢ no-
wa jakos$¢ wspolpracy na rynku
w sektorze ubezpieczen.

Pakiet Korzysci Wspolpracy
z CONDITOR to ukton w kierunku
wspoipracujacych z multiagencjg
agentow, ktoérzy darza firme od lat za-
ufaniem i wspolnie z CONDITOR
obierajq kierunek swojego zawodowe-
g0 roZwoju. [ |

JiCON
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Rozmowa

z Michalem
Swiderskim,
czlonkiem zarzadu,
oraz Elzbieta
Frydrychowicz-
-Sztanga, dyrektorka
zarzadzajacy

siecia sprzedazy

w Generali Polska

leksandra E. Wysocka: - Co
Alsie zmienilo w ostatnich dwoch

atach, jesli chodzi o wspolpra-
ce Generali z posrednikami? Jakie by-
ly korzenie tych zmian?

Elzbieta Frydrychowicz-Sztanga:
- Gdy Generali kupito Concordie, sta-
neliSmy przed wyborem, czy utrzymy-
waé dwie sieci sprzedazy o dwoch
roznych profilach, czy tez je polaczyc,
a wiec takze stworzy¢ jedna oferte pro-
duktowa. Nie chodzito o to, zeby ciaé
koszty, tylko o zwigkszenie efektywno-
$ci wspolpracy z posrednikami.

To oni méwili nam, ze wolg miec
jednego menedzera, jeden system pro-
wizyjny, jedno narzedzie i mie¢ poczu-
cie, ze wspolpracuja z Generali bez
wzgledu na to, jaki rodzaj ubezpie-
czen akurat sprzedaja. Dla nas byto to

zaréwno

bardzo duze wyzwanie,
pod katem ludzkim, bo przeciez biz-
nes ubezpieczeniowy to biznes relacyj-
ny, jak i biznesowym, bo Concordia
miata ogromny portfel agro, a Gene-
rali cechowal biznes masowy.

Michal Swiderski: - Chcielismy
zachowac obie charakterystyki, a jed-
noczesnie sta¢ si¢ dla klienta i po-
$rednika partnerem na cale zycie
i uszanowac kulture i specyfike biz-

oF |

£ ™| |53

nesu Agro, jaki reprezentowali po-
srednicy Concordii. Jednoczesnie
wiedzieliSmy, ze nie wchodzi w gre
przekopiowanie rozwiazan funkcjo-
nujacych w jednej z dotychczaso-
wych sieci, tylko nalezy stworzy¢
rozwiazanie, ktére uwzgledni to, co
najlepsze w Generali i Concordii.

Zmiana to duzy stres dla organiza-
cji i podmiotow, ktore z nia wspolpra-
cuja. Koszty emocjonalne bywaja

duze. Po czym poznac, czy
operacja zakonczyla si¢ suk-
cesem?

M.S.: - To byta bardzo
emocjonalna zmiana. Posred-
nicy mieli wieloletnie relacje
z menedzerami z obu sieci,
nie chcieli zmian personal-
nych, ale jednoczesnie ocze-
kiwali transparentnosci,
efektywnosci i szybkos$ci ob-
stugi. Cigzko jest to osiagnaé
bez regionalizacji, na ktorg
sie zdecydowalisSmy.

Kiedy przeprowadza si¢ ta-
ka zmiang, nie ma mozliwo-
$ci, by ustali¢ ja z ponad 130
pracownikami, aby wszyscy
byli zadowoleni. Jednocze-
$nie wiedzieliSmy, ze nalezy ja
przeprowadzi¢ szybko, aby
ludzie nie funkcjonowali w nie-
pewnosci. Bylismy jednak swia-
domi, ze nie wszyscy beda
gotowi wlozy¢ tyle wysitku, aby
Z nami pozostac.

E.F.-S.: - Na poczatku przede
wszystkim dobrze si¢ do tego przy-
gotowalismy. Zaplanowalismy pota-
czenie krok po kroku, zawsze
wiedzac, gdzie chcemy by¢ za szesé
miesiecy albo za dwa lata. Plan po-
wstal w scislej wspolpracy z naszymi
dyrektorami i wybranymi posredni-
kami w terenie.

Dzisiaj mamy 130 menedzeréw

sprzedazy, ktorzy serwisujg nasza sieCpm—
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P w dziesi¢gciu makroregionach. Weze-

$niej bylo tych makroregionow
po pie¢ i w Generali, i w Concordii.
Postanowilismy, Zze nowe makroregio-
ny beda mniejsze, okreslone do po-
ziomu powiatu, by menedzerowie
znaleZli si¢ blizej posrednikow.

M.S.: - To daje nam dzisiaj wy-
mierne korzysci. Zdecydowanie wi-
dzimy wzrost aktywnosci i sprzedazy
u posrednikow, ktorzy z nami wspol-
pracuja, ale tez wzrost w grupach pro-
duktowych pozakomunikacyjnych
i nierolnych. W 2023 r. zanotowali-
$my dwucyfrowe wzrosty i w 2024
rowniez ro$niemy w tempie kilkuna-
stu procent.

Mocno przekraczamy cele przy za-
chowaniu rentownosci. To jest praw-
dziwy sukces. Niezmiernie mnie
takze cieszy, ze zbudowaly si¢ nowe
relacje miedzy posrednikami i mene-
dzerami.

WspomnieliScie, Ze jestescie teraz
blizej sieci. Jak to wyglada w konkret-
nych liczbach? Na przyklad, ile czasu
zajmuje dojazd menedzera do agenta
albo uzyskanie odpowiedzi na zapyta-
nie ze strony brokera?

E.F.-S.: - W przypadku agentow ta
dostepnos¢ zdecydowanie si¢ zwiek-
szyla dzieki mniejszym makroregio-
nom. Srednio potrzebowalismy okoto
pottorej godziny dojazdu, a dzisiaj
jest to 40 minut. Poza tym menedze-
rowie sa takze bardziej niz dotad do-
stepni telefonicznie.

Dzieki mniejszej liczbie agentdéw
przypadajacej do obstugi dla jedne-
go menedzera mogq oni poswigcié
posrednikom wigcej czasu, ucza ich
naszego systemu i wskazuja, jak
sprzedawa¢ poszczegdlne produkty.
To owocuje wzrostem aktywnosci
posrednikéw i oczywiscie wzrostem
sprzedazy.

Czy w ubezpieczeniach rolnych row-
niez widoczne sa te wzrosty?

E.F.-S.: - Jedna z moich obaw
bylo to, czy po polaczeniu zachowa-
my wyjatkowos¢ dawnej Concordii
i czy uda nam si¢ z szacunkiem
do tego biznesu ujednolici¢ zasady
wspotpracy. Dzisiaj moge powie-
dzie¢, ze si¢ to udato. Generujemy
wzrosty wsréd agentow, ktorzy
od lat z nami pracuja, a to dlatego,
ze zapewniamy im odpowiedni ser-
wis, obecnie poszerzony o menedze-
row z Generali.

Co ciekawe, wielu menedzeréw
Generali, niemajacych korzeni w sek-
torze ubezpieczen agro, z ponadprze-
cietng dynamika rozwinelo ten
biznes u swoich posrednikow. Pamie-
tajmy, ze sektor agro to nie tylko
ubezpieczenia upraw, ale rowniez bu-
dynki, ubezpieczenie maszyn i zwie-
rzat. Temat agro wymaga czgsto
znacznie wigkszej wiedzy niz tylko
znajomos¢ produktu i OWU. Dzigki
temu mozemy mowi¢ o dwucyfrowe;j
dynamice wzrostu.

A co z pracownikami? Czy zmiany
nie odbily si¢ negatywnie na ich satys-
fakcji z pracy?

M.S.: - ZrobiliSmy ankiete bada-
nia satysfakcji przed zmiana i pono-
wili$my ja pod koniec 2023 r. Wyszto
z niej, ze menedzerowie zdecydowa-
nie lepiej oceniaja jako$¢ swojej pra-
cy. Swoja efektywnos¢ ocenili o 22
pkt. proc. lepiej niz przed zmiana.

kazywaliSmy, na czym polega ubez-
pieczenie upraw.

Ponadto inwestujemy w rozwoj
menedzeréw. Przez najblizsze potto-
ra roku beda rozwija¢ swoje mocne
strony oraz wzmacniac te, ktore wy-
magajq wzmocnienia. Sporo czasu
i pienigdzy zainwestowaliSmy w roz-
woj dyrektorow: w tej chwili mamy
dziesieciu silnych dyrektorow, ktorzy

Bardzo duzo zainwestowalismy

W rozwoj pracownikow,

a takze usprawniliSmy proces rozliczania
sie z posrednikiem, ujednolicilismy
systemy prowizyjne, wprowadzilismy
tez mnostwo przydatnych narzedzi.
Ale przede wszystkim skupilismy sie
na wyrownaniu poziomu wiedzy
menedzerow i agentow

na temat wszystkich produktow
dostepnych w naszej firmie.

Swoje umiejetnosci, czyli wiedze, kto-
ra zdobyli w okresie tej zmiany, uzna-
ja za o prawie 10% lepsza. Dbatos¢
o pracownika ze strony firmy ocenia-
ja natomiast az na 31% wyzej.

E.F.-S.: - Bardzo duzo zainwesto-
waliSmy w rozwoj pracownikéw, a tak-
ze usprawnili$my proces rozliczania
sie z posrednikiem, ujednoliciliSmy
systemy prowizyjne, wprowadzili$my
tez mnostwo przydatnych narzedzi.

sq W stanie rozwija¢ trzy marki
i wspotpracowac z naszymi posredni-
kami w sposéb efektywny przy zacho-
waniu rentownosci. To byla cigzka
praca tych ludzi i czgsto poswigcanie
dodatkowego czasu na nauke, za to
im dzigkuje.

Jakie Kkorzysci oferujecie agentom
i OFWCA wspolpracujacym z Generali?
M.S.: - Cala zmiana byla przygo-
towana wlasnie po to, zeby nasi

Wspieramy multiagentow,

ktorzy chca pracowac z nami

w ramach placowki partnerskiej.
To jedno z bardzo dobrze
przyjmowanych rozwigzan

dla agentéw, ktérzy chca sie
rozwijac pod silng marka,

miec¢ atrakcyjne wynagrodzenie,
ale nie tracic tego,

ze nadal pozostajg multiagentami.

Ale przede wszystkim skupiliSmy si¢
na wyréwnaniu poziomu wiedzy me-
nedzeréw i agentow na temat wszyst-
kich produktéw dostepnych w naszej
firmie. Duzo wysitku wlozylismy
w szkolenia, w warsztaty, ale tez spo-
tkania praktyczne, jak np. spotkania
na polach naszych klientéw, gdzie po-

posrednicy mieli wigkszy komfort pra-
cy. Kluczowym elementem tej zmiany
sq nasze narzedzia, a takze jednolity
system prowizyjny. Mamy tez progra-
my wspierajace dla OFWCA. Za biz-
nes rolny, majatkowy, komunikacyjny
dajemy im dodatkowe wynagrodzenia.
Od jakiego$ czasu rowniez w taki spo-

s6b wzmacniamy sprzedaz ubezpie-
czen zyciowych.

Wspieramy rowniez multiagentow,
ktérzy chcaq pracowaé z nami w ra-
mach placowki partnerskiej. To jedno
z bardzo dobrze przyjmowanych roz-
wiazan dla agentéw, ktorzy chcea sie
rozwija¢ pod silng marka, mie¢ atrak-
cyjne wynagrodzenie, ale nie tracic te-
g0, ze nadal pozostaja multiagentami.

Chcialbym jeszcze zwroci¢ uwage
na to, co byto duza nowoscia na rynku.
Wprowadzilismy dla agentéw specjal-
ny bonus rentownosciowy, a takze uru-
chomiliSmy budzet znizkowy, aby
agenci mogli lepiej dostosowywacé
oferte dla ich wybranych klientow.
To agent, ktory analizuje potrzeby klien-
ta, decyduje o przyznaniu znizki lub nie.

A co planujecie na kolejne miesiace?

E.F.-S.: - Bedziemy dalej si¢ dosko-
nali¢ i dostarcza¢ kolejne narzedzia
naszym posrednikom. Lew nie $pi!
W lutym oglosilismy zakonczenie pro-
cesu poltaczenia obu sieci i powiedzieli-
Smy, ze chcemy od tej pory sie rozwijaé
duzo szybciej, zachowujac rentownosc
przy duzym zadowoleniu kadry oraz
naszych posrednikow, bo to dzigki nim
funkcjonujemy dla dobra klienta.

W tym roku planujemy takze kilka
zmian w naszych produktach, ktére
beda odpowiedzia na wnioski posred-
nikow. Planujemy takze pod koniec ro-
ku spotkania w terenie z naszymi
posrednikami z udzialem zarzadu. Nie
zwalniamy i musimy zrealizowac obiet-
nice dane posrednikom przy zmianie.
Chcemy by¢ partnerami w ich bizne-
sie, rozwija¢ si¢ z nimi i by¢ dla nich
iich klientow.

Na koniec dziekuje wszystkim,
dzigki ktorym ta nietatwa transforma-
cja stala si¢ sukcesem. To byloby nie-
mozliwe bez wsparcia zarzadu,
ogromnego zaangazowania naszych
pracownikow, a przede wszystkim za-
ufania i cierpliwosci ze strony posred-
nikow. Nie bylo latwo, ale dzigki
wspolpracy i dialogowi dali$my rade.

M.S.: - Rowniez dzigkuje wszyst-
kim zaangazowanym, pracownikom,
ze wszystkich dziatow, a szczegdlnie
z Departamentu Zarzadzania Siecig
Sprzedazy, za ogromne zaangazowa-
nie i poswigcony czas. Dziekuje Eli
za konsekwentne i profesjonalne prze-
prowadzenie tego procesu.

Szczegolne podziekowania kieru-
je¢ do posrednikow za cierpliwos¢
i wspieranie nas w tej zmianie. Je-
stem wdzieczny, ze zawsze mozemy
na Was liczy¢.

Dzi¢kuje za rozmowe.
Aleksandra E. Wysocka

GENERALI
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procesie zakupu agent staje
si¢ doradca i opiekunem,
specjalista w dziedzinie ubez-

pieczen, ktory edukuje Klienta.
Bowiem nie o jednorazowa sprzedaz
tu chodzi, lecz o ustuge, ktora swiad-
czy sie przez lata.

Chcemy, aby klient byt swiadomy
tego, co kupuje - a w tym przypadku
analiza jego potrzeb oraz fachowe do-
radztwo jest kluczowe. Aby nadazy¢
za ciagle zmieniajacymi sie przepisa-
mi i zmianami w produktach,
od agentow wymaga si¢ poswigcania
czasu nie tylko na prace, lecz takze
na nauke. Oprocz tego musza oni roz-
wija¢ swoje kompetencje miekkie,
ktore sa niezbgdne w nawigzaniu rela-
cji z klientem.

Na pewno duzym wyzwaniem dla
naszych partneréw jest takze zwiek-
szanie wartosci portfela i coroczny
wzrost dynamiki. To trudne zadania
i jesteSmy tego swiadomi. Dlatego
w tym roku obralismy szczegolny kie-
runek na wsparcie agenta.

Jestesmy dla ciehie
- nigdy na odwrot

LJestesmy zawsze dla agentow, ni-
gdy na odwrot” - stowa Grzegorza
Adamczuka, prezesa ASF Pre-
mium, to dewiza, ktora kierujemy
si¢ w naszej pracy. Zalezy nam
na tym, aby kazdy partner czul sie
u nas dobrze i wiedzial, ze ma
w nas silne wsparcie.

Zdajemy sobie sprawe z tego, ze
agenci muszg codziennie lawirowac
miedzy potrzebami swoich klientow
a rygorami rynku i nieustannie zmie-
niajacymi si¢ przepisami. Dlatego tez
nasz Dzial Rozwoju i Szkolen nie-
ustannie dba o atrakcyjng oferte
szkoleniowa - zarowno w zakresie
wiedzy produktowej, jak i kompeten-
cji miekkich.

