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G
łów nym ak cen tem ostat nich
dni by ła 26. już edy cja Kon gre -
su Bro ke rów (czy taj: https://ti -

ny.pl/d169v).

Bro ke rzy ce nią ERGO He stię i Unum

W tym miej scu po zo sta je je dy nie
zwró cić uwa gę, że w cią gu 12 mie się -
cy, ja kie mi nę ły od po przed niej edy -
cji Kon gre su, hie rar chia za kła dów,
któ re naj le piej współ pra cu ją z bro ke -
ra mi, zo sta ła utrzy ma na. 

W te go rocz nej od sło nie kon kur su
„Fa ir Play” za part ne ra nu mer je den
w sek to rze ży cio wym po now nie zo -
sta ło bo wiem uzna ne Unum Ży cie,
na to miast w ma jąt ko wym – ERGO
He stia. Co wię cej, w obu ob sza rach
dzia łal no ści po zo sta łe miej sca na po -
dium (w iden tycz nej ko lej no ści) za ję -
ły te sa me fir my co w ubie gło rocz nej
edy cji.

Ko lej ny pre zes dał się sku sić PZU

Jesz cze bran ża nie zdą ży ła oswo ić
się z odej ściem Pio tra Za droż ne go
z funk cji pre ze sa za rzą du TUZ Ubez -
pie cze nia, a już oka za ło się, że zna -
lazł on no we go pra co daw cę. Wy bór
me ne dże ra padł na PZU Po moc,
gdzie ob jął on funk cję wi ce pre ze sa. 

War to w tym miej scu zwró cić uwa -
gę, że Piotr Za droż ny bę dzie ko lej ną
oso bą we wła dzach pod mio tów
z Gru py PZU, obok m.in. Ar tu ra Ole -
cha, Ja ro sła wa Ma sta le rza, Ada ma
Uszpo le wi cza czy An drze ja Jar czy ka,
któ ra wcze śniej sta ła za ste ra mi przy -
naj mniej jed ne go z istot nych gra czy
w pol skiej bran ży ubez pie cze nio wej. 

Me ne dżer skie zbro je nia kon ty nu -
ował MJM Hol dings. Gru pa, któ ra
nie daw no ścią gnę ła do za rzą du MJM
MGA do świad czo nych spe cja li stów
z ERGO He stii i Ne xus, te raz wzmoc -
ni ła swo ją ra dę nad zor czą dwo ma gło -
śny mi na zwi ska mi. An drze ja Kle sy ka,

by łe go pre ze sa PZU SA, któ ry bę dzie
prze wod ni czył or ga no wi, ni ko mu nie
trze ba przed sta wiać, ale i Vin cent
Van den da el to też du żej kla sy eks pert.
W swo jej do tych cza so wej ka rie rze
kie ro wał Eve rest In su ran ce i Lloyd’s
Eu ro pe, a do te go pia sto wał róż ne
funk cje w Chubb i Zu rich. 

Koń cząc te mat ru chów ka dro wych
w bran ży, war to jesz cze wspo mnieć
o ob ję ciu ste rów mul tia gen cji Har pie
& Or ły Sprze da ży przez Da nie la Pa -
la ka, do tych cza so we go wi ce pre ze sa
fir my, oraz no mi na cji Ra fa ła Ja ku bo -
wia ka na sta no wi sko dy rek to ra Pio nu
Mar ke tin gu LINK4.

PIB szy ku je się do ko lej nych prze jęć

Wśród po zo sta łych wy da rzeń
w pierw szym rzę dzie na le ży wspo -
mnieć o na wią za niu współ pra cy po -
mię dzy CUK Ubez pie cze nia i No tus
Fi nan se, w ra mach któ rej mul tia gen -
cja za pew ni do stęp klien tom po śred -

ni ka do ofe ro wa nych przez sie bie
ubez pie czeń ma jąt ko wych oraz tech -
no lo gii sprze da żo wych. To cie ka wa
ini cja ty wa, któ ra z jed nej stro ny
wzbo ga ci ofer tę pro duk tów No tus, za -
pew nia jąc je go klien tom w peł ni pro -
fe sjo nal ne do radz two, a z dru giej
za pew ni CUK Ubez pie cze nia no we
źró dło przy cho dów. 

Uwa gę zwra ca ło tak że In ter na tio nal
Tra ding Con fe ren ce w So po cie, czy li
spo tka nie za rzą dów wszyst kich pod mio -
tów wcho dzą cych w skład PIB Gro up.
Z wy po wie dzi je go uczest ni ków wy ni ka,
że już wkrót ce mo że my ocze ki wać do -
nie sień o ko lej nych akwi zy cjach gru py.
Obec nie jest ona bo wiem za an ga żo wa -
na w 24 pro ce sy due dil li gen ce. 

Oprócz te go na le ży wspo mnieć
o no wym ubez pie cze niu od na stępstw
cho ro by no wo two ro wej, opra co wa -
nym przez Punk ta i Si gnal Idu na. 
Ce chą cha rak te ry stycz ną po li sy jest to,
że nie jest ona prze zna czo na do za ku -
pu wy łącz nie w ra mach szer sze go pa -
kie tu ubez pie cze nia na ży cie czy
zdro wot ne go, a do te go moż na ją na -
być on li ne.

Ar tur Ma ko wiec ki

news@gu.com.pl
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Firmy łowią uznanych menedżerów
Kongres Brokerów oraz kolejne interesujące ruchy kadrowe
– wydarzenia z tych obszarów zdominowały miniony
tydzień w polskiej branży ubezpieczeniowej. 

CZŁOWIEK MIESIĄCA MARCA 2024 R. 
– TOMASZ BOROWSKI

UBEZPIECZYCIEL MIESIĄCA KWIETNIA 2024 R. 
– INTERRISK
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A
lek san dra E. Wy soc ka: – Com -
pen sa już od 18 lat ofe ru je ubez -
pie cze nia zdro wot ne. Jak przez

ten czas zmie nił się ry nek?
Mar cin Ry bar czyk: – Kie dy za czy na -

li śmy, na ubez pie cze nia zdro wot ne de -
cy do wa li się co naj wy żej nie licz ni
przed sta wi cie le ka dry me ne dżer skiej du -
żych kor po ra cji w naj więk szych aglo me -
ra cjach miej skich. Obec nie te go ro dza ju
po li sy do tar ły do sze ro kiej rze szy od -
bior ców i sta ły się naj po pu lar niej szym
be ne fi tem po za pła co wym. 

Tak że ry nek pry wat nej opie ki me -
dycz nej w cią gu tych 18 lat bar dzo się
zmie nił. Na po cząt ku by ły to głów nie
abo na men ty me dycz ne, ofe ro wa ne
przez du że cen tra me dycz ne o pod wyż -
szo nym stan dar dzie ob słu gi. W pew nym
mo men cie we szły ty po we pro duk ty
ubez pie cze nio we. Nasz pa kiet Com pen -
sa Mul ti Zdro wie zo stał wdro żo ny
w 2011 r. Opar li śmy go na wła snej sie ci
pla có wek me dycz nych. Obec nie ma my
ich już po nad 2900.

I są to rów nież cen tra me dycz ne
w mniej szych miej sco wo ściach...

– Po nad 50% ubez pie czo nych
w Com pen sie po cho dzi z ma łych miast
i mniej szych miej sco wo ści. Dla te go po -
sta wi li śmy na roz wój zdy wer sy fi ko wa -
nej sie ci pla có wek me dycz nych, że by
za pew nić re al ny do stęp do świad czeń
me dycz nych tam, gdzie miesz ka ją na si
ubez pie cze ni. Ubez pie cza my nie tyl ko
kor po ra cje, ale rów nież fir my pro duk -
cyj ne, któ re ma ją sie dzi by po za du ży mi
aglo me ra cja mi.

Ja kie są obec nie klu czo we wy zwa nia
dla ryn ku ubez pie czeń zdro wot nych?

– Głów nym wy zwa niem jest za pew -
nie nie re al ne go do stę pu do świad czeń
zdro wot nych za przy zwo itą, ak cep to -
wal ną z per spek ty wy klien ta skład kę,
co utrud nia in fla cja na ryn ku usług
me dycz nych. Ca ły czas mo ni to ru je my
sieć Re ko men do wa nych Pla có wek
Me dycz nych Com pen sy, a tak że roz -
wi ja my na rzę dzia in for ma tycz ne i pro -
mu je my świad cze nia z za kre su
te le me dy cy ny. Oka zu je się bo wiem, że
pew ne pro ble my moż na bar dzo spraw -
nie roz wią zać bez ko niecz no ści wy -
cho dze nia z do mu: głów nie cho dzi

o wy sta wie nie re cep ty czy o kon sul ta -
cje wy ni ków ba dań.

Oprócz ubez pie cze nia gru po we go ofe -
ru je cie rów nież in dy wi du al ne pro duk ty
zdro wot ne...

– Przez te 18 lat zbu do wa li śmy port -
fo lio pro duk tów, któ re moż na z per spek -
ty wy agen ta po dzie lić na trzy gru py.
Z jed nej stro ny to pro duk ty prze zna czo -
ne do sprze da ży ma so wej. Na przy kład
Po wrót do Zdro wia: klau zu la do dat ko -
wa do ubez pie cze nia ko mu ni ka cyj ne go,
któ ra da je moż li wość sko rzy sta nia
z kon sul ta cji le kar skich i ba dań po wy -
pad ku ko mu ni ka cyj nym. Ma my też
ubez pie cze nie On ko pen sa od za cho ro -
wa nia na no wo twór zło śli wy w sta dium
in wa zyj nym. 

Ko lej ną gru pą są pro duk ty do sprze -
da ży klien tom in dy wi du al nym. Je den
z nich przy go to wa li śmy we współ pra cy
z pla ców ka mi gru py LUX MED – to
jest pro dukt Com pen sa Zdro wie z pro -
stą for mu łą za war cia ubez pie cze nia,
prak tycz nie bez oce ny ry zy ka me dycz -
ne go. Dru gi na to miast skie ro wa ny jest
do bar dziej wy ma ga ją ce go klien ta i za -
wie ra szer szy za kres ubez pie cze nia,
gwa ran to wa ne ter mi ny do stęp no ści
świad czeń. Mó wię o pro duk cie Com -
pen sa Mul ti Zdro wie. 

Trze cią gru pą pro duk tów są ubez pie -
cze nia gru po we. Ma my bar dzo cie ka wą
ofer tę dla ma łych i śred nich przed się -
biorstw. Agent sa mo dziel nie, w na szym
por ta lu sprze da żo wym, mo że przy go to -
wać ofer tę dla firm za trud nia ją cych od 5
do 20 pra cow ni ków. Na to miast ofer tę
dla więk szych firm przy go tu ją dla nie go
na si eks per ci od po wie dzial ni za roz wój
sprze da ży gru po wych ubez pie czeń
zdro wot nych w po szcze gól nych od dzia -
łach Com pen sy.

Czy ubez pie cze nia gru po we i in dy -
wi du al ne roz wi ja ją się rów nie
dynamicznie? 

– Ostat nie pięć lat to dy na micz ny
roz wój gru po wych ubez pie czeń zdro -
wot nych, ale po pan de mii wi dzi my też
wzrost za in te re so wa nia in dy wi du al ny -
mi po li sa mi zdro wot ny mi. Wy ni ka to
z pro ste go fak tu, że ce ny świad czeń
zdro wot nych re ali zo wa nych w sys te -
mie pry wat nym bar dzo wzro sły. 

W Com pen sie ofe ru je my na przy -
kład pro sty pro dukt Przy chod nia On -
li ne. Za skład kę rzę du 70 zł rocz nie
klien ci in dy wi du al ni do sta ją do stęp
do czte rech kon sul ta cji me dycz nych
w ro ku ubez pie cze nio wym, w droż -
szych wa rian tach do cho dzą rów nież
ba da nia.

Czy pre sja in fla cyj na prze kła da się
na de cy zje klien tów? Ogra ni cza ją za -
kre sy? Re zy gnu ją z pa kie tów?

– Z po wo du in fla cji pod nie śli śmy
skład ki klien tom gru po wym śred nio
o 35%, ale na pal cach jed nej rę ki mo -
gę po li czyć przy pad ki, w któ rych re zy -
gnu ją oni z pro gra mu al bo ogra ni cza ją
je go za kres. Przy oka zji ne go cjo wa nia
skład ki z pra co daw cą czę ściej roz ma -
wia my o roz sze rze niu za kre su ubez -
pie cze nia niż o je go ogra ni cze niu. 

Sta ty stycz ny klient gru po wy z na -
sze go port fe la osiem ra zy w cią gu ro ku
ko rzy sta z ochro ny ubez pie cze nio wej.
A więc kie dy roz ma wia my o od no wie -
niu, po ka zu je my pra co daw cy, ilu pra -
cow ni ków sko rzy sta ło z kon sul ta cji
le kar skich, ja kie ba da nia by ły wy ko -
ny wa ne, i wspól nie do cho dzi my
do wnio sku, że za kres ubez pie cze nia
nie mo że zo stać ob ni żo ny, bo bę dzie
się to wią za ło z nie za do wo le niem pra -
cow ni ków. 

Ja kie ce chy po wi nien mieć do bry pro -
gram gru po we go ubez pie cze nia zdro -
wot ne go?

– W ta kim pro gra mie skład ka po -
win na być przy naj mniej współ fi nan -
so wa na ze środ ków pra co daw cy.
Par ty cy pa cja po win na się gać mi ni -
mum 70%, bo tyl ko wte dy ten pro -
gram ma szan sę być efek tyw nym
be ne fi tem rów nież z per spek ty wy pra -
co daw cy. 

Po nie waż w Pol sce na dal ma my ry -
nek pra cow ni ka, za kła dam, że be ne fi ty
w po sta ci ubez pie czeń gru po wych bę dą
cią gle istot nym ele men tem przy cią ga nia
i za trzy ma nia pra cow ni ka w fir mie.

Na co agent po wi nien zwró cić uwa -
gę, do ra dza jąc pra co daw cy za kres wa -
rian tów?

– Na pew no trze ba wyjść od spe cy fi -
ki klien ta. In ny za kres bę dzie wła ści wy
dla fir my za trud nia ją cej in for ma ty ków
czy pra cow ni ków biu ro wych, a in ny ka -
ta log świad czeń bę dzie po trzeb ny fir -
mie, któ ra za trud nia pra cow ni ków
pro duk cyj nych, ma ga zy nie rów czy kie -
row ców. 

Trze ba też okre ślić, w ja kiej lo ka li za -
cji świad czo na jest pra ca. War to wy brać
do staw cę, któ ry umoż li wia peł ną swo -
bo dę wy bo ru spo so bu umó wie nia się
na świad cze nie. 

Po za tym do brze jest, że by za kres
pro gra mu obej mo wał re fun da cję, któ rej
wy so kość moż na do pa so wać do po trzeb
klien ta.

Któ re z ele men tów Wa szej ofer ty
zdro wot nej agen ci i klien ci ce nią so bie
naj bar dziej? 

– Na si part ne rzy chwa lą so bie
kom plek so wy za kres ochro ny w ra -
mach na szych pro gra mów. Na wet wa -
rian ty pod sta wo we za wie ra ją u nas
ba da nia, któ re da ny le karz spe cja li sta
zle ca w to ku swo jej nor mal nej pra cy.
Ope ru je my klau zu la mi otwar ty mi, da -
je my do stęp do pra wie wszyst kich spe -
cja li za cji le kar skich do stęp nych
na pol skim ryn ku. 

Po za tym wi dzi my, że agen ci do ce -
nia ją ła twość kon tak tu i umó wie nia się
na świad cze nia. Ubez pie czo ny nie mu si
po da wać ko dów au to ry za cji ani dzwo -
nić na na szą in fo li nię, mo że umó wić się
na świad cze nie bez po śred nio w pla ców -
ce, z któ rą współ pra cu je my.

Ale przede wszyst kim klien ci do ce -
nia ją to, że ofe ru je my świad cze nia
w po nad 2900 pla ców kach, a więc za -
pew nia my efek tyw ny do stęp do opie ki
zdro wot nej za przy stęp ną ce nę.

Dzię ku ję za roz mo wę.
Alek san dra E. Wy soc ka

Compensa już od 18 lat ubezpiecza zdrowie
Rozmowa 
z Marcinem
Rybarczykiem,
zastępcą dyrektora 
w Departamencie
Ubezpieczeń
Zdrowotnych 
w Compensie
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A
lek san dra E. Wy soc ka: – Za gó -
ra mi, za la sa mi... Tak nie któ rym
ja wi się Szcze cin. A Ty po raz ko -

lej ny na pierw szym miej scu w ran kin gu
sprze da ży oso bi stej, pią ty raz z re ali za -
cją pro gu do MDRT... 

Piotr Ce gła: – Wiem, że Szcze cin to
dla wie lu osób dość eg zo tycz ne miej sce,
ale po ten cjal nych klien tów jest tu ty le sa -
mo, co w każ dym 400-ty sięcz nym mie -
ście. I nie ukry wam, że suk ce sy,
o któ rych mó wisz, to mo ja du ma i źró -
dło mo ty wa cji na ko lej ny rok.

A jak za czę ła się Two ja przy go da
z ubez pie cze nia mi?

– Jak w przy pad ku chy ba więk szo ści
agen tów, czy li przez przy pa dek. 17 lat
te mu po szli śmy z ko le gą na roz mo wę –
jak to się mó wi – spraw dzić te mat.
A wła ści wie to on w tym ce lu, a ja dla to -
wa rzy stwa. Ale te mat wy dał mi się
od ra zu per spek ty wicz ny i stwier dzi łem,
że to jest coś, co chcę ro bić.

Czy to ozna cza, że Two ja wcze -
śniej sza pra ca by ła zbli żo na do na szej
bran ży?

– No wła śnie nie. Przez ca łe ży cie
by łem me ne dże rem na eta cie w bran -
ży e -com mer ce. Pro duk tów więc nie
zna łem, a ja ko mło dy chło pak nie mia -
łem też świa do mo ści ich po trze by. 
Na to miast mia łem w so bie chy ba
od uro dze nia ce chy, któ re mi się w tej
bran ży przy da ły.