Trudno jest by¢ specjalista w kaz-
dej dziedzinie i nie da si¢ by¢ eksper-
tem od wszystkiego. Dlatego tez
na kazdym etapie obslugi swojego
klienta nasi partnerzy moga zglosié¢

ULATWIENIA @ UPROSZCZENIA @ PROGRAMY ROZWOJOWE

Wsparcie agenta
Nna pierwszym miejscu

Zakup ubezpieczenia to inwestycja, a kazda inwestycja powinna by¢ przemyslana. Tu nie
ma miejsca na spontaniczne decyzje - przeciez chodzi o zdrowie, zycie i majatek klienta.
Dlatego tak wazna w procesie zakupu jest rola agenta. W tym momencie przestaje

on by¢ tylko sprzedawca.

si¢ do Biura Wsparcia Agenta, Biura
Ubezpieczen Korporacyjnych, Biura
Ubezpieczen na Zycie. Dzigki temu
mogg ofertowaé ubezpieczenia z ob-
szarow, w ktorych nie maja glebokiej
wiedzy, co daje im szczegolne mozli-
wosci rozwoju swojego portfela.

Nieocenionym wsparciem sa roéw-
niez regionalni dyrektorzy sprzedazy,

row oddajemy m.in. poréwnywarke
HIPERIO, ktora umozliwia szybkie
porownanie ofert i wystawienie polis.
Udostepniamy takze system Agent21
ulatwiajacy zarzadzanie biznesem
i komunikacje z klientem.

Duzym ulatwieniem dla agentow
bedzie juz niebawem aplikacja ASF3-
60, ktora potaczy w sobie logowanie

Na pewno duzym wyzwaniem

dla naszych partnerow jest takze
zwiekszanie wartosci portfela

| coroczny wzrost dynamiki.

To trudne zadania i jestesSmy tego swiadomi.
Dlatego w tym roku obraliSmy szczegolny
kierunek na wsparcie agenta.

ktorzy pracuja przede wszystkim w te-
renie. Wielu naszych partnerow po-
twierdza, ze sa dla nich swoista
pomocna dlonia, Ze moga si¢ do nich
zwrocic¢ o kazdej porze dnia i zawsze
uzyskaja stosowna pomoc.

Jesli chodzi o wsparcie technolo-
giczne, do dyspozycji naszych partne-

do wspominanych wyzej systemow
z logowaniem do systemow towa-
rzystw ubezpieczeniowych.

Wiele procesdéw zostanie zautoma-
tyzowanych, pozwalajac partnerom
oszczedzi¢ ich cenny czas. Uprosci-
my takze sposob rozliczen - w kazdej
chwili agent bedzie mogt zweryfiko-

wac stan swojego salda, pobra¢ faktu-
re czy rozliczy¢ gotowke.

Do tego dochodza programy roz-
wojowe, w tym Nowy Agent (dla osob
zaczynajacych prace w branzy ubez-
pieczeniowej), Akademia Dobrego
Agenta (projekt majacy na celu pod-
noszenie kompetencji biznesowych
i sprzedazowych) czy DobryAgent.pl
(projekt, ktory wspiera naszych part-
neréw w budowaniu ich marek i po-
zyskiwaniu nowych klientow).

Na pierwszym miejscu
zawsze czlowiek

Biznes to czgsto przede wszystkim
twarde dane, wyniki, raporty i liczby
- my zwracamy takze szczegdlna
uwage na relacje. Dbamy o to, aby
zmniejsza¢ dystans migedzy naszymi
partnerami a pracownikami. Dbamy
o dostepnos¢ pracownikow kazdego
szczebla. Wspolnie swigtujemy nasze
sukcesy i jubileusze, czego $wietnym
przykitadem jest zblizajacy sie Kon-
gres Grupy ASF.

Wierzymy w to, Ze powyzsze po-
dejscie pozwolilo nam w 2023 r.
zdoby¢ tytul Multiagencji Roku.
To wyroznienie otrzymaliSmy m.in.
za osiagnigcie ponad 600 mln z} rocz-
nej sktadki, wypracowanie dynamiki
wzrostu na $rednim poziomie 138%
czy utrzymanie si¢ w czolowce naj-
wigkszych partnerow gltownych towa-
rzystw ubezpieczeniowych.

Jak mawial Steve Jobs: Wielkich
rzeczy w biznesie nigdy nie robi jedna
osoba. Robi je zespot ludzi. Takich wy-
nikéw nie udatoby sie nam osiagnac,
gdyby nie determinacja i praca na-
szych partneréw. Dlatego tez raz jesz-
cze pragniemy im podzickowaé
Za wsparcie i zaangazowanie oraz ma-
my nadziej¢, ze wspolnie utrzymamy
ten tytul przez kolejny rok.

Joanna Matkus
cztonkini zarzgdu ASF Premium

s
ASF PR=MIUM
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Unilink reagowanie na po-
trzeby agentow to nasze
glowne zadanie. Dlatego

agenci maja decydujacy glos, a spraw-
nie funkcjonujaca UniRada jest tego
doskonalym przykladem.

UniRada

GRUPA KONSULTACYJNA

Gy
O QO O
LnJ

UniRada

Wszystkie wdrazane przez nas roz-
wiazania i narzedzia tworzone sa
przez specjalne zespoly konsultacyj-
ne razem z agentami - to gwaran-
cja 100% przydatnosci!

Tak miedzy innymi projektowany
jest UniWersum - unikalny system dla
agentow, ktory rewolucjonizuje bran-
ze ubezpieczeniowa. To holistyczne
srodowisko pracy online, w jednym
miejscu taczace rozwiazania wielu to-
warzystw ubezpieczeniowych.

Sita programu UniPartner

Od 2017 r. budujemy silng marke
konsumencka Unilink, ktorej $wiado-
mos¢ i rozpoznawalnos¢ wsrdd klien-
tow stale rosng. Te szanse dostrzegli
tez agenci, ktorzy zdecydowali si¢
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NOWA ERA - RECEPTA NA STABILNY BIZNES W NIESTABILNYCH CZASACH

Spolecznos¢ agentow Unilink
tworzy przysztosc

Masz dos¢ zmian przepisow, rosnacych obowigzkow, internetowej konkurencji i coraz
wyzszych oczekiwan ze strony klientow? W Unilink mamy na to odpowiedz! Sprawdz
naszg oferte, a nie pozatujesz.

~Najlepsze ubezpieczenia
w atrakeynych cenach!

rozwija¢ swoje agencje wspolnie
z marka Unilink.

Obecnie w programie UniPartner
mamy juz blisko 1200 lokalizacji
na terenie calej Polski. Naszym part-
nerom zapewniamy m.in. nowocze-
sne oznakowanie oraz wsparcie
w dzialaniach marketingowych i roz-
wojowych.

Dobre oznakowanie
+ sprawdzony marketing
od Unilink = Twoja przewaga
na lokalnym rynku

Silna marka to jeden z filaréw pro-
gramu, ktory pozwala naszym Uni-
Partnerom rozwija¢ si¢ szybciej
od konkurencji. Wykorzystanie dzia-
tan centralnych w potaczeniu z mar-
ketingiem lokalnym przeklada sie
na zdecydowanie lepsze efekty dzigki
synergii dziatan.

Nasi UniPartnerzy moga liczy¢
na zwrot 50% kosztow poniesionych
na lokalny marketing. Co wiecej, ze-
spot opiekunow dostarcza gotowe
pomysty na regionalne dzialania
marketingowe.

Nasz przepis na twdj sukces

Na ten rok zaplanowaliSmy az 18
kompleksowych kampanii sezono-
wych dla UniPartneréw. Agent

otrzymuje spersonalizowane mate-
rialy od razu gotowe do zastosowa-
nia, a nasi doradcy wspieraja
w wyborze mediow i kanalow komu-
nikacji, bo sukces kampanii w kaz-
dej lokalizacji moze zalezec
od roznych czynnikéw.

Program UniPartner
jest o agentach i dla agentow

Unilink oferuje kompleksowe
wsparcie w rozwoju kazdego nowe-
go UniPartnera. Dynamiczne wzro-
sty to nasza specjalnos¢ - mamy

UniStarter

na to liczne dowody. Dodatkowo,
wdrazanie nowych pracownikow
agenta z pomoca Unilink jest szyb-
kie i efektywne. W tym celu przygo-
towaliSmy program UniStarter,
ktory szkoli nowe osoby do pracy
w zawodzie agenta, odciazajac tym
samym wlasciciela agencji przy za-
trudnianiu pracownikéw.

Szczycimy si¢ najszersza ofertg to-
warzystw ubezpieczeniowych i ich
produktéw. Przyktadem jest PetHelp,
czyli ubezpieczenie psa i kota, ktore
zapewnia kompleksowa ochrone zdro-
wia czworonoznym przyjaciotom.

UniEshop

Prowadzone przez nas unikalne
akcje sprzedazowe, takie jak NNW
Szkolne Nowa Klasa czy Beztroski
Urwis, oraz planowane kampanie, np.
Zakrecona Ochrona, pozwalajg agen-
tom skutecznie dociera¢ do nowych
klientow i zwigkszac sprzedaz.

UniEshop to innowacyjne rozwiaza-
nie, dzieki ktoremu wspolpracujacy
Z nami agenci moga sprzedawac w in-
ternecie, czerpiac z tego dodatkowe
korzysci prowizyjne.

Bezpieczeistwo
i zgodnos$¢ z przepisami

Bezpieczenstwo naszych partne-
réw jest dla nas priorytetem. Dbato$é
o stosowanie procedur i niezb¢dnych
dokumentow gwarantuje pelna zgod-
nos¢ z wymogami KNF i Complian-
ce. To takze pewnos¢, ze kazdy klient
jest obstugiwany zgodnie z najwyzszy-
mi standardami.

Profesjonalizm i wspétpraca
s3 w naszym DNA

Wspolpracujacym z nami agentom
oferujemy niemal prywatny concier-
ge - osobny Zespot UniPartnera, kté-
ry jest zawsze gotowy do pomocy
i wsparcia. Dzieki temu kazdy agent
moze czuc sie wyjatkowy i doceniony.

Unilink to wiecej niz tylko multi-
agencja - Unilink to Spolecznos¢ Naj-
lepszych Agentow, ktorzy razem two-
rza lepsza przysziose.

Dolacz do nas i zobacz, jak razem
mozemy zmieniac¢ Swiat ubezpieczen
na lepsze!

Zainteresowany? Napisz do nas na
unipartner@unilink.pl

Janusz Bednarczyk

dyrektor Departamentu
Rozwoju Sieci w Unilink

Unilink

LIDER UBEZPIECZEN
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zy te 220 tys. to duzo, czy ma-
‘ lo - nie ocenie¢, ale wiem, ze

konkurencja na rynku jest spo-
ra w roznych kanalach dystrybucji i ra-
czej to klient moze wybierac
i przebierac, a nie posrednik. Bardzo
duzo oséb wchodzi do zawodu, po-
niewaz prog finansowy wejscia jest
niewielki, ale tez szacunkowo tyl-
ko 30% z nowo wchodzacych na ry-
nek utrzymuje si¢ dtuzej niz dwa lata
i potem zostaje w zawodzie.

Wiele kanatow dystrybucii
i rozne praktyki rekrutacyjne
i wdrozeniowe

Postaram si¢ opisac¢ kilka najwick-
szych kanatow dystrybucji i przedsta-
wi¢, oczywiscie w mojej subiektywne;j
ocenie, ktore ze stosowanych praktyk
sq dobre i zdaja egzamin, a ktore sa
»inne”.

Multiagencje (MA) - na dzis jeden
z najwiekszych kanatow dystrybucji,
ktory nadal dynamicznie rosnie. Jest
tak dlatego, ze klient si¢ zmienil
i oczekuje, ze to posrednik bedzie
mial na wzgledzie jego potrzeby i ze
ma wiedze oraz dostep do produktéw,
ktore te potrzeby zabezpiecza.
Za tym rozwijajacym si¢ klientem po-
daza rynek posrednictwa, czyli do-
brze przygotowani multiagenci,
wyposazeni w odpowiednie narzedzia
oraz wiedze¢ i dostep do wszystkich
produktow oferowanych przez towa-
rzystwa ubezpieczen.

Rekrutacja przebiega w tym kana-
le ciagle i stosowane sa rozne meto-
dy. OczywisScie naturalnym procesem
jest pozyskiwanie osob, ktore chca
wejs¢ do zawodu i si¢ wszystkiego na-
uczy¢. Takie ,wychowanie” nowego
pokolenia agentow to dobry kierunek,
poniewaz w kazdym zawodzie naste-
puje wymiana pokoleniowa. Dzisiej-
szy nowoczesny agent musi mie¢ nie
tylko wiedze produktowa, ale bardzo
sprawnie si¢ porusza¢ w roznorod-
nych systemach, mediach spoteczno-
$ciowych, wigc warto w takie osoby
inwestowac.

DLA ILU AGENTOW | OSOB WYKONUJACYCH
CZYNNOSCI AGENCYJNE JEST MIEJSCE NA POLSKIM RYNKU

Permanentna rekrutacja

Wedtug danych KNF na dzis w Polsce jest zarejestrowanych 31 tys. agentéw i ponad
180 tys. oséb wspotpracujacych. Oczywiscie do tego dochodzg brokerzy i pracownicy
towarzystw ubezpieczeniowych. W sumie to okoto 220 tys. ludzi.

Ta .inng” praktyka stosowana
przez niektére multiagencje jest kupo-
wanie ,portfela” z czlowiekiem lub
bez. Dam ci 5 tys. albo 50 tys., jesli
przejdziesz do mnie, i to jest ta ,,inna”
praktyka. Nie neguje jej, bo ludzie
maja prawo zmieni¢ barwy, ale meto-
da jest staba.

Drogi multiagencie, jesli czujesz
sie mocny, to rekrutuj i szkol - to na-
prawde daje duzo satysfakcji.

Agenci wylaczni (AW) - pytanie
podstawowe, jakie trzeba sobie zadaé
to: Po co TU potrzebni sa AW?
Odpowiedz jest bardzo prosta: Po to,
zeby mozna bylo sprzeda¢ kazdy
produkt w kazdej cenie.

portfela. Najgorsze praktyki stosowa-
ne przez towarzystwa ubezpieczenio-
we to finansowanie z opcja zwrotu
pieniedzy, gdy agent wylaczny nie
wypracuje odpowiedniego obrotu.
To oczywiste pakowanie tych ludzi
w problemy finansowe, jeszcze stoso-
wane przez niektore TU.

W minionym roku towarzystwa
ubezpieczen bardzo zintensyfiko-
waly dzialania zwiazane z budowg
sieci wylacznych. Po dluzszym
okresie odejscia od tego kanalu
rok 2023 byt znowu takim otwar-
ciem w budowaniu sieci wylacz-
nych lub prawie wylacznych i jest
nadal kontynuowany.

Jest ciggle miejsce na to, zeby wejsc
do tego zawodu, ale trzeba sie
bardzo mocno zastanowic ,,jak?”,
zeby to byto wejscie z sukcesem

I na dtugie lata. Dostep do pethego
wachlarza produktow i majatkowych,
I zyciowych to numer jeden.

Jezeli juz mamy takie umowy,

to potrzebujemy dobrych

narzedzi informatycznych,

zeby sprawnie sie w tym poruszac.

Towarzystwa ubezpieczen buduja
cala sie¢ narzedzi motywacyjnych
i,straszakow” , zeby te sieci motywo-
wa¢ do duzej sprzedazy i jednocze-
$nie, zeby agent wylaczny nie miat
dostepu do innych produktow. Znam
te mechanizmy doskonale, bo sama je
tworzytam dawno temu, ale jak to si¢
ma do zmieniajacego sie rynku klien-
ta? No wilasnie - nijak.