Ma my rok 2024 i po tych pierw szych
wy po wie dziach moż na by po my śleć, że
wszyst ko po to czy ło się bez prze szkód... 

– To wra że nie ma chy ba swo je źró -
dła w mo jej oso bo wo ści, bo nie lu bię
roz trzą sać trud no ści. Ale w cią gu
tych 17 lat ka rie ry by ło wie le trud nych
mo men tów. Bę dąc dłu go dwu za wo dow -
cem, mu sia łem dzie lić swój czas po mię -
dzy dwa świa ty. Ale wi docz nie nie by ło
to na ty le trud ne, bym zre zy gno wał
z ubez pie czeń. 

Choć pa mię tam rok 2009, gdy
na sku tek kry zy su spa da ły war to ści ra -
chun ków klien tów, a ja mu sia łem tłu ma -
czyć coś, co dla mnie sa me go by ło
szo kiem. My ślę, że gdy by nie mój cha -
rak ter, był by to mój ubez pie cze nio wy
ko niec. Ale prze trwa łem i mam z te go
ogrom ną sa tys fak cję. 

Mó wisz o swo im po dej ściu do wy -
zwań. Ja kie do świad cze nia stwo rzy ły
Two je sprze da żo we „ja”?

– Za an ga żo wa nie we współ za wod -
nic two spor to we wy kształ ci ło we mnie
kon se kwen cję w dą że niu do ce lu i jak
naj lep szych wy ni ków oraz prze ko na nie
o war to ści fa ir play. Pra ca me ne dże ra
po zwo li ła mi wy pra co wać ko mu ni ka -
tyw ność, de cy zyj ność oraz zro zu mie nie,
czym jest le ader ship. 

Szyb ko zro zu mia łem, że ubez pie cze -
nie jest po trzeb ne każ de mu, bo prze cież
każ dy mo że za cho ro wać, ulec wy pad ko -
wi. Śmierć też jest ele men tem cy klu ży -
cia. Gdy się do ży je do eme ry tu ry, to
oka zu je się, że do dat ko we pie nią dze za -
wsze się przy da dzą. A z ta ką zwy czaj ną
do bro cią i otwar to ścią na dru gie go czło -
wie ka po pro stu się uro dzi łem i lu bię ro -
bić rze czy po ży tecz ne dla in nych.

Ja kie ar gu men ty na tym eta pie ży cia
spra wia ją, że uzna jesz ten za wo do wy wy -
bór za wła ści wy?

– Po czu cie, że speł niam się pod każ -
dym wzglę dem, bo co dzien nie wi dzę, że
lu dzie po trze bu ją pro fe sjo nal nych agen -
tów ubez pie cze nio wych. Pół to ra ro ku
te mu do tar łem do miej sca, kie dy po wie -
dzia łem so bie, że nad szedł mo ment wy -
bo ru: czy zo stać „na eta cie”, czy
zde cy do wać się na ka rie rę w Pru. No
i od te go mo men tu je stem tyl ko w Pru.

Mó wi li śmy o Two ich in dy wi du al nych
suk ce sach. Ale je steś też jed ną z osób,

któ ra prze szła peł ną ścież kę ka rie ry –
od kon sul tan ta do se nior dy rek to ra agen -
cji. W ja kim mo men cie po czu łeś, że
sprze daż to za ma ło?

– Po pro stu za wsze by łem me ne dże -
rem w mo im dru gim za wo do wym ży ciu,
więc by ło to dla mnie oczy wi ste, że mu -
szę sko rzy stać z opcji, ja ką da je mo del
Pru, i być 2w1. Ina czej bym się za nu dził. 

A co spra wi ło, że po sta no wi łeś zmie -
rzyć się z wy zwa niem bu do wy struk tu ry?

– No wła śnie ta „bu do wa”. Bo w Pru
nikt ni ko go nie mia nu je, trze ba po pro -
stu zre ali zo wać okre ślo ne wy ma ga nia.
A ja za wsze chcę się gać po wię cej, 
ze świa do mo ścią, że to efekt mo jej 
wła snej pra cy. By ła to więc kwe stia 
am bi cji i chę ci roz wo ju, ale też te go,
że uwiel biam pa trzeć na roz wój in -
nych. To mnie mo ty wu je. A po nie waż
ni gdy nie mam dość, to w peł ni wy ko -
rzy stu ję mo del Pru, któ ry po zwa la 
mi za rów no pra co wać z klien ta mi, 
jak i bu do wać struk tu rę. 

Po zy cja li de ra sprze da ży (czy li me ne -
dże ra w Pru) wy ma ga du żej sa mo dziel -
no ści i sa mo dy scy pli ny. Czy moż na się
te go na uczyć?

– Wszyst kie go się moż na na uczyć. 

Prze sze dłeś ścież kę ka rie ry od kon sul -
tan ta do se nior dy rek to ra. Któ re mo men -
ty by ły naj więk szym wy zwa niem?

– Mo im zda niem, je że li ro bi się coś
z pa sją, to wszyst ko przy cho dzi bez bo le -

śnie. I tak by ło w Pru. Choć w mo im
przy pad ku, głów nie z uwa gi na fakt, że
do ba ma tyl ko 24 go dzi ny, a ja po sta no -
wi łem być naj lep szy w sprze da ży, bu do -
wać struk tu rę i nie za wa lić pra cy
eta to wej – nie by ło ła two. 

Nie to le ru ję by le ja ko ści, więc ta kim
mo men tem by ło dla mnie za mknię cie
roz dzia łu e -com mer ce, bo zo sta wia łem
tam ka wa łek sie bie i świet nych lu dzi.
A dru gim wy zwa niem by ło po go dzić
mo je za wo do we am bi cje z ro lą mę ża
i ta ty dwój ki dzie ciacz ków, ale i z tym
da łem ra dę. 

Mó wisz, że ni gdy nie masz dość.
Co więc te raz przed To bą? 

– Sta bi li za cja i roz wój agen cji,
a pla ny mam am bit ne, bo w Pru mo gę
bu do wać struk tu rę rów nież po za
Szcze ci nem. Dla mnie bu do wa nie to
jed nak nie tyl ko re kru ta cja, ale też
prze ka zy wa nie wie dzy i do świad cze -
nia. Na tym eta pie naj waż niej szy jest
ze spół. Ale to nie zna czy, że nie bę dę
się ści gał o ko lej ną kwa li fi ka cję
do MDRT czy miej sce na po dium
w ran kin gu sprze da ży. 

Sport na uczył mnie ry wa li za cji i zwy -
cię ża nia. I to jest po pro stu mo ja dru ga
na tu ra. Pry wat nie też bę dzie się dzia ło,
bo ma my z żo ną du żo pla nów, ale za -
cho wam je dla sie bie. 

Am bit ny, z suk ce sa mi, z aspi ra cja mi,
szczę śli wy. Su per man?

– Ab so lut nie. Je że li już, to chy ba wo -
lał bym okre śle nie „su per fa cet”. Bo ja je -
stem nor mal ny fa cet. Ty le że cięż ko
pra cu ję. Z ka len da rzem, z te le fo nem.
Bo tu klient, tu spo tka nie ze spo łu, tu
mecz (a nie od pusz czam żad ne go tre -
nin gu), tu ro dzi na i przy ja cie le. 

Je stem „za ro bio ny”, ale szczę śli wy,
bo tra fi łem do bran ży, a po tem do fir -
my, któ ra by ła strza łem w dzie siąt kę,
i mo je ży cie jest dziś speł nio ne. A wy -
pła ty dla klien tów po ka zu ją, że ta ro -
bo ta ma sens. Te go wszyst kie go
szu ka łem i to mam. Ale – jak po wie -
dzia łem – ni gdy nie mam dość. Te raz
sku piam się na struk tu rze i no wym wy -
mia rze mo jej ka rie ry.

Ży czy my więc życz li wych lu dzi wo -
kół i ko lej nych suk ce sów. Dzię ku ję
za roz mo wę.

Alek san dra Wy soc ka

*Pru den tial In ter na tio nal As su ran ce plc
Spół ka Ak cyj na Od dział w Pol sce pro po -
nu je roz wią za nia za pew nia ją ce ochro nę
ubez pie cze nio wą po łą czo ną z moż li wo ścią
oszczę dza nia na do wol ny cel. Od 2022 r.
Pru den tial w Pol sce dzia ła pod mar ką Pru
ja ko część gru py M&G. M&G na le ży
do gro na naj więk szych pod wzglę dem ka -
pi ta li za cji ryn ko wej grup fi nan so wych
na świe cie.

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

Nigdy nie mam dość
Rozmowa 
z Piotrem Cegłą,
senior dyrektorem
Agencji Pru*, 
Oddział Szczecin
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D
oszło do bardzo licznych podtopień dróg oraz
budynków publicznych i prywatnych posesji.
Już po kilkunastu godzinach od ulewy na

miejsce przybyło Mobilne Biuro PZU Pomoc.
Ubezpieczeni w PZU mogli od ręki załatwić w nim
wszelkie formalności związane ze zgłoszeniem
szkód i uzyskaniem odszkodowań. 