Z tego, co wida¢, coraz trudniej
jest agentom wytacznym skutecznie
sprzedawac i si¢ utrzymac na rynku.
Szukaja rozwiazan, probujac nawiazy-
wac wspolprace z multiagencjami, lub
po prostu wypadaja z rynku po zakon-
czeniu poczatkowego finansowania.
Na dzi$ nawet najwieksze sieci wy-
laczne nie maja juz potencjatu wzro-
stu, raczej to tylko odtwarzanie

Banki, firmy leasingowe, dealerzy
samochodowi - bardzo specyficzne
kanaty dystrybucji, ktore produkt
ubezpieczeniowy traktujq jako doda-
tek. Przewaznie sprzedawcami sa pra-
cownicy etatowi tych firm, ktorzy sa
biegli w sprzedazy, np. kredytow lub
samochodéw, ale niestety produkt
ubezpieczeniowy to dla nich juz
o krok za daleko.

Te zle praktyki wdrozeniowe to pa-
kietowanie tych ustug dla klienta -
klient musi kupi¢ ubezpieczenie
w banku, zeby dosta¢ kredyt. To na-
wet nie jest legalne, ale niestety jak
w wielu przypadkach - prawo sobie,
a zycie i praktyka sobie. Nie zarabiam
na sprzedazy leasingu, ale jak juz , wci-
sne” temu klientowi peten pakiet i GAP.
to zarobie sporo. Nie neguje oczywi-
$cie potrzeby pelnego zabezpieczenia

samochodu, ale jak zawsze trzeba to
dobrze przeanalizowac.

llu jeszcze posrednikow
jest w stanie pomiescic
rynek ubezpieczeniowy w Polsce?

No to czas na odpowiedz - ilu
jeszcze posrednikow jest w stanie
pomiesci¢ rynek ubezpieczeniowy
w Polsce? A moze ilu i jakich po-
srednikow? Bo to bedzie mialo wigk-
sze znaczenie. W mojej ocenie
rynek jest juz mocno wysycony, be-
dzie jak zawsze w kazdym roku na-
stepowala wymiana pokoleniowa,
ktos odejdzie na emeryture i ktos be-
dzie musial go zastapi¢. Nasze spo-
teczenstwo jest coraz bogatsze, a to
tez generuje pewien wzrost sprzeda-
Zy W naszej branzy.

Jest ciagle miejsce na to, zeby
wejs¢ do tego zawodu, ale trzeba sie
bardzo mocno zastanowic ,,jak?”, ze-
by to bylo wejscie z sukcesem i na diu-
gie lata. Dostep do pelnego wachlarza
produktow i majatkowych, i zycio-
wych to numer jeden. Jezeli juz ma-
my takie umowy, to potrzebujemy
dobrych narzedzi informatycznych,
zeby sprawnie si¢ w tym poruszac.
Rozmowa z klientem, RODO, APK,
oferta, sprzedaz - to musi by¢ zauto-
matyzowane, bo przy tak duzej licz-
bie dzialan kazdego dnia bez dobrych
narzedzi nie damy rady.

Wsparcie dodatkowe specjalistow
produktowych tez jest bardzo wazne,
zeby w godzinie ,,0” jednak ktos moégt
nam pomoc, odebrat telefon lub e-ma-
il i odpowiedziatl na zapytanie albo
pomogt w anulowaniu kary natozonej
przez towarzystwo ubezpieczen.

Rozwoj i szkolenia, dostep do tego
na co dzien, baza wiedzy, jak wielo-
krotnie podkreslatam, to nasze przy-
gotowanie, wiedza i profesjonalizm
utrzyma nas na tym bardzo konkuren-
cyjnym rynku.

Poniewaz msm.pl oferuje agentom
te wszystkie rozwiazania i wsparcie,
serdecznie zapraszamy kazdego, kto
chce rozpoczac swoja droge w naszej
branzy albo widzi, ze utknal i chce sie
dalej dynamicznie rozwijac.

Anna Pajakowska
prezeska zarzagdu msm.pl

AN msm.pl
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2012 rok

5,5 mln

0Os6b 65+

do ERGO Zdrowia

Z ERGO Zdrowia, nowego produkiu ERGO Hestii, korzysta coraz wiecej agentow,
a kolejni zostang wdrozeni w najblizszym czasie. Jakie mozliwosci daje ten produkt?
To wyjasnia Barbara Stachowicz-Pratt, dyrektorka Biura Ubezpieczen Zdrowotnych

sopockiego ubezpieczyciela.

edakcja ,,Gazety Ubezpiecze-
R;liu%j”: - Podczas uroczystej
remiery w marcu swiat poznal
nowy produkt ERGO Hestii pod na-
zwa ERGO Zdrowie. Teraz coraz wie-
cej agentow rozpoczyna jego sprzedaz.
Jak by Pani scharakteryzowala to
ubezpieczenie?

Barbara Stachowicz-Pratt: - ERGO
Zdrowie to co$ wiecej niz pakiet ubez-
pieczen zdrowotnych zapewniajacych
dostep do ustug medycznych. To no-
wa, wielowymiarowa opieka medycz-
na dla calej rodziny, nowy standard
profilaktyki zdrowia, diagnostyki i le-
czenia, ktéry daje klientowi dostep
do swietnych specjalistéw na terenie
calej Polski, a w przypadku powazne-
go zachorowania takze za granica.

Dlaczego ERGO Hestia zdecydo-
wala sie wlasnie na ten produkt?

- Jestesmy gleboko przekonani, ze
ubezpieczenia zdrowotne - jako inte-
gralna cze$¢ ubezpieczen osobowych
- to przyszto$¢ naszego rynku. Idzie-
my droga Europy Zachodniej, gdzie
swiadomos¢ klientow nie zamyka sie
jedynie na polisach majatkowych.
Mieszkancy Europy Zachodniej wy-
daja na ubezpieczenia zdrowotne kil-
kadziesiat razy wigcej niz Polacy.
Produkty na europejskim poziomie -
jak ERGO Zdrowie - majg duza
szans¢ rozbudzi¢ ten trend i w na-
szym kraju.

ChcieliSmy stworzy¢ produkt, kto-
ry spelnia wymagania dzisiejszego
$wiata i dobrze oddaje relacje ,,wyso-
ka jakos¢ - szybkie tempo Swiadczo-
nych ustug”. Pamietajmy, ze wielka
zaletg nowego produktu jest bardzo

krotki czas oczekiwania na wizyte
u lekarza - srednio pie¢ dni do spe-
cjalisty i najwyzej dzien do lekarza
pierwszego kontaktu, a $wiadczenia
medyczne sg realizowane w po-
nad 3300 placéwkach w catej Polsce.

Podczas premiery produktu duzo
mowilo sie o profilaktyce zdrowotnej,
a nawet programie prewencyjnym opar-
tym na genetyce.

aplikacji program promuje wybory
zdrowotne zmierzajace do poprawy
zdrowia fizycznego i psychicznego
klientow. Zyskujq oni dostep do pouf-
nego testu ujawniajacego predyspozy-
cje genetyczne zwiazane z dieta,
aktywnoscig fizyczna oraz ogolnym
stanem umystu i ciala. Jedna probka
wystarczy, by otrzymywaé dozywot-
nie aktualizacje zalecen opartych
na wynikach najnowszych badan na-

Aby uzyskac uprawnienia, wystarczy wykonac
krotkie szkolenie wprowadzajace,dostepne
na Platformie szkoleniowej ERGO Hestii.
Zaliczamy je do szkolen zawodowych.

- Oproécz tempa realizowanych
$wiadczen najwickszym wyréznikiem
ERGO Zdrowie jest kompleksowe
podejscie do zdrowia klienta, a to
oznacza zdecydowany nacisk na pro-
filaktyke. Na rozbudowany pakiet
swiadczen medycznych skladaja sie
trzy ubezpieczenia: Przychodnia, Pro-
filaktyka oraz Diagnostyka i Leczenie
za granica Global Doctors Plus.

Profilaktyka obejmuje organizacje
corocznych, wyselekcjonowanych ba-
dan profilaktycznych wraz z rapor-
tem i podsumowujaca telekonsultacja
lekarska.

Jej waznym elementem jest tez uni-
katowy program prewencyjny My-
Lifestyle GenePlanet - wspierajacy
zdrowy styl zycia. Dzieki specjalnej

ukowych i osobiste zalecenia co
do optymalizacji stylu zycia.

Przychodnia to szybki dostep
do lekarzy specjalistow, profesoréw
irehabilitacji oraz szeroki katalog ba-
dan diagnostycznych, w tym labora-
toryjnych i obrazowych. To wszystko
dostepne jest w zasiggu reki, czyli
przez aplikacje ERGO Zdrowie.

Nie mozna tez pomina¢ pakietu
Global Doctors Plus, dbajacego o or-
ganizacje diagnostyki i leczenia
za granica w przypadku powaznego
zachorowania. Ubezpieczenie umozli-
wia elastyczne dopasowanie zakresu
ochrony do potrzeb klienta i model fi-
nansowania $wiadczen medycznych,
a jego obstuge ulatwia aplikacja dla
klientow.

FEFSOoOR9Q

"

Co maja zrobi¢ posrednicy, Zeby
zdoby¢ uprawnienia do sprzedazy
ERGO Zdrowie?

- 21 maja zaczeliSmy szeroko nada-
waé¢ naszym posrednikom dostepy
do Portalu ERGO Hestii i uprawnie-
nia do sprzedazy ERGO Zdrowia. Aby
uzyska¢ uprawnienia, wystarczy wyko-
nac¢ krétkie szkolenie wprowadzajace,
dostepne na Platformie szkoleniowej
ERGO Hestii. Warto doda¢, ze zalicza-
my je do szkolen zawodowych.

Po nadaniu uprawnien agenci
otrzymuja wsparcie regionalnych me-
nedzerow sprzedazy oraz dostep
do pogtebionych szkolen produkto-
wych i sprzedazowych oraz materia-
tow marketingowych.

Jak dokladnie przebiega nadawa-
nie uprawnien do systemu sprzedazo-
wego?

- Zaproszeni zostana ci posrednicy,
ktorzy spelnia warunki otrzymania
uprawnien do systemu sprzedazowego.
Uprawnienia beda nadawane automa-
tycznie, w kazdy wtorek. W kolejnych
transzach uprawnienia otrzymaja po-
srednicy, ktorzy spetnia warunki
na dzien poprzedzajacy wdrozenie.

Technicznie wyglada to tak, ze rano
kazdy uzytkownik otrzyma wiadomos¢
e-mail z waznym przez 72 godziny lin-
kiem aktywacyjnym. Nastepnie uzyt-
kownik dostanie od nas SMS-em kody
autoryzujace kroki zwiazane z logowa-
niem i onboardingiem.

W razie jakichkolwiek pytan za-
checam do kontaktu z regionalnymi
menedzerami sprzedazy ERGO He-
stii, ktorzy pomoga znalez¢ si¢ na li-
$cie doradcow sprzedajacych ERGO

[ |

Zdrowie.
ERGO
HESTIA
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Rozmowa

z Andrzejem
Szymanskim,
menedzerem

ds. rozwoju
produktu w Insly

leksandra E. Wysocka: - An-

A:lrzeju, czy Polisa Al w Insly to

ealna wartos¢ dla agentow, czy

po prostu podazacie za moda na sztucz-
nq inteligencje?

Andrzej Szymanski: - Rozumiem
sceptycyzm, ale wyobraZz sobie reczne
wprowadzanie danych jak jazde na ro-
werze po piasku - niby si¢ da, ale po co
si¢ meczy¢? Polisa Al to przesiadka
na rower elektryczny, ktory jedzie sam.
Oszczedza czas i nerwy. Automatyzuje
dodawanie wszelkich rodzajow polis
do naszego CRM-a. Odczytuje dane ze
skanéw oraz PDF-6w i wprowadza je
do systemu.

Agenci moga skupi¢ si¢ na tym, co
wazne - budowaniu relacji z klientami,
a nie zmudnym klepaniu w klawiatury.
Postgp w praktycznym wykorzystaniu
sztucznej inteligencji rosnie geometrycz-
nie, co dwa miesiace pojawiajq si¢ nowe
modele Al a dostep do niej staje sie co-
raz bardziej powszechny. To, co byto
niemozliwe kilka miesiecy temu, wkrot-
ce moze by¢ dostepne. Agenci nie mo-
g4 tego procesu ignorowac.

Czyli twierdzisz, ze to takie proste?
A co z agentami, ktorzy nie sa technolo-
gicznymi geekami? Jakie wyzwania sto-
ja przed nimi przy wdrazaniu takich
nowinek?

- Masz racje, nie kazdy agent to tech-
nologiczny guru. Wdrazanie nowych
technologii moze by¢ jak proba naucze-
nia kota aportowania - wymaga to spo-
ro wysitku i cierpliwosci, a nie zawsze
ma sens. Kluczowe jest, aby narzedzia
byly intuicyjne i latwe w uzyciu, jak
automatyczna pralka - wrzucasz brud-
ne ubrania, wciskasz guzik i voila!

Polisa Al jest wlasnie takim rozwia-
zaniem - prostym, szybkim i efektyw-
nym. Wrzucasz w system pliki i voila!
Wazne jest, aby agenci budowali solid-
ne zaplecze technologiczne, aby moc
korzysta¢ z dobrodziejstw sztucznej in-
teligenciji.

Teoria teoria, ale podaj konkretne
przyklady. Jak Polisa Al pomaga agen-
tom zaoszczedzic czas?

- Wyobraz sobie agenta, ktory musi
wprowadza¢ dane z setek polis. To jak-
by codziennie pisat sto listow recznie.
Z Polisa Al wystarczy doda¢ do syste-
mu skany i pliki PDF dowolnej polisy -
komunikacyjnej, mieszkaniowej, korpo-
racyjnej czy zyciowej - a Al zrobi resz-
te - rozkoduje wszystkie wymagane
dane i doda je do systemu. To oszczg-
dza godziny, ktéore mozna spedzié

Al nie jest ztotg
rybka. Agenci
musz3a najpierw
zainwestowac

w edukacje

i narzedzia

- fundamenty

pod budowe
technologicznego
domu. Bez tego
najnowoczeshniejszy
dach zacznie
przeciekaé.
Kluczowe

jest zrozumienie,
jak technologia
moze wspieraé ich
prace, a nie ja
zastepowac.

Sztuczna inteligencja to juz dzis
realne korzysci dla agentow

na sprzedazy, a nie na biurowej papier-
kowej robocie.

Obecnie Al jest stosowana tylko
w niewielkiej czgsci, podczas gdy peten
potencjal moze znacznie usprawnic pra-
ce agentdw, odciazajac ich od mozol-
nych zadan administracyjnych, takich
jak kompletowanie i indeksowanie do-
kumentow.

Jakie kroki powinni podjac¢ agenci,
aby zbudowac solidne zaplecze technolo-
giczne? Przeciez sama Al cudow nie
zdziala, prawda?

- To prawda, Al nie jest zlotg rybka
spelniajacq zyczenia. Agenci musza
najpierw zainwestowa¢ w edukacje i od-
powiednie narzegdzia - solidne funda-
menty pod budowe technologicznego
domu. Bez tego nawet najnowoczesniej-
szy dach zacznie przeciekac.

Kluczowe jest zrozumienie, jak tech-
nologia moze wspiera¢ ich codzienna
prace, a nie jg zastepowac. Agenci po-
winni na pewno zainwestowac w spraw-
nie dzialajaca poréwnywarke ofert,
system CRM oparty na chmurze obli-
czeniowej oraz narzedzia wspierajace
zgodno$¢ z przepisami, takimi jak
RODO i APK. Pierwszym krokiem jest
praca na systemie, ktory ma peine
wsparcie compliance zautomatyzowane.

Czy automatyzacja procesu sprzeda-
zy ubezpieczen za pomoca Al to realna
przyszlosé, czy raczej science fiction?
Czy to w ogole mozliwe?