W przypadku mniejszych szkód zakład
umożliwił klientom skorzystanie z uproszczonej
procedury – należne wypłaty, wyliczone na
podstawie wywiadów i dostarczonych zdjęć, zostały
jeszcze tego samego dnia przekazane na konta
poszkodowanych. 

– Na miejscu pracowało pięć osób, wykorzystaliśmy
też drony do weryfikacji i szacowania szkód. Ale
pracowników zaangażowanych w akcję było znacznie
więcej. Wcześniej trzeba było m.in. odnaleźć
poszkodowanych, którzy są u nas ubezpieczeni, by
skierować Mobilne Biuro do właściwych lokalizacji.
Pracownicy PZU odebrali wiele wyrazów wdzięczności
od poszkodowanych za tak sprawną i szybką pomoc
dla nich w tej trudnej sytuacji – powiedział Marek
Sokołowski, dyrektor ds. standardów technicznej
obsługi szkód PZU Pomoc. ■

PZU za koń czył przy spie szo ny pro ces
sza co wa nia szkód i wy płat dla klien -
tów po szko do wa nych w Biel sku -Bia łej.
W no cy z 3 na 4 czerw ca gwał tow ne
opa dy desz czu w tej miej sco wo ści
i oko li cach spo wo do wa ły wez bra nia
rzek i po to ków. 

PZU

Szybka ścieżka
likwidacji 
dla szkód 
po ulewach 
w Bielsku-Białej

P
rze pi sy, któ re we szły w ży cie w lip cu 2023 r.,
do ty czą po jaz dów za re je stro wa nych przed 14
mar ca 2005 r. – przy po mi na UFG.

Po jazd, któ re go re je stra cja wy ga śnie z mo cy
pra wa, mo że pod le gać po wtór nej re je stra cji
w przy pad ku speł nie nia przez wła ści cie la po jaz du
wa run ków nie zbęd nych do re je stra cji, zwią za nych
z ubez pie cze niem oraz ba da niem tech nicz nym
po jaz du (je śli do ty czy).

UFG przy po mi na, że je śli po jazd po sia da ak tu -
al ne OC po sia da czy po jaz dów me cha nicz nych
lub ba da nie tech nicz ne, a in for ma cja w tym za -
kre sie nie jest od no to wa na w sys te mie CE PiK, na -

le ży zwró cić się do pod mio tu, któ ry był zo bo wią -
za ny prze ka zać te da ne (za kła du ubez pie czeń,
UFG lub sta cji kon tro li po jaz dów) i wy ja śnić brak
prze ka za nia da nych. Spraw dze nie, ja kie in for ma -
cje są od no to wa ne w cen tral nej ewi den cji, jest
moż li we za po śred nic twem usług pu blicz nych, ta -
kich jak np. Hi sto ria Po jaz du, Mój Po jazd, apli ka -
cja mO by wa tel.

Obec nie w ba zie CE PiK wid nie je 41,7 mln po -
jaz dów, z cze go 26,7 mln to sa mo cho dy oso bo -
we. Re sort cy fry za cji sza cu je, że w wy ni ku
wy ga sza nia z sys te mu mo że znik nąć po nad 7 mln
ma szyn. ■

10 czerwca 2024 r. nastąpiło wygaszenie decyzji o rejestracji pojazdu,
którego właściciele nie dokonywali okresowego badania technicznego oraz
nie ubezpieczali w ramach obowiązkowego ubezpieczenia OC pojazdów
przez okres co najmniej dziesięciu lat. 

UBEZPIECZENIOWY FUNDUSZ GWARANCYJNY

Wygasają decyzje o rejestracji
dla pojazdów bez OC 
lub badań technicznych



D
ru ga po ło wa ma ja przy nio sła
agen tom CONDITOR pro -
jekt, któ ry ma szan se zre wo lu -

cjo ni zo wać ich do tych cza so wą pra cę
i prze nieść ja kość współ pra cy z mul ti-
a gen cją na jesz cze wyż szy po ziom. 

Pa kiet Ko rzy ści Współ pra cy
z CONDITOR to ze staw pro fi tów
dla part ne rów CONDITOR, bę dą cy
od po wie dzią na ko mu ni ko wa ne nie -
jed no krot nie przez nich po trze by.
Nad rzęd nym ce lem pro jek tu jest jesz -
cze więk sza opty ma li za cja i uspraw nie -
nie pra cy agen tów ubez pie cze nio wych
w za kre sie ko mu ni ka cji z klien ta mi
oraz sprze da ży po lis. 

Re ali zu jąc pro jekt, CONDITOR
po raz ko lej ny za re ago wał na ocze ki -
wa nia wy ra ża ne przez agen tów, nic
więc dziw ne go, że nie mal od ra zu
spo tkał się on z ogrom nym en tu zja -
zmem ze stro ny za in te re so wa -
nych, wy wo łu jąc je dy nie po zy tyw ne
re ak cje.

– Z mul tia gen cją CONDITOR
współ pra cu ję już po nad dzie sięć lat.
Przez ten dłu gi okres prze ko na łam się,
że jest to rze tel ny i god ny za ufa nia part -
ner biz ne so wy. CONDITOR to fir ma
cią gle roz wi ja ją ca się, dba ją ca o na rzę -
dzia uspraw nia ją ce pra cę swo ich agen -
tów, a Pa kiet Ko rzy ści jest ko lej nym

te go po twier dze niem – mó wi Lu cy na
Du da cy -Ma tusz ny, wie lo let ni part ner
Con di tor. 

Roz po czy na jąc re ali za cję pro jek tu,
CONDITOR od dał w rę ce swo ich
agen tów trzy przy dat ne na rzę dzia,
któ re – co naj waż niej sze – nie bę dą
wy ma ga ły po no sze nia przez nich ja -
kich kol wiek kosz tów!

Pierw szym ele men tem tej ko rzyst -
nej ukła dan ki jest ko mu ni ka tor SMS
słu żą cy wy sył ce wia do mo ści do klien -
tów za po śred nic twem sys te mu CRM
– iCON, któ ry dał się już po znać
agen tom ja ko in te li gent ny sys tem
uzbro jo ny w mo du ły uspraw nia ją ce
ich co dzien ną pra cę: w tym APK, IDD,
Roz li cze nio wy, Sprze da żo wy, Kar tę
Klien ta, Ra por ty, Sta ty sty ki i wie le in -
nych. Te raz do wa chla rza moż li wo ści
sys te mu do łą czył ko mu ni ka tor, któ ry

po zwo li na wy sył kę za rów no ma so wej
ko re spon den cji, jak i sper so na li zo wa -
nej, słu żą cej przy po mi na niu o koń -
czą cych się po li sach czy choć by
moż li wo ści skie ro wa nia oka zjo nal -
nych ży czeń, a to wszyst ko dla bu do -
wa nia trwa łych re la cji z klien ta mi.

Pa kiet Ko rzy ści Współ pra cy
z CONDITOR to rów nież dar mo we
lo gi ny do po rów ny war ki, któ rą
CONDITOR od dał w rę ce swo ich
part ne rów, za pew nia jąc tym sa mym
do stęp do ofert wie lu to wa rzystw
ubez pie cze nio wych w jed nym miej -
scu. Sys tem umoż li wia wy bór naj ko -
rzyst niej szej ofer ty w przej rzy sty oraz
bar dzo in tu icyj ny spo sób, da jąc rów -
nież do stęp do ka na łu sprze da ży di -
rect oraz sprze da ży zdal nej.
Sta ty sty ki ja sno po ka zu ją, że licz ba
po lis wy sta wio nych za po śred nic -
twem te go na rzę dzia sys te ma tycz nie
ro śnie. Dar mo wy do stęp do po rów ny -
war ki w ra mach pro jek tu z pew no ścią
pod trzy ma tę ten den cję. 

I wresz cie trze cia spo śród za war -
tych w Pa kie cie Ko rzy ści war tość, wy -
cho dzą ca na prze ciw ocze ki wa niom
za rów no agen tów, jak i ich klien tów.
Mo wa o ter mi na lach płat ni czych, któ -
re CONDITOR udo stęp nił swo im

part ne rom bez ko niecz no ści po no sze -
nia przez nich nie tyl ko kosz tów zwią -
za nych z ad mi ni stra cją urzą dze nia, ale
rów nież, a wła ści wie przede wszyst kim
– kosz tów pro wi zji! Moż li wość opła ty
po li sy bez po śred nio po jej za war ciu to
ko rzyść dla agen ta i wy go da dla je go
klien tów, dla któ rych moż li wość płat -
no ści bez go tów ko wej sta ła się już kon -
su menc ką nor mą. 

– Nasz Pa kiet Ko rzy ści Współ pra cy
z CONDITOR nie tyl ko da wam prze -
wa gę na ryn ku, ale przede wszyst kim
uspraw ni za wo do wą co dzien ność, co po -
zwo li wy go spo da ro wać wię cej cza su
na naj waż niej sze, czy li bu do wa nie trwa -
łych re la cji z klien ta mi – za po wia da
Woj ciech An drze jak, dy rek tor Sie ci
Sprze da ży CONDITOR, przed sta wia -
jąc pro jekt part ne rom na jed nym
z czte rech Pod su mo wań Ro ku 2023,
któ re CONDITOR zor ga ni zo wał dla
swo ich agen tów. 

Świat nie ubła ga nie pę dzi do przo -
du. Ży je my szyb ciej, ko rzy sta my z in te -
li gent nych roz wią zań, któ re po ma ga ją
nam do trzy mać kro ku zmie nia ją cej się
rze czy wi sto ści, dla te go CONDITOR,
wsłu chu jąc się w po trze by swo ich part -
ne rów, sta ra się cią gle wy zna czać no -
wą ja kość współ pra cy na ryn ku
w sek to rze ubez pie czeń. 

Pa kiet Ko rzy ści Współ pra cy
z CONDITOR to ukłon w kie run ku
współ pra cu ją cych z mul tia gen cją
agen tów, któ rzy da rzą fir mę od lat za -
ufa niem i wspól nie z CONDITOR
obie ra ją kie ru nek swo je go za wo do we -
go roz wo ju.                                     ■

Multiagencja CONDITOR wrzuca piąty bieg i swoim projektem wyznacza nowe standardy
współpracy z agentami! Innowacyjne podejście firmy po raz kolejny znalazło
odzwierciedlenie w działaniu, które zapewni jej partnerom przewagę na rynku, 
w obszarze komunikacyjnym i sprzedażowym.

CONDITOR  ● KOMUNIKATOR  ● PORÓWNYWARKA  ● TERMINALE PŁATNICZE  ● CONDITOR

Współpraca z korzyścią dla agentów

MULTIAGENT
dodatek specjalny GU nr 25, 17–23 VI 2024 r.
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A
lek san dra E. Wy soc ka: – Co
się zmie ni ło w ostat nich dwóch
la tach, je śli cho dzi o współ pra -

cę Ge ne ra li z po śred ni ka mi? Ja kie by -
ły ko rze nie tych zmian?

Elż bie ta Fry dry cho wicz -Sztan ga:
– Gdy Ge ne ra li ku pi ło Con cor dię, sta -
nę li śmy przed wy bo rem, czy utrzy my -
wać dwie sie ci sprze da ży o dwóch
róż nych pro fi lach, czy też je po łą czyć,
a więc tak że stwo rzyć jed ną ofer tę pro -
duk to wą. Nie cho dzi ło o to, że by ciąć
kosz ty, tyl ko o zwięk sze nie efek tyw no -
ści współ pra cy z po śred ni ka mi. 

To oni mó wi li nam, że wo lą mieć
jed ne go me ne dże ra, je den sys tem pro -
wi zyj ny, jed no na rzę dzie i mieć po czu -
cie, że współ pra cu ją z Ge ne ra li bez
wzglę du na to, ja ki ro dzaj ubez pie -
czeń aku rat sprze da ją. Dla nas by ło to

bar dzo du że wy zwa nie, za rów no
pod ką tem ludz kim, bo prze cież biz -
nes ubez pie cze nio wy to biz nes re la cyj -
ny, jak i biz ne so wym, bo Con cor dia
mia ła ogrom ny port fel agro, a Ge ne -
ra li ce cho wał biz nes ma so wy. 

Mi chał Świ der ski: – Chcie li śmy
za cho wać obie cha rak te ry sty ki, a jed -
no cze śnie stać się dla klien ta i po -
śred ni ka part ne rem na ca łe ży cie
i usza no wać kul tu rę i spe cy fi kę biz -

ne su Agro, ja ki re pre zen to wa li po -
śred ni cy Con cor dii. Jed no cze śnie
wie dzie li śmy, że nie wcho dzi w grę
prze ko pio wa nie roz wią zań funk cjo -
nu ją cych w jed nej z do tych cza so -
wych sie ci, tyl ko na le ży stwo rzyć
roz wią za nie, któ re uwzględ ni to, co
naj lep sze w Ge ne ra li i Con cor dii.

Zmia na to du ży stres dla or ga ni za -
cji i pod mio tów, któ re z nią współ pra -
cu ją. Kosz ty emo cjo nal ne by wa ją

du że. Po czym po znać, czy
ope ra cja za koń czy ła się suk -
ce sem?

M.Ś.: – To by ła bar dzo
emo cjo nal na zmia na. Po śred -
ni cy mie li wie lo let nie re la cje
z me ne dże ra mi z obu sie ci,
nie chcie li zmian per so nal -
nych, ale jed no cze śnie ocze -
ki wa li trans pa rent no ści,
efek tyw no ści i szyb ko ści ob -
słu gi. Cięż ko jest to osią gnąć
bez re gio na li za cji, na któ rą
się zde cy do wa li śmy. 

Kie dy prze pro wa dza się ta -
ką zmia nę, nie ma moż li wo -
ści, by usta lić ją z po nad 130 
pra cow ni ka mi, aby wszy scy 
by li za do wo le ni. Jed no cze -
śnie wie dzie li śmy, że na le ży ją 
prze pro wa dzić szyb ko, aby 
lu dzie nie funk cjo no wa li w nie -
pew no ści. By li śmy jed nak świa -
do mi, że nie wszy scy bę dą
go to wi wło żyć ty le wy sił ku, aby
z na mi po zo stać. 

E.F.-S.: – Na po cząt ku przede
wszyst kim do brze się do te go przy -
go to wa li śmy. Za pla no wa li śmy po łą -
cze nie krok po kro ku, za wsze
wie dząc, gdzie chce my być za sześć
mie się cy al bo za dwa la ta. Plan po -
wstał w ści słej współ pra cy z na szy mi
dy rek to ra mi i wy bra ny mi po śred ni -
ka mi w te re nie. 

Dzi siaj ma my 130 me ne dże rów
sprze da ży, któ rzy ser wi su ją na szą sieć

Czerwony lew nie śpi
Rozmowa 
z Michałem
Świderskim,
członkiem zarządu,
oraz Elżbietą
Frydrychowicz-
-Sztangą, dyrektorką
zarządzającą 
siecią sprzedaży 
w Generali Polska
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w dzie się ciu ma kro re gio nach. Wcze -
śniej by ło tych ma kro re gio nów
po pięć i w Ge ne ra li, i w Con cor dii.
Po sta no wi li śmy, że no we ma kro re gio -
ny bę dą mniej sze, okre ślo ne do po -
zio mu po wia tu, by me ne dże ro wie
zna le źli się bli żej po śred ni ków. 

M.Ś.: – To da je nam dzi siaj wy -
mier ne ko rzy ści. Zde cy do wa nie wi -
dzi my wzrost ak tyw no ści i sprze da ży
u po śred ni ków, któ rzy z na mi współ -
pra cu ją, ale też wzrost w gru pach pro -
duk to wych po za ko mu ni ka cyj nych
i nie rol nych. W 2023 r. za no to wa li -
śmy dwu cy fro we wzro sty i w 2024
rów nież ro śnie my w tem pie kil ku na -
stu pro cent. 

Moc no prze kra cza my ce le przy za -
cho wa niu ren tow no ści. To jest praw -
dzi wy suk ces. Nie zmier nie mnie
tak że cie szy, że zbu do wa ły się no we
re la cje mię dzy po śred ni ka mi i me ne -
dże ra mi.

Wspo mnieliście, że je ste ście te raz
bli żej sie ci. Jak to wy glą da w kon kret -
nych licz bach? Na przy kład, ile cza su
zaj mu je do jazd me ne dże ra do agen ta
al bo uzy ska nie od po wie dzi na za py ta -
nie ze stro ny bro ke ra?

E.F.-S.: – W przy pad ku agen tów ta
do stęp ność zde cy do wa nie się zwięk -
szy ła dzię ki mniejszym ma kro re gio -
nom. Śred nio po trze bo wa li śmy oko ło
pół to rej go dzi ny do jaz du, a dzi siaj
jest to 40 mi nut. Po za tym me ne dże -
ro wie są tak że bar dziej niż do tąd do -
stęp ni te le fo nicz nie. 

Dzię ki mniej szej licz bie agen tów
przy pa da ją cej do ob słu gi dla jed ne -
go me ne dże ra mo gą oni po świę cić
po śred ni kom wię cej cza su, uczą ich
na sze go sys te mu i wska zu ją, jak
sprze da wać po szcze gól ne pro duk ty.
To owo cu je wzro stem ak tyw no ści
po śred ni ków i oczy wi ście wzro stem
sprze da ży. 

Czy w ubez pie cze niach rol nych rów -
nież wi docz ne są te wzro sty?

E.F.-S.: – Jed ną z mo ich obaw
by ło to, czy po po łą cze niu za cho wa -
my wy jąt ko wość daw nej Con cor dii
i czy uda nam się z sza cun kiem
do te go biz ne su ujed no li cić za sa dy
współ pra cy. Dzi siaj mo gę po wie -
dzieć, że się to uda ło. Ge ne ru je my
wzro sty wśród agen tów, któ rzy
od lat z na mi pra cu ją, a to dla te go,
że za pew nia my im od po wied ni ser -
wis, obec nie po sze rzo ny o me ne dże -
rów z Ge ne ra li. 