- Widze przyszios¢, w ktorej Al
przejmuje wiekszo$¢ zadan administra-
cyjnych, a agenci beda jak piloci samo-
lotow - nadzoruja, ale nie musza
recznie sterowa¢ kazdym procesem.
Aby to sie stalo, potrzebujemy lepszych

algorytmow i odpowiednich regulacji.
To jak budowanie nowej autostrady -
musimy mie¢ dobre plany i solidne prze-
pisy ruchu drogowego.

W pelni zautomatyzowany proces
sprzedazy moze wyglada¢ tak: na pod-
stawie jednej danej system identyfikuje
potrzeby klienta, analizuje oferty, podej-
muje decyzje i finalizuje transakcje.

Al ma swoje ograniczenia. Jak za-
mierzacie przezwyciezy¢ najwieksze
przeszkody w branzy ubezpieczeniowej?

- Najwiekszym ograniczeniem jest
zrozumienie skomplikowanego jezyka
prawniczego. W regulowanej branzy, ta-
kiej jak ubezpieczenia, precyzja to wa-
runek konieczny. Musimy nauczy¢ Al
doktadnego rozpoznawania i interpreto-
wania zapisow prawnych. To wymaga
ciaglego doskonalenia i szkolenia algo-
rytmow, ale jest jak nauka jezyka - trud-
ne na poczatku, ale z czasem staje sie
coraz tatwiejsze.

Al potrafi przygotowac tresci marke-
tingowe, tworzy¢ posty na social media,
analizowa¢ zlozone dane tekstowe, po-
rzadkowac i agregowa¢ dane z nieupo-
rzadkowanych tresci oraz analizowac
OWU, chociaz tutaj z roznym skutkiem.

A jakie$ konkretne przyklady uzycia
Al ktore faktycznie usprawniaja prace
agentow?

- Oczywiscie. Al swietnie nadaje si¢
do generowania tresci na media spotecz-
nosciowe - jakby mie¢ swojego osobi-
stego copywritera, ktory nigdy nie ma
blokady tworczej. Automatyzacja nota-
tek ze spotkan to kolejny przyktad - Al
przeksztalca chaotyczne zapiski w czy-
telne dokumenty. Polisa Al natomiast
automatycznie tworzy formularze pro-

duktowe, co znacznie ulatwia codzien-
na prace agentéw. Al moze takze ana-
lizowa¢ zlozone dane tekstowe
i porzadkowa¢ informacje z nieupo-
rzadkowanych tresci.

Jak oceniasz poziom automatyzacji
wsrod agentow ubezpieczeniowych?

- Naszych klientéw oceniam na 7
w skali do 10, jesli chodzi o automatyza-
cje. Sa jak druzyna pitkarska w potowie
meczu - dobrze sobie radza, ale jeszcze
sporo przed nimi. Wielu agentow wciaz
prowadzi swoje kalendarze recznie, co
jest jak pisanie listow w epoce e-maili.
Przyszio$¢ to pelna automatyzacja,
gdzie Al bedzie wspiera¢ kazdy aspekt
ich pracy.

Co nowego planujecie w Insly jeszcze
w tym roku? Jakie innowacje czekaja
na agentow?

- Skupiamy sie na dalszym rozwija-
niu Polisy Al oraz usprawnianiu czesci
compliance dla posrednikow. Chcemy,
aby nasi agenci mogli w pelni zauto-
matyzowa¢ wszystkie aspekty swojej
pracy, od analizy potrzeb klienta po za-
rzadzanie zgodami i dokumentami.
To jak budowanie nowoczesnego mia-
sta - wszystko musi by¢ zintegrowane
i dziala¢ sprawnie.

Szykujemy si¢ tez do wprowadze-
nia zakresowej poréwnywarki OWU.
To ogromne wyzwanie, ale potencjalnie
wielka praktyczna wartos¢ dla agentow.

Dzigkuje za rozmowe.
Aleksandra E. Wysocka
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CUK UBEZPIECZENIA POMAGA AGENTOM ROZWIJAC BIZNES

Od przemyslanej strategii do sukcesu

Stabilna struktura, innowacyjne rozwigzania oraz indywidualne podejscie pomagajg agentom
multiagencji dynamicznie rozwija¢ sprzedaz. To przektada sie na globalne wyniki CUK,
ktory od poczatku roku notuje rekordowy wzrost dynamiki sprzedazy.

trakcyjne warunki przyciagaja
Akolejnych agentow, ktorych

baza stale sie¢ powieksza
- dzis jest ich ponad 3500.

Dotaczasz - pierwszy krok
tdo sukcesu

Rozpoczecie wspolpracy z CUK
jest bardzo proste. Multiagencja
przygotowata cztery formy wspotpra-
cy: Niezalezny Agent, Agent CUK,
wlasciciel punktu partnerskiego
lub placowki franczyzowej. Kazda
z form zapewnia dostep do syste-
mow sprzedazowych, oferty towa-
rzystw oraz elastyczne warunki
dziatlania. Multiagencja zalatwia
za partnera zgloszenia i rejestracje
we wszystkich towarzystwach, a tak-
ze udostepnia autorskg platforme
egzaminacyjng. Zapewnia szkole-
nia, materialy edukacyjne oraz prze-
syla informacje o nadchodzacych
testach w TU.

Partnerzy otwierajacy placéwki
otrzymaja pomoc w przygotowaniu
i oznakowaniu lokalu.

Pozyskujemy klientow

Agenci dolaczajacy do CUK zwra-
caja uwage na szybko$¢ pozyskiwania
klientéw. Obecnie z ustug multiagen-
cji korzysta juz ponad 820 tys. osob
- to prawie 15% wiecej niz w tym sa-
mym okresie rok temu. Do przycia-
gnigcia klientow CUK wykorzystuje
site marki oraz zintegrowana komuni-
kacje marketingowa w kazdym kana-
le. Realizuje rowniez dedykowane
programy budowy silnej pozycji agen-

tow na lokalnych rynkach. Partnerzy
korzystaja m.in. z reklam w Google
i w mediach spolecznosciowych.
Do dyspozycji sa takze automatyczne
kampanie SMS, e-mailowe oraz ko-
munikaty wysylane przez aplikacje.

Sprzedaz wspieraja rowniez trady-
cyjne formy reklamy oraz programy
PAYBACK i MOCRabatow. Wyroz-
nikiem rynkowym sa wtasne polisy,
jak CUK Assistance, dostepne tylko
w CUK. Multiagencja coraz $mielej
Zwraca sie¢ rowniez ku rozwigzaniom
Al w marketingu.

Obstugujesz w jednym systemie

Priorytetem CUK jest uproszcze-
nie pracy agentow. W tym celu po-
wstal WebCUK, ktory porownuje
oferty w jednym miejscu bez koniecz-
nosci logowania do kalkulatorow TU.
System zapewnia tez weryfikacje
APK i pozyskuje zgody marketingo-
we. Porownywarka ma wbudowany
modut CUK Direct dla Agenta, kto-
ry umozliwia dokonczenie sprzedazy
online i dostarcza agentowi wlasna

strone www z kalkulatorami. Uzupel-
nieniem jest aplikacja SmartCUK,
ktéra umozliwia wysytke dokumen-
tow przez telefon, a catos¢ dopetnia
system OmniCUK, zapewniajac pro-
wizje bez wzgledu na kanal zakupu
lub wznowienia polisy.

- Stworzylismy prosty i transparent-
ny proces wspotpracy z agentami.
Nasze systemy sq intuicyjne i gwaran-
tujq agentowi petng kontrole nad sprze-
dazq oraz rozliczeniami. To narzedzia,
ktore catosciowo zabezpieczajq procesy
sprzedaZowe i posprzedazowe - podkre-
$la Marcin Dylinski, czlonek zarzadu
CUK Ubezpieczenia ds. marketingu
i e.commerce.

Zyskujesz przez rozwoj

Multiagencji zalezy na aktywnej
wspolpracy i catosciowym rozwoju
partnerow. Po dotaczeniu do CUK
agenci oraz wlasciciele placowek
przechodzg certyfikowany program
szkolen. Organizacja zapewnia syste-
matyczny kontakt z menedzerami,
przekazuje wiedze prawna, produkto-
wa, systemowa i marketingowa.

- Wartoscia wspétpracy jest relacyj-
ne podejscie do agentow, profesjonalne
przygotowanie do pracy, technologia
oraz wiedza wyprzedzajqca rynkowe
trendy - dodaje Marcin Dylinski. H

@ CUK

UBEZPIECZENIA

ziesieciolecie obchodza oddzia-
Dly zlokalizowane m.in. na Po-

morzu, Slasku i Mazowszu.
W tym samym czasie sie¢ rozwija si¢
o nowe placowki franczyzowe oraz
punkty agencyjne, ktore powstaja na te-
renie catego kraju. Kazda z tych okazji
jest dla nas powodem do satysfakciji,
poniewaz z partnerami taczy nas co$
wigcej niz wspdlna droga do sukcesu.
W SPECTRUM pojmujemy partner-
stwo w kompleksowy sposob - opiera-
jac sie na wartosciach i z przestrzenia
dla nowoczesnych rozwiazan. Zapew-
niamy szeroka oferte i wiele udogod-
nien, co przektada si¢ na zadowolenie
partnerow i trwatos¢ wspotpracy.

PRZEPIS NA SUKCES

Nowoczesny wymiar
partnerstwa w sieci SPECTRUM

W ubiegtym roku pierwszy oddziat franczyzowy Domu
Ubezpieczeniowego SPECTRUM swietowat 10. jubileusz
wspotpracy z naszg siecig, a w nadchodzacym czasie
takich okragtych rocznic mamy znacznie wiecej.

DOM

UBEZPIECZENIOWY

SPECTRUM

Wsréd partnerow znajduja si¢ zarow-
no osoby rozpoczynajace kariere
w ubezpieczeniach pod nasza marka,
jak i agenci, ktorzy wezesniej zdobyli do-
swiadczenie w branzy, a w SPECTRUM
odnalezli warunki sprzyjajace rozwo-
jowi ich dziatalnosci - bo wlasnie ta-
kie staramy si¢ zapewni¢. Oferujemy
pelne wsparcie na kazdym etapie -
od wdrozenia, przez aktywacjg, po co-
dzienne dzialanie.

WyspecjalizowaliSmy sie w inteli-
gentnych narze¢dziach dla agenta. Sys-
tem All in #1 SADUS jest oparty
na innowacyjnych technologiach in-

10

franczyzy

formatycznych, ktore optymalizujg
procesy i automatyzuja formalnosci -
obejmuje to m.in. nowoczesny CRM,
szybkie sprawdzanie ofert i wystawia-
nie polis z poziomu poréwnywarki,
rozliczanie produkcji, archiwizacje
zgdd RODO czy APK.

Dbamy o to, aby wdrozenie oraz
rozwoj w ramach sieci SPECTRUM
byly przystepne i atrakcyjne dla
kazdego, bez wzgledu na poziom do-
Swiadczenia w branzy czy preferowa-
ny model wspolpracy. Swiadczy
o tym m.in. kompleksowe wsparcie
od strony administracyjno-formalnej

oraz latwy dostep do informacji. Juz
podczas szkolenia partnerzy zaczyna-
ja korzysta¢ z aplikacji dla agentow
SADUS mobile, ktora zawiera narze-
dzia przydatne na kazdym etapie
wspolpracy.

We wspolczesnym marketingu
istotna role odgrywaja media spotecz-
nosciowe, dlatego wspieramy partne-
row, ktérzy chetnie przy naszej
pomocy buduja swoje zasiegi online.
W ramach wspotpracy dajemy mozli-
wosc¢ uzyskania przeznaczonej dla da-
nej placowki kampanii w social
mediach - setki tysiecy odston w cia-
gu kilku tygodni skutecznie przekla-
dajq si¢ na wzrost zainteresowania
u odbiorcéw oraz nowe kontakty
w bazie klientow.

Backoffice agenta w Domu Ubez-
pieczeniowym SPECTRUM to szero-
ko zakrojone dziatania, ktore obejmuja
m.in. innowacje technologiczne czy
produktowe, pomoc doswiadczonych
instruktorow, promocje i obstuge ad-
ministracyjno-prawna. Kompleksowe
wsparcie w atmosferze zyczliwosci
i zaangazowania to nasz przepis
na sukces - osiaggamy go wspolnie, ra-
mi¢ w rami¢ z naszymi partnerami.

Artur Zajdel
prezes multiagencji
Dom Ubezpieczeniowy Spectrum
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MINAL TYDZIEN

RAPORT NBP

Ubezpieczenia s stabilne,
ale nie bez zagrozen

Przy dokonywaniu oceny wyptacalnosci

zaktadow

ubezpieczen nalezy uwzglednia¢ ryzyko wynikajace
z wysokiego udziatu oczekiwanych zyskéw z przysztych
sktadek oraz podwojnego wykorzystania kapitatu.

arodowy Bank Polski opubli-
Nkowal 7 czerwca ,Raport

o stabilnosci systemu finanso-
wego. Czerwiec 2024 r.”.

Wszystkie zaklady ubezpieczen
cechowaly sie¢ wystarczajacymi
wskaznikami wyptacalnosci - pod-
kreslit NBP w dokumencie. Kazdy
krajowy ubezpieczyciel posiadal
srodki wlasne przewyzszajace kapi-
talowy wymoég wyptacalnosci (SCR)
i minimalny wymog kapitalowy
(MCR).

Jedynie pie¢ towarzystw odnoto-
wato wspolczynnik wyptacalnosci
ponizej 150%. Najwiecej zaktadow
w dziale I (ponad dwie trzecie) po-
siadato ten parametr na poziomie
100-200%. Grupa ta reprezentowa-
la prawie 60% sumy bilansowej catle-
go dzialu. Ponad 1/3 aktywow byla
w dyspozycji zakladow o najwyz-
szych wspotczynnikach wyptacalno-
$ci (przekraczajacych 300%).

Z kolei na rynku majatkowym
16 ubezpieczycieli posiadato powyzszy
parametr na poziomie 100-200%,
przy czym 65% aktywow bylo zgro-
madzone w 12 instytucjach o wspol-
czynniku 200-300%.

Dwa rodzaje ryzyka
dla wymogow wyptacalnosci

Raport wskazuje, ze ryzyko aktu-
arialne odgrywato dominujaca rol¢
w kapitalowym wymogu wyplacal-
nosci ubezpieczycieli zyciowych.
Jego gtownym zrédlem byly jednak
mozliwe rezygnacje klientow
Z umow ubezpieczenia, a w mniej-
szym stopniu zdarzenia biome-
tryczne, takie jak smiertelnos¢ czy
zachorowalnosc.

Krajowe zaktady dziatu I, w prze-
ciwienstwie do podmiotow dziataja-
cych w Europie Zachodniej, nie
przyjmowaly na siebie ryzyka diu-
gowiecznosci o istotnej skali.
Na koniec 2023 r. wymog z tytulu
ryzyka aktuarialnego wyniost 7,5
mld zl, podczas gdy dla ryzyka ryn-
kowego, czyli drugiego najistotniej-

szego modutu SCR, ponad dwu-
krotnie mniej.

Podmodul ryzyka rezygnacji
z umow odpowiadat za ponad poto-
we niezdywersyfikowanego wymogu
kapitalowego dla ryzyka aktuarial-
nego w ubezpieczeniach na zycie
i byt prawie trzykrotnie wiekszy niz
z tytulu ryzyka smiertelnosci. Wy-
mog dla podmodulu rezygnacji
wskazuje na ryzyko utraty przy-
sztych zyskéw i optat zwiazanych

standardowej na model wewnetrzny.
Wymog z tytutu ryzyka rynkowego
na koniec 2023 r. byt az o 3,8 mld zt
wyZzszy niz na koniec 2022 r., co wy-
nikato z wyzszej wyceny rynkowej
akcji bankow i jej wptywu na podmo-
dut ryzyka koncentracji aktywow,
a takze ryzyka cen akcji.

Z kolei wzrost ryzyka aktuarialne-
go W ubezpieczeniach innych niz
na zycie dotyczyl przede wszystkim
pierwszej potowy roku i zwigzany
byt gléwnie z wigkszym poziomem
ryzyka Kkatastroficznego. W ubie-
glym roku ubezpieczyciele majatko-
wi zmniejszyli bowiem wydatki
na ochrong reasekuracyjna w zakre-
sie strat katastroficznych, co skutko-

Wysoki udziat oczekiwanych zyskow

z przysztych sktadek (EPIFP)

w srodkach witasnych w sektorze
zyciowym oraz brak regulacyjnego
ograniczenia podwojnego wykorzystania
kapitatu (doublegearing) na rynku
non-life stwarzajg zagrozenie

dla wyptacalnosci sektora ubezpieczen
w przypadku wystgpienia szokow.

7 pozostawaniem w ubezpieczeniu.
Wyzisze obcigzenie wynikajace z ry-
zyka aktuarialnego wynikalo ze
wzrostu skali dziatalnosci. Kapitato-
wy wymog wyplacalnosci dzia-
tu I wzrost w 2023 . 0 0,5 mld zi,
do 8,7 mld zt na koniec roku.

Z kolei wzrost ryzyka rynkowego
i aktuarialnego w 2023 r. wplynat
na wyzszy poziom kapitalowego wy-
mogu wyplacalnosci dziatu II. Naj-
wiekszym skladnikiem SCR byt
modut pierwszego z ryzyk (14,3 mld
z1), ktory przewyzszyl wymog z tytu-
lu ryzyka aktuarialnego.

»Taka sytuacje obserwowano po-
przednio na koniec 2021 r., co bylo
wowczas zwigzane z przejsciem jed-
nego z ubezpieczycieli z formuly

walo wyzsza wartoscia wyplat
na udziale wtasnym dokonywanych
w przypadku wystapienia skrajnie
niekorzystnego zdarzenia.

Gdyby firmy nie transferowaty ry-
zyka aktuarialnego, wymog z tytulu
ryzyka katastroficznego w ubezpie-
czeniach majatkowych bylby
na znacznie wyzszym poziomie” -
wskazuje NBP.

EPIFP i doublegearing grozne
w sytuacjach nadzwyczajnych

Raport wskazuje rowniez, ze wy-
soki udziat oczekiwanych zyskow
z przysztych sktadek (EPIFP)
w srodkach wtasnych w sektorze zy-
ciowym oraz brak regulacyjnego
ograniczenia podwdjnego wykorzy-

stania kapitalu (doublegearing)
na rynku non-life stwarzaja zagroze-
nie dla wyptacalnos$ci sektora ubez-
pieczen w przypadku wystapienia
szokow.

NBP wyjasnia, ze kapital uzyska-
ny dzieki wlaczeniu zyskow z przy-
szlych sktadek do srodkéw wiasnych
ma ograniczone mozliwosci pokry-
wania strat, moze bowiem zaabsor-
bowac jedynie skutki materializacji
ryzyka rezygnacji z uméw. Mimo to
jest on zaliczany do najwyzszej kate-
gorii srodkow wiasnych. Na koniec
wrzesnia 2023 r. wartos¢ EPIFP
w dziale I wyniosta 11,1 mld zt (+1
mld zt r/r), co stanowito 48% srod-
kéw wiasnych dopuszczonych do po-
krycia SCR.

LW dziale II wartos¢ ta byla
na nizszym poziomie (okoto 4%),
przez co wskaznik dla catego sekto-
ra wyniost 19% i byl istotnie wyzszy
niz w krajach EOG - 2,7%. Z kolei
brak odliczenia od srodkéw wia-
snych udziatow kapitalowych w in-
nych instytucjach finansowych
prowadzi do sytuacji, w ktorej kapi-
tal jednostki zaleznej jest podwodjnie
wykorzystywany przez podmiot
zalezny i dominujacy, co generuje
ryzyko przeniesienia strat z jednego
na drugi. Wartos¢ posiadanych
przez zaklady ubezpieczen majatko-
wych udziatow kapitalowych w innych
zakltadach ubezpieczen i bankach
na koniec 2023 r. wyniosta 26,5
mld zi.

Uwzglednienie ryzyka wynikaja-
cego z tych dwoch powyzszych
czynnikow spowodowaloby spadek
wspolczynnika wyplacalnosci catle-
go krajowego sektora ubezpieczen
z 240% do 175%. W przypadku
dzialu I eliminacja EPIFP spowo-
dowataby spadek wspolczynnika
wyplacalnosci z 274% do 207%,
przy czym niektore podmioty nie
spetnityby wymogow kapitatlowych.

Z kolei ograniczenie doublege-
aring w dziale II oznaczatoby spadek
wspotczynnika z 226% do 162%” -
podkreslit bank centralny w opraco-
waniu.

|

O raporcie. Raport przedstawia ana-
lize i ocene ryzyka dla stabilnosci
systemu finansowego w Polsce. Sta-
bilno$¢ definiowana jest jako stan,
w ktorym system petni swoje funkcje
w sposob ciagty i efektywny, nawet
w przypadku wystapienia nieoczeki-
wanych i niekorzystnych zaburzen
o0 znacznej skali i niskim prawdo-
podobienstwie wystapienia. Anali-
za opiera sie na danych dostepnych
do 30 kwietnia 2024 r.
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Wiekszo$¢ ludzi nienawidzi
ruchu, ale musi sie przeniesé.
To mowi wiele o tym, jak drogie
- itrudne do zdobycia - stato sie
ubezpieczenie domu, w zwigzku
z czym niektorzy witasciciele
domoéw sie przeprowadzaja.

UBEZPIECZENIE DOMU
JEST TAK DROGIE, ZE LUDZIE
SIE PRZEPROWADZAJA

Nowa
wedrowka
ludow

najnowszego badania przeprowadzo-
z nego przez biuro posrednictwa w ob-
rocie nieruchomosciami Redfin
wynika, ze 12% mieszkancow Florydy, kto-
rzy planuja przeprowadzke w przyszilym ro-
ku, robi to ze wzgledu na rosnace koszty
ubezpieczenia - pisze ,,Wall Street Journal”.
W calym kraju to samo stwierdzito 6%.

Trend nie jest zaskoczeniem. W obliczu
rosnacej inflacji i klesk zywiotlowych oraz
masowego wycofywania si¢ ubezpieczycie-
li z rynkéw wysokiego ryzyka sktadki
na ubezpieczenie domu poszybowaly
ostatnio w gore.

Dane z Quadrant Information Sys-
tems i Bankrate pokazuja, ze przecietny
wlasciciel domu odnotowat 23% wzrostu
w ciagu zaledwie ostatniego roku. Ubez-
pieczenia najemcow wzrosly o 8%
od 2021 r., a za tym stoi wiele takich sa-
mych trendow.

- Stawia to konsumentow w trudnej sytu-
acji - méwi Travis Hodges, dyrektor za-
rzadzajacy VIU by Hub, platformy
porownywania ubezpieczen. - MoZesz po-
niesc obciqzenie finansowe zwiqzane z ubez-
pieczeniem  domu lub  zaryzykowac
potencjalne znaczne straty finansowe
w przypadku uszkodzenia mienia.

Niektorzy wlasciciele domow - wielu
z nich na Florydzie, w Kalifornii i Tek-
sasie, gdzie katastrofalne zjawiska pogo-
dowe staja sie coraz czestsze - nawet nie
przedtuzaja swoich polis lub catkowicie
je anuluja. Hodges mowi, ze to ,,przera-
Zajaca sytuacja”.

Wedtug Office of Coastal Management
w USA srednio rocznie dochodzi do 18
katastrof pogodowych i klimatycznych.
W zeszlym roku liczba ta byla jeszcze
wigksza. ,W sumie w 2023 r. Stany Zjed-
noczone dotkneto 28 katastrof pogodo-
wych i klimatycznych, ze stratami
przekraczajacymi 1 mld dol. kazda” - po-
daje OCM. ,Laczny koszt tych katastrof
w 2023 r. wyniesie 93,1 mld dol.”.

Hodges jednak stwierdza: - Biorgc
pod uwage czestotliwos¢ wystepowania
klesk zywiotowych i inflacje zwiekszajqca
koszty szkod i napraw, lepsze jest jakiekol-
wiek ubezpieczenie niz jego brak. Trzeba
tylko na nie znalez¢ srodki. AW

JAKICH MODELI KLIMATYCZNYCH POTRZEBUJA UBEZPIECZYCIELE

Ekonomia moze pomoc
W Zrozumieniu zagrozen

Pomimo znacznej poprawy, jaka nastapita w ostatnich latach, ubezpieczyciele
pilnie potrzebujg udoskonalenia modeli klimatycznych, zauwaza Shilpita

Mathews z firmy Oxford Economics.

irma Oxford Economics zostala zalozona w 1981

r. jako przedsiewziecie komercyjne zwiazane

z uczelnia biznesowa Uniwersytetu Oksfordzkie-
go. Powstala w celu zapewniania prognoz ekonomicz-
nych i modelowania brytyjskim firmom i instytucjom
finansowym rozwijajacym si¢ za granica.

Od tego czasu stala si¢ jedna z czotowych niezalez-
nych globalnych firm doradczych na $wiecie, dostar-
czajacg raporty, prognozy i narzedzia analityczne
dla 200 krajow, 100 sektorow przemystu i po-
nad 3000 miast. Jej najlepsze w swojej klasie global-
ne modele gospodarcze i branzowe oraz narzedzia
analityczne daja niezrownana zdolno$¢ prognozowa-
nia zewngtrznych trendow rynkowych.

Ekspertka podkresla, ze wigkszo$¢ modeli klima-
tycznych opiera si¢ na wydarzeniach z przeszitosci,
ktore nie sq wystarczajacymi wskaznikami przysztych
zagrozen. Funkcje uszkodzen uzywane do obliczania
strat zazwyczaj opieraja si¢ na srednich temperatu-
rach i nie uwzgledniajq zmian w danych. Aby zrozu-
mie¢ zmiennos$¢ temperatury i konsekwencje zdarzen
o duzym wplywie i niskim prawdopodobienstwie, po-

trzebne sa przysztosciowe modele makroekonomicz-
ne. Zdarzenia zwiazane z klimatem, jak pozary i po-
wodzie, powoduja zaklocenia  gospodarcze
w infrastrukturze krytycznej, ustugach uzytecznosci
publicznej i pracy. Ubezpieczenie na poziomie obiek-
tu to kluczowy pierwszy krok, ale niewystarczajacy
w przypadku goracych punktow, jak Kalifornia czy
Floryda, ktore czgsto staja w obliczu wielu zagrozen
klimatycznych jednoczesnie.

Skutki moga by¢ jeszcze wigksze w przypadku
ubezpieczen komercyjnych, poniewaz zdarzenia kli-
matyczne powoduja zaktdcenia w lancuchach dostaw
w roznych tancuchach wartosci. Wycofywanie sie
z rynkow ubezpieczeniowych moze by¢ niebezpiecz-
nym wyscigiem w dot.

- Ekonomia moze pomadc we wspolnym zrozumieniu
zagroZen klimatycznych w miare ponownego otwierania
sie branzy ubezpieczeniowej na nowe zjawiska pogodo-
we oraz w gospodarce i finansach. Aby zbudowac odpor-
nos¢ systemowq, konieczha bedzie wspolpraca
miedzysektorowa - podsumowuje Shilpita Mathews.

AW

ZWROT WASZYNGTONU W SPRAWIE ZASAD BANKOWYCH

Wieksza swoboda

dzialania dla bankow

Organy regulacyjne rozwazajg wprowadzenie znaczgcych zmian do niedawnej
propozycji, ktéra wymagataby od bankéw posiadania wiekszego kapitatu.
Nastagpito to po intensywnym lobbowaniu ze strony najwiekszych bankoéw,

na czele z JP Morgan Chase.

efekcie modyfikacje propozycji moglyby Sred-

\’\/ nio zmniejszy¢ wzrost wymagan dla duzych

bankow o polowe w porownaniu z pierwotny-

mi zalozeniami - podat ,Wall Street Journal”. Wzbu-

dzi to entuzjazm czesci akcjonariuszy i klientéw

bankow, nawet jesli krytycy twierdza, ze system finan-
sowy bedzie bardziej podatny na wstrzasy.

Podsumowujac, agencje regulacyjne szacowaly
wczesniej, Ze podstawowy wymog kapitalowy dla naj-
wiekszych kategorii bankow wzrosnie o 19%. Przeto-
zytoby si¢ to na kapitat ok. 150 mld dol. wigkszy dla
o$miu amerykanskich bankow o znaczeniu systemo-
wym na $wiecie.

Poniewaz urzednicy Rezerwy Federalnej sugero-
wali zmiany we wniosku na poczatku tego roku, akcje
bankow radza sobie solidnie. Indeks KBW Nasdaq
Bank wzrosnie w 2024 r. o 10%, niewiele dorownujac
wzrostowi S&P 500 o 11%.

Odebranie potowy potencjalnej podwyzki dla naj-
wigkszych bankow - czyli ok. 75 mld dol. - prawdopo-
dobnie spelnitoby oczekiwania inwestoréw. Niektorzy
analitycy i grupy branzowe uwazaja nawet, ze podwyz-

ka przewidziana w pierwotnej propozycji bytaby wigk-
sza niz prognozowane 19%. Banki rozpoczely juz przy-
gotowania do nowych standardow i zatrzymaty kapitat
znacznie przekraczajacy obecne wymagania. Anality-
cy Barclays szacuja, ze wedlug najnowszych raportéw
globalnym bankom amerykanskim brakuje lacznie za-
ledwie ok. 8 mld dol. do tego, czego mozna by od nich
wymagac¢ W pierwotnej propozycji.

Wdrazanie wniosku ma si¢ rozpocza¢ w 2025 r.,
a jego pelne wprowadzenie nastapi dopiero w 2028 r.

Zatem odnowiona propozycja prawdopodobnie
uwolnitaby mnéstwo pieniedzy, ktore w przeciwnym
razie banki moglyby wykorzysta¢ w inny sposob. Ban-
ki moga generowa¢ dodatkowy kapitat na kilka sposo-
béw, poza wychodzeniem i pozyskiwaniem go.
Zwykle zatrzymuja wigksza cze$¢ swoich zarobkow.

Takie postgpowanie wiaze si¢ z wprowadzeniem
pewnych ograniczen w zakresie wykupu akcji wlasnych,
co powoduje, ze akcjonariusze maja ochote na wigce;.
Banki zaczely rowniez ogranicza¢ wymagany kapitat,
wycofujac si¢ z roznych rodzajow aktywow o wyzszej
wadze ryzyka kapitalowego. Adam Wolski
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W Hiszpanii zdrowie na topie

Skumulowana roczna stopa wzrostu hiszpanskiej branzy ubezpieczen
ogolnych na lata 2024-2028 wynosi 5,3%. Sktadka przypisana brutto
wzrosnie w tym okresie z 45,7 mld euro do 56,6 mid euro w 2028 r.

zrost skladki przypisanej brutto

s’\/ w 2024 r. wyniesie 5,6%, w 2025 r.
5,2% - prognozuje firma analityczna

Global Data. Czynnikami wzrostu beda linie
indywidualnych ubezpieczen wypadkowych
i zdrowotnych (PA&H), komunikacyjnych
i majatkowych, ktorych faczny udziat w sktadce
przypisanej brutto z ubezpieczen ogdlnych
w 2024 r. wynosi 78,4%. Branza ubezpieczen
ogoblnych w Hiszpanii kontynuuje trend wzrosto-
wy trzeci rok z rzedu. W 2023 r. wzrost wy-
niost 7% i byt najwyzszy w okresie ostatnich
pieciu lat. Motorami wzrostu byly: rosnacy
popyt na prywatne ubezpieczenia zdrowotne,
wynikajacy z brakow w systemie publicznej opie-
ki zdrowotnej, poprawa w sprzedazy samocho-
dow i rosnace inwestycje w infrastrukture.
Jednak w hiszpanskiej gospodarce oczekiwane
jest wolniejsze tempo wzrostu, na poziomie 1,4%
w2024 1.1 1,6% w 2025 r., zatem branza ubezpie-

czen ogoblnych doswiadczy rowniez spowolnie-
nia wzrostu w nastepnych dwoch latach.