Co cie ka we, wie lu me ne dże rów
Ge ne ra li, nie ma ją cych ko rze ni w sek -
to rze ubez pie czeń agro, z po nad prze -
cięt ną dy na mi ką roz wi nę ło ten
biz nes u swo ich po śred ni ków. Pa mię -
taj my, że sek tor agro to nie tyl ko
ubez pie cze nia upraw, ale rów nież bu -
dyn ki, ubez pie cze nie ma szyn i zwie -
rząt. Te mat agro wy ma ga czę sto
znacz nie więk szej wie dzy niż tyl ko
zna jo mość pro duk tu i OWU. Dzię ki
te mu mo że my mó wić o dwu cy fro wej
dy na mi ce wzro stu.

A co z pra cow ni ka mi? Czy zmia ny
nie od bi ły się ne ga tyw nie na ich sa tys -
fak cji z pra cy?

M.Ś.: – Zro bi li śmy an kie tę ba da -
nia sa tys fak cji przed zmia ną i po no -
wi li śmy ją pod ko niec 2023 r. Wy szło
z niej, że me ne dże ro wie zde cy do wa -
nie le piej oce nia ją ja kość swo jej pra -
cy. Swo ją efek tyw ność oce ni li o 22
pkt. proc. le piej niż przed zmia ną.

Swo je umie jęt no ści, czy li wie dzę, któ -
rą zdo by li w okre sie tej zmia ny, uzna -
ją za o pra wie 10% lep szą. Dba łość
o pra cow ni ka ze stro ny fir my oce nia -
ją na to miast aż na 31% wy żej. 

E.F.-S.: – Bar dzo du żo za in we sto -
wa li śmy w roz wój pra cow ni ków, a tak -
że uspraw ni li śmy pro ces roz li cza nia
się z po śred ni kiem, ujed no li ci li śmy
sys te my pro wi zyj ne, wpro wa dzi li śmy
też mnó stwo przy dat nych na rzę dzi.

Ale przede wszyst kim sku pi li śmy się
na wy rów na niu po zio mu wie dzy me -
ne dże rów i agen tów na te mat wszyst -
kich pro duk tów do stęp nych w na szej
fir mie. Du żo wy sił ku wło ży li śmy
w szko le nia, w warsz ta ty, ale też spo -
tka nia prak tycz ne, jak np. spo tka nia
na po lach na szych klien tów, gdzie po -

ka zy wa li śmy, na czym po le ga ubez -
pie cze nie upraw. 

Po nad to in we stu je my w roz wój
me ne dże rów. Przez naj bliż sze pół to -
ra ro ku bę dą roz wi jać swo je moc ne
stro ny oraz wzmac niać te, któ re wy -
ma ga ją wzmoc nie nia. Spo ro cza su
i pie nię dzy za in we sto wa li śmy w roz -
wój dy rek to rów: w tej chwi li ma my
dzie się ciu sil nych dy rek to rów, któ rzy

są w sta nie roz wi jać trzy mar ki
i współ pra co wać z na szy mi po śred ni -
ka mi w spo sób efek tyw ny przy za cho -
wa niu ren tow no ści. To by ła cięż ka
pra ca tych lu dzi i czę sto po świę ca nie
do dat ko we go cza su na na ukę, za to
im dzię ku ję.

Ja kie ko rzy ści ofe ru je cie agen tom
i OFWCA współ pra cu ją cym z Ge ne ra li?

M.Ś.: – Ca ła zmia na by ła przy go -
to wa na wła śnie po to, że by na si 

po śred ni cy mie li więk szy kom fort pra -
cy. Klu czo wym ele men tem tej zmia ny
są na sze na rzę dzia, a tak że jed no li ty
sys tem pro wi zyj ny. Ma my też pro gra -
my wspie ra ją ce dla OFWCA. Za biz -
nes rol ny, ma jąt ko wy, ko mu ni ka cyj ny
da je my im do dat ko we wy na gro dze nia.
Od ja kie goś cza su rów nież w ta ki spo -

sób wzmac nia my sprze daż ubez pie -
czeń ży cio wych. 

Wspie ra my rów nież mul tia gen tów,
któ rzy chcą pra co wać z na mi w ra -
mach pla ców ki part ner skiej. To jed no
z bar dzo do brze przyj mo wa nych roz -
wią zań dla agen tów, któ rzy chcą się
roz wi jać pod sil ną mar ką, mieć atrak -
cyj ne wy na gro dze nie, ale nie tra cić te -
go, że na dal po zo sta ją mul tia gen ta mi.

Chciał bym jesz cze zwró cić uwa gę
na to, co by ło du żą no wo ścią na ryn ku.
Wpro wa dzi li śmy dla agen tów spe cjal -
ny bo nus ren tow no ścio wy, a tak że uru -
cho mi li śmy bu dżet zniż ko wy, aby
agen ci mo gli le piej do sto so wy wać 
ofer tę dla ich wy bra nych klien tów. 
To agent, któ ry ana li zu je po trze by klien -
ta, de cy du je o przy zna niu zniż ki lub nie. 

A co pla nu je cie na ko lej ne mie sią ce?
E.F.-S.: – Bę dzie my da lej się do sko -

na lić i do star czać ko lej ne na rzę dzia 
na szym po śred ni kom. Lew nie śpi!
W lu tym ogło si li śmy za koń cze nie pro -
ce su po łą cze nia obu sie ci i po wie dzie li -
śmy, że chce my od tej po ry się roz wi jać
du żo szyb ciej, za cho wu jąc ren tow ność
przy du żym za do wo le niu ka dry oraz
na szych po śred ni ków, bo to dzię ki nim
funk cjo nu je my dla do bra klien ta. 

W tym ro ku pla nu je my tak że kil ka
zmian w na szych pro duk tach, któ re
bę dą od po wie dzią na wnio ski po śred -
ni ków. Pla nu je my tak że pod ko niec ro -
ku spo tka nia w te re nie z na szy mi
po śred ni ka mi z udzia łem za rzą du. Nie
zwal nia my i mu si my zre ali zo wać obiet -
ni ce da ne po śred ni kom przy zmia nie.
Chce my być part ne ra mi w ich biz ne -
sie, roz wi jać się z ni mi i być dla nich
i ich klien tów.

Na ko niec dzię ku ję wszyst kim,
dzię ki któ rym ta nie ła twa trans for ma -
cja sta ła się suk ce sem. To by ło by nie -
moż li we bez wspar cia za rzą du,
ogrom ne go za an ga żo wa nia na szych
pra cow ni ków, a przede wszyst kim za -
ufa nia i cier pli wo ści ze stro ny po śred -
ni ków. Nie by ło ła two, ale dzię ki
współ pra cy i dia lo go wi da li śmy ra dę.

M.Ś.: – Rów nież dzię ku ję wszyst -
kim za an ga żo wa nym, pra cow ni kom,
ze wszyst kich dzia łów, a szcze gól nie
z De par ta men tu Za rzą dza nia Sie cią
Sprze da ży, za ogrom ne za an ga żo wa -
nie i po świę co ny czas. Dzię ku ję Eli
za kon se kwent ne i pro fe sjo nal ne prze -
pro wa dze nie te go pro ce su. 

Szcze gól ne po dzię ko wa nia kie ru -
ję do po śred ni ków za cier pli wość
i wspie ra nie nas w tej zmia nie. Je -
stem wdzięcz ny, że za wsze mo że my
na Was li czyć. 

Dzię ku ję za roz mo wę.
Alek san dra E. Wy soc ka

Bardzo dużo zainwestowaliśmy 

w rozwój pracowników, 

a także usprawniliśmy proces rozliczania

się z pośrednikiem, ujednoliciliśmy

systemy prowizyjne, wprowadziliśmy 

też mnóstwo przydatnych narzędzi. 

Ale przede wszystkim skupiliśmy się 

na wyrównaniu poziomu wiedzy

menedżerów i agentów 

na temat wszystkich produktów

dostępnych w naszej firmie.

Wspieramy multiagentów, 

którzy chcą pracować z nami 

w ramach placówki partnerskiej. 

To jedno z bardzo dobrze 

przyjmowanych rozwiązań 

dla agentów, którzy chcą się 

rozwijać pod silną marką, 

mieć atrakcyjne wynagrodzenie,

ale nie tracić tego, 

że nadal pozostają multiagentami.
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pro ce sie za ku pu agent sta je
się do rad cą i opie ku nem,
spe cja li stą w dzie dzi nie ubez -

pie czeń, któ ry edu ku je klien ta.
Bo wiem nie o jed no ra zo wą sprze daż
tu cho dzi, lecz o usłu gę, któ rą świad -
czy się przez la ta.

Chce my, aby klient był świa do my
te go, co ku pu je – a w tym przy pad ku
ana li za je go po trzeb oraz fa cho we do -
radz two jest klu czo we. Aby na dą żyć
za cią gle zmie nia ją cy mi się prze pi sa -
mi i zmia na mi w pro duk tach,
od agen tów wy ma ga się po świę ca nia
cza su nie tyl ko na pra cę, lecz tak że
na na ukę. Oprócz te go mu szą oni roz -
wi jać swo je kom pe ten cje mięk kie,
któ re są nie zbęd ne w na wią za niu re la -
cji z klien tem.