Ubezpieczenia PA&H sg czolowa linia hisz-
panskich ubezpieczen ogdlnych. Ich udziat
w sktadce tego dzialu w 2024 r. spodziewany jest
na poziomie 29,8%. Wzrost na poziomie 5,3%
w 2024 r. wynika ze wzrostu zapotrzebowania
na prywatne polisy zdrowotne, ktory jest skut-
kiem wydhuzonych okreséw oczekiwania pacjen-
tow chirurgicznych z powodu braku lekarzy
i sprzetu w systemie publicznym.

Wedtug Hiszpanskiego Zwiazku Podmio-
tow Ubezpieczeniowych i Reasekuracyjnych
(UNESPA) w 2023 r. ok. 2,3 mIn 0s6b przysta-
pito do prywatnego ubezpieczenia zdrowotnego.
W rezultacie odsetek ludnosci z prywatng polisa
zdrowotna wzrést z 19,2% w 2022 r. do 30%
w 2023 r. Czynniki, takie jak lekarz na zyczenie
i ochrona zdrowia psychicznego, odegraty klu-
czowg role w generowaniu popytu. |
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Moody’s: ubezpieczyciele
inwestuja w kredyt prywatny

Globalni ubezpieczyciele planujg w nadchodzacych
latach kontynuowac¢ inwestowanie w rosnacy, ale
nieprzejrzysty rynek kredytu prywatnego, zwanego
pozyczka bezposrednig (pozyczka pozabankowa,
niebedaca przedmiotem obrotu na rynkach publicz-
nych). Wedtug ankiety przeprowadzonej przez
Moody's wsrod najwiekszych ubezpieczycieli
prawie 80% respondentéw planowato zwiekszenie
swojego udziatu w przynajmniej jednej klasie prywat-
nego kredytu. Uwazane za bardziej ryzykowne
i mniej transparentne niz na rynku publicznym trans-
akcje kredytu prywatnego pomiedzy pozabankowy-
mi pozyczkodawcami a firmami Sredniej wielkosci
przez ostatnich kilka lat stopniowo zdobywaty udziat
w rynku w USA i na catym swiecie, gdy banki unika-
ty bardziej ryzykownych, wyzej oprocentowanych
pozyczek wysoko lewarowanym pozyczkobiorcom.
Ubezpieczyciele juz zwiekszyli swoj udziat w kredy-
cie prywatnym w USA do 36% ich wszystkich inwe-
stycji w regionie, ze wzgledu na atrakcyjne zwroty
w porownaniu z publicznym rynkiem kredytowym.
Pomimo braku transparentnosci uczestnicy ankiety
stwierdzili, ze aktywa o jakosci inwestycyjnej stano-
wig wiekszos¢ ich udziatu w kredycie prywatnym.
Niemniej jednak raport podkresla obawy niektérych
respondentéw, ze dtugoterminowe ryzyko rosna-
cych inwestycji ubezpieczycieli w kredyt prywatny
mogtoby przewazy¢ nad ich krotkoterminowa atrak-
cyjnoscia. (Reuters)

Lloyd’s: z Miami blizej
na Karaiby

Rynek ubezpieczeniowy i reasekuracyjny Lloyd’s
otwiera od 1 wrzesnia 2024 r. biuro w Miami, w ce-
lu wzmocnienia obecnosci w Ameryce tacinskiej
i na Karaibach. Nowe biuro umozliwi Lloyd’s prze-
grupowanie zasobow, aby centralnie wspierac
brokeréw, coverholderéw i managing agentow w re-
gionie hiszpanskojezycznej Ameryki, tworzac kolej-
ny hub stuzacy obstudze dziatalnosci Lloyd’s
na kontynentach amerykanskich, po Nowym Jorku,
Rio de Janeiro (Brazylia) i Toronto (Kanada). Region
Ameryki tacinskiej i Karaibow jest dla Lloyd's waz-
nym obszarem szybkiego wzrostu, ktory w 2023 r.
byt odpowiedzialny za 4,6% sktadki przypisanej brut-
to (2,7 mid dol.). (Insurance Journal)

Geneva Association:

Lee Yuan Siong prezesem

Na wiosennym zebraniu zarzadu Geneva Association
odbywajacym sie 5 czerwca 2024 r. na stanowisko
prezesa organizacji zostat powotany Lee Yuan Siong,
dyrektor generalny i prezes grupy AlA. Od listopa-
da 2021 r. byt on wiceprezesem Geneva Association,
ateraz zostanie nastepca odchodzacego Christiana
Mumenthalera, dyrektora generalnego Swiss Re.
Na walnym zgromadzeniu GA 6 czerwca wybranych
zostato rowniez troje cztonkow zarzadu: Satoru Ko-
miya, CEO Tokio Marine; Pauline Leclerc-Glorieux,
CEO BNP Paribas Cardif, i Bianca Tetteroo, CEO
i prezeska Achmea. (Geneva Association)
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orzysci plynace ze sztucznej in-
B teligencji dla ubezpieczen to
onkrety, ktore mozna wymie-
ni¢ w kilku punktach.

® Dokladniejsza ocena ryzyka: Al
moze pomoc ubezpieczycielom doko-
na¢ dokladniejszych ocen ryzyka,
analizujac wieksze zestawy danych
iidentyfikujac wzorce, ktére moga by¢
niewidoczne dla ludzi. Moze to prowa-
dzi¢ do bardziej sprawiedliwych cen
i zmniejszenia liczby oszustw. Al w ana-
lizie danych i wykrywaniu oszustw mo-

ze obnizy¢ wskaznik straty o 10-20%.
@ Zautomatyzowane procesy: Al
moze zautomatyzowaé wiele zadan,
ktore sa obecnie wykonywane recznie
przez ludzi. Te zadania to m.in. prze-
twarzanie roszczen i obstuga klienta.
Pozwoli to ludziom skupi¢ sie na bar-

Al W UBEZPIECZENIACH

Do kogo nalezy ostatnie stowo?

Branza ubezpieczeniowa stoi

na progu rewolucji

napedzanej przez sztuczng inteligencje. Al ma potencjat
do zrewolucjonizowania kazdego aspektu dziatalnosci
ubezpieczeniowej, od oceny ryzyka i obstugi roszczen po

sprzedaz i obstuge klienta.

dziej ztozonych wyzwaniach. Auto-
matyzacja procesow moze skrocic po-
Swiecany im czas o 30-50%.
® Spersonalizowane produkty
i ushugi: Al moze by¢ wykorzystywa-
na do tworzenia spersonalizowanych
produktow i ustug dla klientow. Per-
sonalizacja ofert moze zwigkszy¢
wskaznik satysfakcji klienta o 5-10%.
@ Efektywniejsza obsluga klienta:
Al moze poprawi¢ obstuge klienta,
zapewniajac szybsze i doktadniejsze
odpowiedzi na pytania i rozwiazujac
problemy. Chatboty obstugi klien-
ta 24 godziny na dobe, 7 dni w tygo-
dniu moga przyspieszy¢ czas reakcji
na zapytania klientow o 20-30%.
Przed nami takze wyzwania zwiaza-
ne ze sztucznq inteligencja w ubezpiecze-
niach. Je rowniez mozna wypunktowac.
@ Kwestie etyczne: Wazne jest, aby
Al byla uzywana w sposéb etyczny
i odpowiedzialny. Ubezpieczyciele
musza uwazac, aby nie dyskrymino-

wac klientow przy uzyciu Al, i chro-
ni¢ prywatno$¢ danych oséb.

@ Koszty: Wdrozenie systemow Al
moze by¢ kosztowne. Ubezpieczycie-
le musza si¢ upewnic, ze korzysci z Al
przewyzszaja koszty przed zainwesto-
waniem w te technologie.

® Dostepnosc¢ danych: AI wymaga
duzych ilosci danych do szkolenia
i dziatania. Ubezpieczyciele musza si¢
upewnic¢, ze maja dostep do danych
wysokiej jakos$ci, ktore moga by¢ uzy-
wane do szkolenia ich systemow Al.

® Akceptacja ze strony klientow:
Niektorzy klienci moga by¢ niechet-
ni do korzystania z systemow Al
do obstlugi swoich potrzeb ubezpie-
czeniowych. Ubezpieczyciele musza
budowa¢ zaufanie do Al i edukowac
klientow o jej zaletach.

Przyklady wykorzystania Al w ubez-
pieczeniach:

® Ubezpieczenia zdrowotne: Nie-
ktore firmy ubezpieczeniowe zdro-

wotne wykorzystuja Al do analizy da-
nych medycznych w celu identyfika-
cji pacjentow o wysokim ryzyku
i opracowywania profilaktyki.

® Ubezpieczenia majatkowe: Nie-
ktére firmy ubezpieczeniowe majat-
kowe wykorzystuja Al do oceny
ryzyka szkod i przyspieszenia procesu
rozpatrywania roszczen.

@ Ubezpieczenia na zycie: Niektore
firmy ubezpieczeniowe na zycie wyko-
rzystuja Al do oceny ryzyka ubezpie-
czeniowego i ustalania sktadek.

Jaka przyszlosé¢ czeka sztuczna in-
teligencje w ubezpieczeniach?

Przyszios¢ branzy ubezpieczenio-
wej zapowiada si¢ dynamicznie dzie-
ki wdrozeniu AI. Technologia ta
wplynie rowniez na klientow korzysta-
jacych z ustug ubezpieczycieli.

Mimo tak duzego zaawansowania
nowoczesnych algorytmow ostatecz-
ne slowo w wigkszosci przypadkow
wciaz nalezy do czlowieka. Jednak
dzigki dostepowi do szybszej i doktad-
niejszej analizy jest on w stanie podej-
mowac decyzje¢ sprawniej i skutecznie.

Matgorzata Plota

wieloletnia ekspertka

w dziedzinie data mining

oraz analityki ubezpieczeniowej

aczelny Sad Administracyjny
Npotwierdzil przy tym stanowi-

sko Wojewodzkiego Sadu Ad-
ministracyjnego w Warszawie, zgodnie
z ktorym platnosci za ushugi ubezpie-
czeniowe dokonywane na rzecz niere-
zydentow nie podlegaja opodatkowaniu
podatkiem u zrodla.

Zgodnie z art. 21 ust. 1 pkt 2a usta-
wy o CIT podatek dochodowy z tytu-
tu uzyskanych na terytorium Polski
przez zagranicznych podatnikéw
przychodéw z tytutu m.in. $wiadczen
gwarancji i porgczen oraz $wiadczen
o podobnym charakterze ustala sie
w wysokosci 20% przychodow.

Gechy konstytutywne swiadczen
decyduja o podobieistwie
O tym, czy okreslone $wiadczenie

jest swiadczeniem o podobnym charak-
terze, decyduja jego cechy konstytutyw-

ORZECZNICTWO

Ushugi ubezpieczeniowe
i gwarancji nie sa podobne

Umowa ubezpieczenia nie jest Swiadczeniem o podobnym
charakterze do gwarancji w rozumieniu art. 21 ust. 1 pkt
2a ustawy o CIT. Tak orzekt Naczelny Sad Administracyjny
w wyroku z 27 wrzesnia 2023 (sygn. Il FSK 244/21).

ne. W wydanym wyroku NSA podkre-
§lit, ze proces analizy i porownania
Swiadczen wymaga kazdorazowo okre-
Slenia w pierwszej kolejnosci elemen-
tow istotnych $wiadczenia wskazanego
wprost w art. 21 ust. 1 pkt 2a ustawy
o CIT, a nastepnie zestawienia ich
z istotnymi cechami $wiadczenia pod-
legajacego porownaniu, uwzgledniajac
przy tym liczbe, istotnos$¢ cech wspol-
nych oraz poziom ich zbieznosci.
Porownujac ze soba ustugi ubezpie-
czeniowe oraz gwarancji, nalezy za-
uwazy¢, ze istotne roznice pojawiajq si¢
juz na poziomie jezykowym. Pojecie
ubezpieczenia jest bowiem powigzane
przede wszystkim z zawarciem okre-
$lonego rodzaju umowy z podmiotem
wyspecjalizowanym, a jego istota wy-
plata odszkodowania, w zwigzku z za-
istniala szkoda powstala na skutek
zdarzen losowych okreslonych w za-

wartej umowie. Wskazanych cech kon-
stytutywnych nie znajdziemy z kolei
w definicji stownikowej gwarancji.
Tym samym w ocenie NSA juz
na poziomie jezykowym dostrzegalne
sq istotne rozbieznosci, ktore nie po-
zwalaja stwierdzi¢, ze elementy kon-
stytutywne obu $wiadczen sa na tyle
zblizone, aby mozna bylo mowic o po-
dobnym charakterze umowy ubezpie-
czenia do gwarancji w rozumieniu
art. 21 ust. 1 pkt 2a ustawy o CIT.

Zmiana stanowiska dyrektora
Krajowej Informacji Skarhowej?

Dotychczasowe stanowisko orga-
nu nie bylo korzystne dla podatnikow.
Wskazujac na podobienstwo umowy
ubezpieczenia do gwarancji, dyrektor
Krajowej Informacji Skarbowej po-
twierdzal objecie podatkiem u zrodia

takze ustug ubezpieczeniowych.
W ostatnim czasie organ wydal jednak
wiele pozytywnych interpretacji indywi-
dualnych, w ktérych wuznal za
prawidlowe w cato$ci stanowiska wnio-
skodawcow, odstepujac ponadto od
uzasadnienia. Dyrektor Krajowej Infor-
macji Skarbowej potwierdzil tym sa-
mym brak opodatkowania podatkiem
u zrodia platnosci z tytutu ushug ubez-
pieczeniowych dokonywanych na rzecz
nierezydentéw (interpretacje indywidu-
alne z: 26 marca 2024 r., 0111-KDIB2-
-1.4010.112.2024.2.AJ, 26 marca 2024 r.,
0111-KDIB2-1.4010.111.2024.2.A7,
10 kwietnia 2024 ., 0114-KDIP2-1.4010.
97.2024.2. MW, 12 kwietnia 2024 r.,
0114-KDIP2-1.4010.124.2024.2.PK).
Wydane w ostatnich miesiacach po-
zytywne interpretacje indywidualne mo-
g3 by¢ wyraznym sygnalem korzystnej
zmiany podej$cia dyrektora Krajowej
Informacji Skarbowej w zakresie kwali-
fikacji ustug ubezpieczeniowych pod ka-
tem ich opodatkowania podatkiem
u zrodla. Ze wzgledu jednak na wcze-
sniejsze spory z podatnikami (ktorych
konsekwencja jest wiele orzeczen WSA
oraz NSA) oraz fakt, ze interpretacje in-
dywidualne chronia wylacznie tych podat-
nikow, dla ktorych zostaly wydane, warto
kazdorazowo rozwazyc uzyskanie inter-
pretacji indywidualnej.
Klaudia Szerszen
ASB Group
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weryfikowalem takze OWU
z kilku czolowych ubezpieczy-
cieli, stwierdzajac, ze wiek-
sz0s¢ z nich w stosowanych klauzulach
reklamacyjnych zawiera informacje
0 prawie zwrocenia sie konsumen-
ta o pomoc rzecznika. Rzecznik,
powolujac si¢ na ustawe o ochro-
nie konkurencji i konsumentéw,
podejmuje czynnos$ci wobec ubez-
pieczyciela.