Na pew no du żym wy zwa niem dla
na szych part ne rów jest tak że zwięk -
sza nie war to ści port fe la i co rocz ny
wzrost dy na mi ki. To trud ne za da nia
i je ste śmy te go świa do mi. Dla te go
w tym ro ku ob ra li śmy szcze gól ny kie -
ru nek na wspar cie agen ta.

Je ste śmy dla cie bie 

– ni gdy na od wrót

„Je ste śmy za wsze dla agen tów, ni -
gdy na od wrót” – sło wa Grze go rza
Adam czu ka, pre ze sa ASF Pre -
mium, to de wi za, któ rą kie ru je my
się w na szej pra cy. Za le ży nam
na tym, aby każ dy part ner czuł się
u nas do brze i wie dział, że ma
w nas sil ne wspar cie.

Zda je my so bie spra wę z te go, że
agen ci mu szą co dzien nie la wi ro wać
mię dzy po trze ba mi swo ich klien tów
a ry go ra mi ryn ku i nie ustan nie zmie -
nia ją cy mi się prze pi sa mi. Dla te go też
nasz Dział Roz wo ju i Szko leń nie -
ustan nie dba o atrak cyj ną ofer tę
szko le nio wą – za rów no w za kre sie
wie dzy pro duk to wej, jak i kom pe ten -
cji mięk kich. 

Trud no jest być spe cja li stą w każ -
dej dzie dzi nie i nie da się być eks per -
tem od wszyst kie go. Dla te go też
na każ dym eta pie ob słu gi swo je go
klien ta na si part ne rzy mo gą zgło sić

się do Biu ra Wspar cia Agen ta, Biu ra
Ubez pie czeń Kor po ra cyj nych, Biu ra
Ubez pie czeń na Ży cie. Dzię ki te mu
mo gą ofer to wać ubez pie cze nia z ob -
sza rów, w któ rych nie ma ją głę bo kiej
wie dzy, co da je im szcze gól ne moż li -
wo ści roz wo ju swo je go port fe la.

Nie oce nio nym wspar ciem są rów -
nież re gio nal ni dy rek to rzy sprze da ży,

któ rzy pra cu ją przede wszyst kim w te -
re nie. Wie lu na szych part ne rów po -
twier dza, że są dla nich swo istą
po moc ną dło nią, że mo gą się do nich
zwró cić o każ dej po rze dnia i za wsze
uzy ska ją sto sow ną po moc.

Je śli cho dzi o wspar cie tech no lo -
gicz ne, do dys po zy cji na szych part ne -

rów od da je my m.in. po rów ny war kę
HIPERIO, któ ra umoż li wia szyb kie
po rów na nie ofert i wy sta wie nie po lis.
Udo stęp nia my tak że sys tem Agent21
uła twia ją cy za rzą dza nie biz ne sem
i ko mu ni ka cję z klien tem.

Du żym uła twie niem dla agen tów
bę dzie już nie ba wem apli ka cja ASF3 -
60, któ ra po łą czy w so bie lo go wa nie

do wspo mi na nych wy żej sys te mów
z lo go wa niem do sys te mów to wa -
rzystw ubez pie cze nio wych. 

Wie le pro ce sów zo sta nie zauto ma -
ty zo wa nych, po zwa la jąc part ne rom
oszczę dzić ich cen ny czas. Upro ści -
my tak że spo sób roz li czeń – w każ dej
chwi li agent bę dzie mógł zwe ry fi ko -

wać stan swo je go sal da, po brać fak tu -
rę czy roz li czyć go tów kę.

Do te go do cho dzą pro gra my roz -
wo jo we, w tym No wy Agent (dla osób
za czy na ją cych pra cę w bran ży ubez -
pie cze nio wej), Aka de mia Do bre go
Agen ta (pro jekt ma ją cy na ce lu pod -
no sze nie kom pe ten cji biz ne so wych
i sprze da żo wych) czy Do bry Agent.pl
(pro jekt, któ ry wspie ra na szych part -
ne rów w bu do wa niu ich ma rek i po -
zy ski wa niu no wych klien tów).

Na pierw szym miej scu 

za wsze czło wiek

Biz nes to czę sto przede wszyst kim
twar de da ne, wy ni ki, ra por ty i licz by
– my zwra ca my tak że szcze gól ną
uwa gę na re la cje. Dba my o to, aby
zmniej szać dy stans mię dzy na szy mi
part ne ra mi a pra cow ni ka mi. Dba my
o do stęp ność pra cow ni ków każ de go
szcze bla. Wspól nie świę tu je my na sze
suk ce sy i ju bi le usze, cze go świet nym
przy kła dem jest zbli ża ją cy się Kon -
gres Gru py ASF.

Wie rzy my w to, że po wyż sze po -
dej ście po zwo li ło nam w 2023 r. 
zdo być ty tuł Mul tia gen cji Ro ku. 
To wy róż nie nie otrzy ma li śmy m.in.
za osią gnię cie po nad 600 mln zł rocz -
nej skład ki, wy pra co wa nie dy na mi ki
wzro stu na śred nim po zio mie 138%
czy utrzy ma nie się w czo łów ce naj -
więk szych part ne rów głów nych to wa -
rzystw ubez pie cze nio wych. 

Jak ma wiał Ste ve Jobs: Wiel kich
rze czy w biz ne sie ni gdy nie ro bi jed na
oso ba. Ro bi je ze spół lu dzi. Ta kich wy -
ni ków nie uda ło by się nam osią gnąć,
gdy by nie de ter mi na cja i pra ca na -
szych part ne rów. Dla te go też raz jesz -
cze pra gnie my im po dzię ko wać
za wspar cie i za an ga żo wa nie oraz ma -
my na dzie ję, że wspól nie utrzy ma my
ten ty tuł przez ko lej ny rok.

Jo an na Mał kus 

człon ki ni za rzą du ASF Pre mium

UŁATWIENIA  ● UPROSZCZENIA  ● PROGRAMY ROZWOJOWE

Wsparcie agenta 
na pierwszym miejscu
Zakup ubezpieczenia to inwestycja, a każda inwestycja powinna być przemyślana. Tu nie
ma miejsca na spontaniczne decyzje – przecież chodzi o zdrowie, życie i majątek klienta.
Dlatego tak ważna w procesie zakupu jest rola agenta. W tym momencie przestaje 
on być tylko sprzedawcą. 

Na pewno dużym wyzwaniem 

dla naszych partnerów jest także

zwiększanie wartości portfela 

i coroczny wzrost dynamiki. 

To trudne zadania i jesteśmy tego świadomi. 

Dlatego w tym roku obraliśmy szczególny

kierunek na wsparcie agenta.
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Uni link re ago wa nie na po -
trze by agen tów to na sze
głów ne za da nie. Dla te go

agen ci ma ją de cy du ją cy głos, a spraw -
nie funk cjo nu ją ca Uni Ra da jest te go
do sko na łym przy kła dem. 

Wszyst kie wdra ża ne przez nas roz -
wią za nia i na rzę dzia two rzo ne są
przez spe cjal ne ze spo ły kon sul ta cyj -
ne ra zem z agen ta mi – to gwa ran -
cja 100% przy dat no ści! 

Tak mię dzy in ny mi pro jek to wa ny
jest Uni Wer sum – uni kal ny sys tem dla
agen tów, któ ry re wo lu cjo ni zu je bran -
żę ubez pie cze nio wą. To ho li stycz ne
śro do wi sko pra cy on li ne, w jed nym
miej scu łą czą ce roz wią za nia wie lu to -
wa rzystw ubez pie cze nio wych. 

Si ła pro gra mu Uni Part ner

Od 2017 r. bu du je my sil ną mar kę
kon su menc ką Uni link, któ rej świa do -
mość i roz po zna wal ność wśród klien -
tów sta le ro sną. Tę szan sę do strze gli
też agen ci, któ rzy zde cy do wa li się

roz wi jać swo je agen cje wspól nie
z mar ką Uni link. 

Obec nie w pro gra mie Uni Part ner
ma my już bli sko 1200 lo ka li za cji
na te re nie ca łej Pol ski. Na szym part -
ne rom za pew nia my m.in. no wo cze -
sne ozna ko wa nie oraz wspar cie
w dzia ła niach mar ke tin go wych i roz -
wo jo wych. 

Do bre ozna ko wa nie 

+ spraw dzo ny mar ke ting 

od Uni link = Two ja prze wa ga 

na lo kal nym ryn ku

Sil na mar ka to je den z fi la rów pro -
gra mu, któ ry po zwa la na szym Uni -
Part ne rom roz wi jać się szyb ciej
od kon ku ren cji. Wy ko rzy sta nie dzia -
łań cen tral nych w po łą cze niu z mar -
ke tin giem lo kal nym prze kła da się
na zde cy do wa nie lep sze efek ty dzię ki
sy ner gii dzia łań. 

Na si Uni Part ne rzy mo gą li czyć
na zwrot 50% kosz tów po nie sio nych
na lo kal ny mar ke ting. Co wię cej, ze -
spół opie ku nów do star cza go to we
po my sły na re gio nal ne dzia ła nia
mar ke tin go we.