Czego zadaja rzecznicy? Prak-
tyka jest rozna. Bywa nawet, zZe
przedktadaja ubezpieczycielom
pelnomocnictwa udzielone przez
konsumenta do udzielenia informa-
cji ubezpieczeniowych. Co w takiej
sytuacji powinien zrobi¢ ubezpie-
czyciel? Czy rzecznik jest upraw-
niony do uzyskania informacji
ubezpieczeniowych, czy moze re-
prezentowa¢ konsumenta jako pel-
nomocnik?

Podstawy prawne dziatalnosci
rzecznikow

Dziatalnosc¢ rzecznika zostata ure-
gulowana w ustawie z 16 lutego 2007
r. o ochronie konkurencji i konsu-
mentow. Wykonuje on zadania samo-
rzadu powiatowego w zakresie
ochrony praw konsumentow i dziata
na podstawie stosunku pracy, jest
bezposrednio podporzadkowany sta-
roscie (prezydentowi miasta). Prze-
waza stanowisko, ze nie jest wiec
organem - w przeciwienstwie do pre-
zesa Urzedu Ochrony Konkurencji
i Konsumentow.

Rzecznik konsumentéw ma pra-
wo wystepowac do przedsiebiorcy
w sprawach ochrony praw i intere-
sow konsumentow (art. 42 ust. 1
pkt 3 uokik), a przedsi¢biorca jest
obowiazany udzieli¢ mu wyjasnien
i informacji bedacych przedmio-
tem wystapienia oraz ustosunko-
wac sie do uwag i opinii rzecznika.
Co wiecej, nieudzielenie rzeczni-
kowi wyjasnien moze stanowi¢ wy-
kroczenie i skutkowa¢ nalozeniem
przez niego grzywny nie mniejszej
niz 2000 zt.

Gdy powiatowy (miejski)
rzecznik praw konsumentow
przychodzi do ubezpieczyciela

Zainteresowatem sie ostatnio aktywnoscig powiatowych (miejskich) rzecznikéw praw
konsumentéw, ktérzy reprezentujgc interesy tej grupy klientéow ubezpieczycieli,
wystepuja do zaktadéw z rozmaitymi wnioskami, w szczegolnosci o udzielenie
wyjasnien, informacji i udostepnienie dokumentéw.

Tajemnica ubezpieczeniowa
a uprawnienia rzecznikow

Informacje ubezpieczeniowe, kto-
rych rzecznik konsumentéw niejed-
nokrotnie zada od ubezpieczyciela,
objete sa tajemnica ubezpieczenio-
wa. Jak zatem powinien zachowaé
si¢ ubezpieczyciel wobec tak posta-
wionego zadania oraz grozacej mu
sankcji?

Zgodnie z art. 35 ust. 2 pkt 11
ustawy o dzialalnos$ci ubezpieczenio-
wej i reasekuracyjnej (uduir) obowia-
zek zachowania tajemnicy nie
dotyczy informacji udzielanych

nej i Bezpieczenstwa Obywateli
o0 umozliwienie zainicjowania dysku-
sji dotyczacej mozliwosci reformy
funkcjonowania powiatowych i miej-
skich rzecznikdéw konsumentow,
m.in. w kierunku uprawnien dostgpu
do informacji objetych tajemnica
ubezpieczeniowa i bankowa. W lite-
raturze postulowano zapewnienie
rzecznikowi konsumentow dostepu
do tajemnic (w szczegdlnosci banko-
wej i ubezpieczeniowej). Zatem obec-
nie rzecznicy konsumentow nie maja
dostepu do ww. tajemnic prawnie
chronionych. Podnosi sie, ze ten stan
bardzo utrudnia rzecznikom prowa-
dzenie postepowan.

Konsument nie moze udzieli¢
rzecznikowi petnomocnictwa
lub upowaznienia do tego,

aby 6w pracownik samorzadowy
wystapit do ubezpieczyciela

Zz wnioskiem o dostep

do informacji i dokumentow
objetych tajemnicg
ubezpieczeniowa.

na wniosek prezesa Urzedu Ochrony
Konkurencji i Konsumentow, w za-
kresie wykonywania przez niego za-
dan okreslonych w przepisach
0 ochronie konkurencji i konsumen-
tow. Jednakze uprawnienie to nie
przystuguje rzecznikowi konsumen-
tow. Gdyby wola ustawodawcy bylo
objecie wyzej wymienionym takze
miejskich/powiatowych rzecznikow,
wymienitby ich po przecinku, zaraz
po prezesie UOKIK.

Dostrzegajac ten problem, prezes
UOKIK pismem z 27 wrzesnia 2022
r. zwrocit si¢ do Komisji Wspdlnej
Rzadu i Samorzadu Terytorialnego
- Zespotu ds. Administracji Publicz-

Jednakze teraz ani art. 42 ust. 1
uokik, ani art. 35 ust. 2 pkt 11 uduir
w zakresie uprawnien rzecznikow nie
dajaq podstaw do udzielania rzeczni-
kom prawnie chronionych tajemnic.
Ubezpieczyciel, do ktorego rzecznik
zwrocit si¢ o takie informacje, powi-
nien wyjasnic¢ i odmowic¢ ich udziele-
nia, a tym bardziej przekazania
dokumentacji, jesli mogloby to nara-
Zi¢ go na naruszenie tajemnicy ubez-
pieczeniowe;j.

Nalezy pamietac, ze zaklad ubez-
pieczen ma prawo i obowigzek wery-
fikowa¢ zadania pod katem ich
zgodnosci z przepisami okreslajacy-
mi zasady udostepniania informacji.

Rzecznik nie moze hy¢
petnomocnikiem konsumenta

Jak wspomniano, niejednokrotnie
rzecznicy przedkladaja upowaznienia
udzielone przez konsumentéw do za-
siegnigcia informacji. Rzecznik jest
pracownikiem samorzadowym, bezpo-
srednio podporzadkowanym staroscie
(prezydentowi miasta). Jego dzialania
musza miescic¢ si¢ w granicach prawa
i na podstawie jego przepisow (zasada
legalizmu). Nie moze on jednak w zad-
nym wypadku dziata¢ jako pelnomoc-
nik konsumenta. M. Radwanski
wskazuje wprost, Ze rzecznik konsumen-
téw realizuje wlasne kompetencje i nie
jest pelnomocnikiem konsumenta.

Konsument nie moze udzieli¢
rzecznikowi petlnomocnictwa lub
upowaznienia do tego, aby ow pra-
cownik  samorzadowy  wystapit
do ubezpieczyciela z wnioskiem o do-
step do informacji i dokumentow ob-
jetych tajemnica ubezpieczeniowa.
Pelnomocnictwa takie pozbawione sa
podstaw prawnych, a rzecznik zwra-
cajacy sie do ubezpieczyciela moze
przekroczy¢ swoje uprawnienia, kté-
rych zakres okreslaja przepisy prawa.

Podsumowanie

Reasumujac, rzecznik konsumen-
tow nie posiada uprawnien, jakie przy-
stuguja prezesowi UOKIK w zakresie
dostepu do informacji stanowiacych
tajemnice¢ ubezpieczeniowa. Ubezpie-
czyciel powinien udzieli¢ rzecznikowi
informacji i wyjasnien, z pominigciem
tych, ktore mogg by¢ objete tajemni-
ca. Nalezy pamigta¢ o sankcji za nie-
udzielenie rzecznikowi wyjasnien.

Rzecznicy jako pracownicy samo-
rzadowi nie moga dziala¢ przed
ubezpieczycielem w charakterze pel-
nomocnika konsumenta, poniewaz
wypelniaja zadania wspolnoty samo-
rzadowej powiatu (miasta na prawach
powiatu), a nie konsumenta, bedace-
go klientem zaktadu ubezpieczen.

Mariusz Astasiewicz
radca prawny
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przypadku osob doroslych
przyczynami zaginiecia sa
zwykle: depresja, nagle wysta-

pienie zaburzen psychicznych, choroba

Alzheimera, wypadki, zaslabniecia,
a takze swiadome zerwanie kontaktu
z bliskimi. Niektorzy sposrod zaginio-
nych to ofiary przestepstw, nie sa to
jednak liczne przypadki. Sa tez zaginie-
cia osob wyjezdzajacych za granice
W poszukiwaniu pracy, ktore nie znajq
jezyka kraju pobytu, nie wiedza, gdzie
Zwrocic sie o pomoc, bywa ze wykorzy-
stywanych przez posrednikéw, grupy
przestepcze.

Cze$¢ oséb zaginionych udaje sie
odnalez¢, czes¢ przepada bez wiesci.
Pomijajac inne aspekty, zaginigcia ro-
dza wiele probleméw, ktore dotykaja
rodziny zaginionych oséb. Lata leca,
a do uregulowania pozostaja wierzytel-
nosci, niemoznos$¢ zalatwienia spraw

UZNANIE ZA ZMARLEGO

Zaginiony ubezpieczony

Wedtug danych policji tylko w 2023 r. zgtoszono
zaginiecie 12 277 oso6b. Okoto 90% udaje sie odnalez¢
w pierwszych tygodniach od zgtoszenia. Az 66% zgtoszen
dotyczyto dzieci, ktére uciekty lub zostaty zmuszone
do opuszczenia domu badz placowek opiekunczych,
z czego 18% to przypadki porwan rodzicielskich, 6%
to zaginiecia dzieci emigrantow.

spadkowych czy choc¢by nawet realiza-
cji swiadczenia z polisy na zycie.

Uznanie za zmarlego jest instytucja
prawa cywilnego, ktora znajduje zasto-
sowanie w przypadku zaginiecia osoby
fizycznej oraz okreslonego prawem uply-
wu czasu od jej zaginiecia. W jej wyniku
dochodzi do uznania Smierci tej osoby.
Kwestie zwigzane z tq instytucja uregu-
lowane sa w rozdziale III Kodeksu cy-
wilnego.  Post¢powanie  sadowe
0 uznanie za zmarlego lub stwierdze-
nie zgonu shuzy temu, aby wytworzy¢
dokument urzedowy - postanowienie
- ktoéry bedzie stwierdzal zdarzenie
(zgon) uprzednio niestwierdzone zad-
nym innym dokumentem urzedowym,
mogacym stanowi¢ podstawe sporza-
dzenia aktu stanu cywilnego.

Taka sytuacja zajdzie np. w wypad-
ku zaginiecia osoby (gdy zajda okolicz-
nosci do uznania jej za zmarta) albo

gdy z przyczyn roznorakiej natury
zgon nie zostat stwierdzony w orzecze-
niu lekarza, a mimo to fakt zgonu jest
niewatpliwy (wéwczas stwierdza sie
zgon, np. gdy osoba niewatpliwie po-
niosta $mier¢ w dziataniach wojennych
albo ludobdjczych).

Zaginiony moze by¢ uznany za zmar-
lego, jezeli uplynelo lat dziesiec od kon-
ca roku kalendarzowego, w ktorym
wedlug istniejacych wiadomosci jeszcze
zyl; jednakze gdyby w chwili uznania
za zmarlego zaginiony ukonczyl lat sie-
demdziesiat, wystarcza uplyw lat pieciu.
Uznanie za zmartego nie moze nasta-
pi¢ przed koncem roku kalendarzowe-
g0, w ktorym zaginiony ukonczytby lat
dwadziescia trzy.

Gdy zaginigecie wydarzylo sie
w podrozy powietrznej lub morskiej
w zwiazku z katastrofg statku lub
okretu albo w zwiazku z innym szcze-

golnym zdarzeniem, ten moze by¢
uznany za zmarlego po uplywie szes-
ciu miesiecy od dnia, w ktorym nasta-
pita katastrofa albo inne szczegolne
zdarzenie.

Gdy nie mozna stwierdzi¢ katastro-
fy, bieg terminu szesciomiesiecznego
rozpoczyna si¢ z uplywem roku
od dnia, w ktorym statek lub okret miat
przyby¢ do portu przeznaczenia, a je-
zeli nie mial portu przeznaczenia -
z uptywem lat dwoch od dnia, w kté-
rym byla ostatnia o nim wiadomos¢.

I coz z tego, ze ubezpieczony, majac
na uwadze bezpieczenstwo najblizszych,
ubezpieczyl swoje Zycie na wielomiliono-
we sumy, skoro zaginal, przepad} bez
wiesci. Aby uzyskac swiadczenie, ubez-
pieczyciel bedzie oczekiwal na przed-
stawienie niezbednych dokumentow -
odpisu skréconego aktu zgonu ubezpie-
czonego, karty statystycznej zgonu
ubezpieczonego lub innego dokumen-
tu medycznego potwierdzajacego przy-
czyng¢ zZgonu.

W ich braku uposazeni beda zmu-
szeni ztozy¢ do sadu wniosek o uzna-
nie za zmartego zawierajacy: 1) imig,
nazwisko i wiek zaginionego, imiona je-
go rodzicoéw oraz nazwisko rodowe
matki; 2) ostatnie znane miejsce za-
mieszkania i pobytu zaginionego; 3)
okolicznosci uzasadniajace wniosek
nalezy uprawdopodobnic... i poczekac.

Stawomir Dablewski
dablewski@gmail.com

zuje sposob, w jaki realizujemy

roznorodne zadania. ChatGPT
ijego pochodne staly si¢ pomocnika-
mi codziennego zycia i dlatego dysku-
tujemy o dokltadnosci Al, jej
ograniczeniach czy zwiazanych z nia
zagrozeniach dla ludzkiej pracy.

S ztuczna inteligencja rewolucjoni-

Wsparcie na rynku
ubezpieczeniowym?

Jedna z podstaw komunikacji
do klientéw jest jasne przedstawienie
przepiséw zawartych w diugim, zawi-
tym i pelnym prawniczych sformuto-
wan dokumencie - OWU. Ich
zrozumienie to jedno, a zaprezento-
wanie w klarowny sposob osobom,
ktore niewiele maja Wwspolnego
z branza ubezpieczeniowa - drugie.

Narzedzia oparte na Al potrafia
analizowac¢ przestane pliki czy porow-

KOMUNIKACJA BIZNESOWA

Czy sztuczna inteligencja potrafi czyta¢c OWU?

Sztuczna inteligencja moze sama prowadzi¢ komunikacje
ubezpieczen - to wcigz nieprawdziwa teza. Al jednak, dzieki
umiejetnosci przetwarzania i upraszczania skomplikowanych
informaciji, ma potencjat, by te dziatania utatwic.

na¢ dwa dokumenty dotyczace analo-
gicznych produktow. W konsekwencji
wydobywajq z nich najwazniejsze za-
gadnienia, a potem przekuwaja je
w konkretny komunikat. Zajmuje im
to kilkanascie sekund.

Umiejetno$¢ czytania dokumen-
tow o wysokim stopniu skomplikowa-
nia to kluczowa kompetencja Al.
Pozwala na prowadzenie spersonali-
zowanej komunikacji, skupionej nie
na ogolnikach, lecz konkretnym pro-
dukcie konkretnego TU. Ty dostar-
czasz informacje, a Al je analizuje
i na ich podstawie tworzy przyjazny
w odbiorze content. Oznacza to gi-
gantyczng oszczednosé czasu.

Efekty wspotpracy czlowieka
Z maszyna

W teorii brzmi to rewelacyjnie. Ale
czy tak jest w rzeczywistosci? Efekty
wspolpracy z Al mozna ocenia¢ réz-
nie z co najmniej dwoch powodow:

1. To Al decyduje, ktore informa-
cje uzna za najbardziej uzyteczne.

2. Tworzone przez nia teksty wy-
magajq przeredagowania, by nadac
im ,czlowieczenstwa” - w bazowej
odstonie wygladaja zazwyczaj podob-
nie i bez trudu da si¢ w nich rozpo-
zna¢ komputer, a nie cztowieka.

Czyli dzieki Al zaoszczedzimy sporo
czasu, ale content i tak udoskonalimy
sami, takze pod wzgledem dopasowa-
nia go do tone of voice naszej marki.

Najwiekszym wyzwaniem, z jakim
mierzy si¢ Al w tej dziedzinie, jest jej
ograniczona zdolno$¢ do rozumienia
kontekstu oraz skomplikowane me-
chanizmy dziatania algorytmoéw, kto-
re cze¢sto pozostajq tajemnicq nawet
dla ich tworcow.

Oczywiscie, prompty da si¢ ulep-
szac i precyzowa¢ w nich konkretne
oczekiwania. Jednak bez dodatkowe;j
weryfikacji nigdy nie ma pewnosci, ze
przedstawione przez czat informacje
beda w 100% zgodne z prawda.

Al moze wigc stuzy¢ jako przydatny
pomocnik, a nie kierownik w realizo-
wanym zadaniu. Na tym stanowisku
wciaz zasiada czlowiek.

Prawdziwa inteligencja wciaz lepsza

Mimo technologicznego postepu
nadal nieoceniona warto$¢ maja lu-
dzie - ich umyst, umieje¢tnosci i zbidr
doswiadczen. Cho¢ algorytmy sa
w stanie przeszukiwaé, analizowaé
i nawet przeksztalcac teksty, rowniez
te o wysokim stopniu zlozonosci, to
powinny to robi¢ pod czujnym okiem
eksperta.

Czy kiedys sie to zmieni? By¢ mo-
ze, ale do tego potrzeba jeszcze sporo
czasu. Dzis$ jest to jeszcze odlegte i,
szczerze mowiac, jest w tym cos po-
cieszajacego. Al wciaz bedzie popel-
nia¢ bledy, miewac halucynacje
i gubi¢ sie w kontekstach. To sie za-
pewne zmieni, ale teraz warto ostu-
dzi¢ troche emocje i traktowac ja jako
wsparcie, a nie taniego pracownika.
Probujmy, testujmy i... uwazajmy.

Magdalena Ceglarz
specjalistka ds. PR
Brandscope
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iestety niejednokrotnie (praw-
Ndopodobnie ty rowniez) bra-
lem udzial w prezentacji, ktora

byla nudna lub wrecz budzita sprzeciw.
Zeby przeprowadzi¢ skuteczng pre-
zentacje, trzeba zadbac¢ o wilasciwe
zbadanie potrzeb klienta. Na przy-
ktad w fazie zadawania pytan, maja-
cych na celu poznanie potrzeb,
pragnien i mozliwos$ci zakupu, zarow-
no ty, jak i twoj rozmdéwca musicie
mie¢ pelna jasnos¢ odnosnie do czte-
rech kwestii:

® Potencjalny klient musi napraw-
de potrzebowa¢ danego ubezpiecze-
nia, aby moc poprawi¢ swoje zycie
osobiste lub zawodowe.

® Potencjalny klient moze skorzy-
sta¢ z danego ubezpieczenia i w pelni
wykorzystac jego mozliwos$ci
(na przyktad kwestia wieku w ubez-
pieczeniach na zycie lub branzy, kto-
ra reprezentuje firma klienta).

ZARZADZANIE | SPRZEDAZ W BRANZY UBEZPIECZENIOWEJ

Zadbaj o prezentacje,
inaczej zmarnujesz
mozliwos¢ sprzedazy

Teoretycznie podczas prezentacji przeksztatcasz scep-
tycznie nastawionego lub nieprzekonanego potencjalne-
go klienta w klienta, ktory kupuje. Skuteczna prezentacja
pozwala nawet na kilkakrotne zwiekszenie sprzedazy
w poréwnaniu z niezaplanowanym i chaotycznym opisem
lub demonstracja rozwigzania.

® Potencjalny klient musi odnies¢
okreslone korzysci dzieki zakupowi
tego ubezpieczenia i musza one by¢
efektywne kosztowo.

@ Potencjalny klient moze pozwo-
li¢ sobie na twoje rozwigzanie - nie
moze ono by¢ zbyt drogie w odniesie-
niu do jego sytuacji finansowe;j.

Gdy obie strony maja $wiado-
mos¢, ze spetnione sa te cztery wa-
runki, nadszedt czas, abys przekonat
potencjalnego klienta do podjecia
dzialania.

Pamietaj wiec, ze zanim jeszcze
zaczniesz przedstawiac¢ korzysci ply-
nace z zastosowania twojej oferty
i thumaczy¢, dlaczego jest to najlep-
szy wybor dla twojego klienta, musisz
miec¢ pewnosc, Ze osoba ta jest nia za-
interesowana i ciekawa, co masz jej

do zaproponowania. Pytania zadawa-
ne w fazie identyfikacji potrzeb i pro-
bleméw powinny juz pobudzié
ciekawos$¢ twojego rozmowcy do tego
stopnia, aby chcial teraz poznaé
szczegoly i dowiedzie¢ si¢ czego$ wig-
cej na temat mozliwosci skorzystania
Z twojego rozwiazania.

Niemal wszystkie prezentacje
mozna w jaki§ sposob ulepszyc.
Na szczescie umiejetnosci prowadze-
nia prezentacji, podobnie jak umiejet-
nosci prowadzenia sprzedazy, mozna
si¢ nauczyc.

Zanim zaczniesz prezentowac
swoje rozwiazanie, powinienes przy-
pomnie¢ potrzebe, ktérg odkrytes$
w fazie zadawania pytan. Potrzebu-
jesz potwierdzenia, ze twdj rozmow-
ca réwniez ja widzi. Dopiero teraz

mozesz wyjasni¢, dlaczego twoja pro-
pozycja stanowi idealne rozwiazanie
jego problemu.

Szczegotowo przedstaw zakres
ochrony, jaki dzig¢ki niej uzyska. Za-
réwno cechy ubezpieczenia, jak i ko-
rzysci wynikajace z jego zastosowania
musza by¢ starannie dobrane do kon-
kretnych potrzeb klienta.

W trakcie prezentacji nadal zada-
waj pytania, aby mie¢ pewnos¢, ze
twoj rozmowca wszystko dokladnie
rozumie. Pytania pozwalaja takze
uzyskac¢ opinie zwrotne i w koncu
prowadzg do osiagniecia porozumie-
nia. Pamietaj, ze najlepsi sprzedawcy
zadaja pytania nieustannie, podtrzy-
mujac w ten sposob zaangazowanie
klientow, zdobywajac wiecej informa-
cji, zyskujac zrozumienie, uzyskujac
okazj¢ do stuchania i budowy zaufa-
nia, a takze upewniajac si¢, zZe sg
na wlasciwej drodze.

Wazne jest rowniez takze otocze-
nie. Niezbedny jest spokoj, aby klient
mogl skoncentrowac sie na twoich slo-
wach. Zadaniem doradcy jest wiec
wybor odpowiedniego miejsca i cza-
su, tak aby nic nie rozpraszato uwagi
jego rozmowcey. Jesli nie jest to moz-
liwe, to moze warto przesuna¢ rozmo-
Wwe na inny termin.

Prezentacja jest dla sprzedawcy
tym, czym operacja dla chirurga. Mu-
si wigc by¢ doktadnie zaplanowana
w kazdym szczegole i z odpowiednim
wyprzedzeniem. Trzeba to zrobic¢ sys-
tematycznie - krok po kroku.

Adam Kubicki
adam.kubicki@indus.com.pl

ak prezentuje si¢ w zdaniu i w jakim kontekscie

moze wystapi¢? Oto przyktad:

POTWORKI JEZYKOWE

Niechciane watpliwosci

Potworek jezykowy ambiguity brzmi tadnie i elegancko (wymawia sie doktadnie tak, jak pisze), ale nie
jest mile widziany w umowach ubezpieczen. Oznacza bowiem niejednoznacznos¢ i odnosi sie
najczesciej do niejednoznacznosci zapisow, skutkujgcych ich interpretacjg na korzy$é ubezpieczonego.

(Niejednoznaczne zapisy beda interpretowane
na korzys$¢ ubezpieczonego).

Z serii ,Oswajamy ubezpieczeniowe potworki jezykowe”

Despite the detailed policy wording, there was so-
me ambiguity regarding coverage for the flood da-
mage, leaving both the insurer and the insured
uncertain about the extent of coverage.

(Pomimo szczegotowych zapisow polisowych
istniala pewna niejednoznacznos¢, jesli chodzi
o ochron¢ w przypadku szkéd wyniklych z powo-
dzi, co spowodowalo, ze zaréwno ubezpieczyciel,
jak i ubezpieczony nie mieli pewnosci co do zakre-
su pokrycia).

Mozemy takze uzy¢ przymiotnika, aby okresli¢
zapisy umowne jako niejednoznaczne:

Ambiguous provisions will be interpreted to the be-
nefit of the insured.

Istnieje takze forma przeczaca unambiguous,
ktora thumaczy si¢ jako niedwuznaczny lub jedno-
znaczny:

His assessment of the situation was completely
unambiguous and left no room for any doubt.

(Jego ocena sytuacji byta zupelnie jednoznacz-
na i nie pozostawiala zadnych watpliwosci).

Matgorzata Kulik
trenerka umiejetnosci
jezykowych

dla branzy ubezpieczen

i reasekuracji
office@premium-english.pl
www.premium-english.pl

w zapisach OWU i wszelkich umow

8
Ambiguity

czyli
Niejednoznacznosc

Gdzie czesto wystepuje potworek:

Gazeta :
Ubezpieczeniowa




Gazeta Ubezpieczeniowa nr 25 (1301) 17-23 czerwca 2024 www.gu.com.pl

INFORMATOR 23

OFOKA

biznes

KEIATEI DLA PROFESIONALISTOW

PARTNER

Zespot redakeyjny,
od lewej:

Gazeta
Ubezpieczeniowa

aktualnosci pismo.

REKLAMA

Chcesz dotrze¢ ze swoja reklama do osob
z branzy ubezpieczeniowej? Dobrze trafites!
,Gazete Ubezpieczeniowg” czytajg specjalisci
z catego kraju.

Artur Makowiecki,
Rleksandra Niziol,
Robert Rutkowski,
Aleksandra Wysocka,
Bozena Wysocka,

Ula Skrzek,

Katarzyna Sosnowskay
Anna Gichowicz, !
llona Twardowska,
Justyna Rychlik 3

fot. Gorka Yagiie Oribe

WARTO PRZECZYTAGC

Dodatek specjalny MULTIAGENT: Marcin Rybarczyk: H .
Compensa juz od 18 lat ubezpiecza zdrowie .............. 3 Ofe FUJ e my .
CONDITOR: Wspotpraca z korzyscig dla agentow . ........ 7 L .
. ) ) B @ tradycyjne i niekonwencjonalne
Michat Swiderski, Elzbieta Frydrychowicz-Sztanga, Piotr Cegla, PRU: ngdy niemam dos$¢.................. 4 rek|amy
Generali: Czerwony lew nie $pi ........................ 8 w ,,Gazecie Ubezpieczeniowej”
Malgorzata Plota: Do kogo nalezy ostatnie stowo? . ....... 19 @ bannery na portalu www.gu.com.pl

Joanna Malkus, ASF Premium: @ pakiety taczace tradycyjna reklame

Wsparcie agenta na pierwszym miejscu . ................ 10 P
Klaudia Szerszen: Ustugi ubezpieczeniowe P z ﬁ?n:]p.etlnlilnégrlr:]etowq
Janusz Bednarczyk, Unilink: i gwarancji nie s3 podobne ........................... 19 patronaty mediaine
Spotecznos¢ agentow Unilink tworzy przyszto$¢ . ......... 1 [ ] codzienny newsletter )
. .. . L . - 7512 unikalnych adresow
Anna Pajakowska, msm: Permanentna rekrutacja ......... 12 Mariusz Astasiewicz: Gdy powiatowy (miejski) rzecznik

praw konsumentow przychodzi do ubezpieczyciela . ... ... 20

Barbara Stachowicz-Pratt, ERGO Hestia:

facebook BULLL

Agenci uzyskuja dostepy do ERGO Zdrowia ............ I3 Stawomir Dablewski: Zaginiony ubezpieczony . . ... ... .... 21
Andrzej Szymanski, Insly: Sztuczna inteligencja
to juz dzis realne korzysci dla agentéow ................. 14  Magdalena Ceglarz: . i
Czy sztuczna inteligencja potrafi czytac OWU? .......... 21 Llnked 19 479 obserwuiacych
CUK Ubezpieczenia: Od przemyslanej strategii do sukcesu . . 15
Artur Zajdel, Dom Ubezpieczeniowy SPECTRUM: Adam Kubicki: Zadbaj o prezentacje, Masz pytania?
Nowoczesny wymiar partnerstwa w sieci SPECTRUM . ... 15 inaczej zmarnujesz mozliwos$¢ sprzedazy ............... 22 Chciatbys otrzymaé szczegoétowy cennik?

Napisz: aleksandra.wysocka@gu.com.pl
lub zadzwon: 501 278 916,
z serdecznymi pozdrowieniami

Poza tym w numerze: Malgorzata Kulik: Niechciane watpliwosci .............. 22

Artur Makowiecki: Podsumowanie tygodnia.

Aleksandra Emilia Wysocka
Firmy towig uznanych menedzeréw ..................... 2 Numer zamknigto 12 czerwca 2024 r.

redaktorka naczelna

W NASTEPNYM NUMERZE Ubeecsaniona

Dodatek specjalny 4
PODROZE Lato 2024 BEﬁprf‘ﬂfA'iﬁa,;dm s

Adres redakcji: Gaze'ta_ . Zamowienia i obstuga prenumeraty
ul. Bracka 3 lok. 4 Ubezpleczenlowa llona Twardowska, tel. 666 399 566
OPOKA 00-501 Warszawa o ilona.twardowska@gu.com.pl
. j R . Anna Cichowicz, sekretarzyni redakcji, redaktorka dziatu zagranicznego: o .
Prezes: dr Bozena M. Dotegowska-Wysocka redakcja@gu.com.pl anna.cichowicz@gu.com.pl, %’eL 503 3170 842 9 9 Druk: Zaktad Poligrafi i Kolportazu, o
Aleksandra Niziot, redakcja jezykowa, korekta, Wydawnictwo SIGMA-NOT Sp. z 0.0., ul. Popietuszki 19/21, Warszawa
w y korzystamy ze zdje¢ z serwisu: wspotpraca z kluczowymi autorami: aleksandra.niziol@gu.com.pl
spleramv : rf123.com Robert Rutkowski, grafika i sktad Copyright by Agenqa Wydawnlczo Promocyjna OPOKA. Publikacja
' & = Stefan Rutkowski, IT jest chroniona pi i i prawa . W ie kserokopii
Flllldal:]l; 3 =, |8 Artur Makowiecki, redakcja internetowa, news@gu.com.pl lub ielanie inn L DO
| . - . p E} 3 oraz rozp bez zgody wydawcy
3 Katarzyna Sosnowska, redakcja wywiadow, korekta codziennego newslettera W catoscl lub czesc jest zabronione i pod " | i Karnei
Las ; Redaktorka naczelna: Ula Skrzek, koordynatorka ds. wsparcia Klientow el P P k
5 4 . Justyna Rychlik, koordynatorka ds. kluczowych projektow . . o . 3
'] T W Aleksandra Emilia Wysocka  Stale wspotpracuja: Stawomir Dablewski, Adam Kubicki, Redakcja zastrzega sobie prawo skracania i adiustacii tekstéw
# - Tel. 501 278 916 Grzegorz Piotrowski, Waldemar Poberejko, Zbigniew Zukowskl, oraz zwrotu zaméwionych materiatow, a niezatwierdzonych do druku.
Zawsze : dr Michat Ziemiak, Zblgmew Prokopczyk, Réza Btas, Materiatow ni 6wionych nie

aleksandra.wysocka@gu.com.pl Katarzyna Barszcz-Mrozicka, Anna Piorun-Wilczek, Artur Sojka Nie ponosimy odpowiedzialnosci za tres¢ reklam zamieszczanych na tamach.




E RG 0 Materiat marketingowy
HESTIA

ERGO Hestia z nagrodg
Fair Play po raz 16.

Dziekujemy Brokerom za zaufanie

Zapraszamy na www.portalwiedzykorporacyjnej.ergohestia.pl

——