Nasz prze pis na twój suk ces 

Na ten rok za pla no wa li śmy aż 18
kom plek so wych kam pa nii se zo no -
wych dla Uni Part ne rów. Agent

otrzy mu je sper so na li zo wa ne ma te -
ria ły od ra zu go to we do za sto so wa -
nia, a na si do rad cy wspie ra ją
w wy bo rze me diów i ka na łów ko mu -
ni ka cji, bo suk ces kam pa nii w każ -
dej lo ka li za cji mo że za le żeć
od róż nych czyn ni ków. 

Pro gram Uni Part ner 

jest o agen tach i dla agen tów

Uni link ofe ru je kom plek so we
wspar cie w roz wo ju każ de go no we -
go Uni Part ne ra. Dy na micz ne wzro -
sty to na sza spe cjal ność – ma my

na to licz ne do wo dy. Do dat ko wo,
wdra ża nie no wych pra cow ni ków
agen ta z po mo cą Uni link jest szyb -
kie i efek tyw ne. W tym ce lu przy go -
to wa li śmy pro gram Uni Star ter,
któ ry szko li no we oso by do pra cy
w za wo dzie agen ta, od cią ża jąc tym
sa mym wła ści cie la agen cji przy za -
trud nia niu pracowników. 

Szczy ci my się naj szer szą ofer tą to -
wa rzystw ubez pie cze nio wych i ich
pro duk tów. Przy kła dem jest Pe tHelp,
czy li ubez pie cze nie psa i ko ta, któ re
za pew nia kom plek so wą ochro nę zdro -
wia czwo ro noż nym przy ja cio łom. 

Pro wa dzo ne przez nas uni kal ne
ak cje sprze da żo we, ta kie jak NNW
Szkol ne No wa Kla sa czy Bez tro ski
Urwis, oraz pla no wa ne kam pa nie, np.
Za krę co na Ochro na, po zwa la ją agen -
tom sku tecz nie do cie rać do no wych
klien tów i zwięk szać sprze daż. 

UniE shop to in no wa cyj ne roz wią za -
nie, dzię ki któ re mu współ pra cu ją cy
z na mi agen ci mo gą sprze da wać w in -
ter ne cie, czer piąc z te go do dat ko we
ko rzy ści pro wi zyj ne.

Bez pie czeń stwo 

i zgod ność z prze pi sa mi

Bez pie czeń stwo na szych part ne -
rów jest dla nas prio ry te tem. Dba łość
o sto so wa nie pro ce dur i nie zbęd nych
do ku men tów gwa ran tu je peł ną zgod -
ność z wy mo ga mi KNF i Com plian -
ce. To tak że pew ność, że każ dy klient
jest ob słu gi wa ny zgod nie z naj wyż szy -
mi stan dar da mi.

Pro fe sjo na lizm i współ pra ca 

są w na szym DNA

Współ pra cu ją cym z na mi agen tom
ofe ru je my nie mal pry wat ny con cier -
ge – osob ny Ze spół Uni Part ne ra, któ -
ry jest za wsze go to wy do po mo cy
i wspar cia. Dzię ki te mu każ dy agent
mo że czuć się wy jąt ko wy i do ce nio ny. 

Uni link to wię cej niż tyl ko mul ti-
a gen cja – Uni link to Spo łecz ność Naj -
lep szych Agen tów, któ rzy ra zem two -
rzą lep szą przy szłość. 

Do łącz do nas i zo bacz, jak ra zem
mo że my zmie niać świat ubez pie czeń
na lep sze!

Zainteresowany? Napisz do nas na
unipartner@unilink.pl

Ja nusz Bed nar czyk 

dy rek tor De par ta men tu 

Roz wo ju Sie ci w Uni link

NOWA ERA – RE CEP TA NA STA BIL NY BIZ NES W NIE STA BIL NYCH CZA SACH 

Społeczność agentów Unilink
tworzy przyszłość
Masz dość zmian przepisów, rosnących obowiązków, internetowej konkurencji i coraz
wyższych oczekiwań ze strony klientów? W Unilink mamy na to odpowiedź! Sprawdź
naszą ofertę, a nie pożałujesz.



C
zy te 220 tys. to du żo, czy ma -
ło – nie oce nię, ale wiem, że
kon ku ren cja na ryn ku jest spo -

ra w róż nych ka na łach dys try bu cji i ra -
czej to klient mo że wy bie rać
i prze bie rać, a nie po śred nik. Bar dzo
du żo osób wcho dzi do za wo du, po -
nie waż próg fi nan so wy wej ścia jest
nie wiel ki, ale też sza cun ko wo tyl -
ko 30% z no wo wcho dzą cych na ry -
nek utrzy mu je się dłu żej niż dwa la ta
i po tem zo sta je w za wo dzie.

Wie le ka na łów dys try bu cji 

i róż ne prak ty ki re kru ta cyj ne 

i wdro że nio we

Po sta ram się opi sać kil ka naj więk -
szych ka na łów dys try bu cji i przed sta -
wić, oczy wi ście w mo jej su biek tyw nej
oce nie, któ re ze sto so wa nych prak tyk
są do bre i zda ją eg za min, a któ re są
„in ne”.

Mul tia gen cje (MA) – na dziś je den
z naj więk szych ka na łów dys try bu cji,
któ ry na dal dynamicznie ro śnie. Jest
tak dla te go, że klient się zmie nił
i ocze ku je, że to po śred nik bę dzie
miał na wzglę dzie je go po trze by i że
ma wie dzę oraz do stęp do pro duk tów,
któ re te po trze by za bez pie czą.
Za tym roz wi ja ją cym się klien tem po -
dą ża ry nek po śred nic twa, czy li do -
brze przy go to wa ni mul tia gen ci,
wy po sa że ni w od po wied nie na rzę dzia
oraz wie dzę i do stęp do wszyst kich
pro duk tów ofe ro wa nych przez to wa -
rzy stwa ubez pie czeń. 

Re kru ta cja prze bie ga w tym ka na -
le cią gle i sto so wa ne są róż ne me to -
dy. Oczy wi ście na tu ral nym pro ce sem
jest po zy ski wa nie osób, któ re chcą
wejść do za wo du i się wszyst kie go na -
uczyć. Ta kie „wy cho wa nie” no we go
po ko le nia agen tów to do bry kie ru nek,
po nie waż w każ dym za wo dzie na stę -
pu je wy mia na po ko le nio wa. Dzi siej -
szy no wo cze sny agent mu si mieć nie
tyl ko wie dzę pro duk to wą, ale bar dzo
spraw nie się po ru szać w róż no rod -
nych sys te mach, me diach spo łecz no -
ścio wych, więc war to w ta kie oso by
in we sto wać. 

Tą „in ną” prak ty ką sto so wa ną
przez nie któ re mul tia gen cje jest ku po -
wa nie „port fe la” z czło wie kiem lub
bez. Dam ci 5 tys. al bo 50 tys., je śli
przej dziesz do mnie, i to jest ta „in na”
prak ty ka. Nie ne gu ję jej, bo lu dzie
ma ją pra wo zmie nić bar wy, ale me to -
da jest sła ba. 

Dro gi mul tia gen cie, je śli czu jesz
się moc ny, to re kru tuj i szkol – to na -
praw dę da je du żo sa tys fak cji.

Agen ci wy łącz ni (AW) – py ta nie
pod sta wo we, ja kie trze ba so bie za dać
to: Po co TU po trzeb ni są AW? 
Od po wiedź jest bar dzo pro sta: Po to,
że by moż na by ło sprze dać każ dy 
pro dukt w każ dej ce nie. 

To wa rzy stwa ubez pie czeń bu du ją
ca łą sieć na rzę dzi mo ty wa cyj nych
i „stra sza ków” , że by te sie ci mo ty wo -
wać do du żej sprze da ży i jed no cze -
śnie, że by agent wy łącz ny nie miał
do stę pu do in nych pro duk tów. Znam
te me cha ni zmy do sko na le, bo sa ma je
two rzy łam daw no te mu, ale jak to się
ma do zmie nia ją ce go się ryn ku klien -
ta? No wła śnie – ni jak. 

Z te go, co wi dać, co raz trud niej
jest agen tom wy łącz nym sku tecz nie
sprze da wać i się utrzy mać na ryn ku.
Szu ka ją roz wią zań, pró bu jąc na wią zy -
wać współ pra cę z mul tia gen cja mi, lub
po pro stu wy pa da ją z ryn ku po za koń -
cze niu po cząt ko we go fi nan so wa nia.
Na dziś na wet naj więk sze sie ci wy -
łącz ne nie ma ją już po ten cja łu wzro -
stu, ra czej to tyl ko od twa rza nie

port fe la. Naj gor sze prak ty ki sto so wa -
ne przez to wa rzy stwa ubez pie cze nio -
we to fi nan so wa nie z opcją zwro tu
pie nię dzy, gdy agent wy łącz ny nie 
wy pra cu je od po wied nie go ob ro tu. 
To oczy wi ste pa ko wa nie tych lu dzi
w pro ble my fi nan so we, jesz cze sto so -
wa ne przez nie któ re TU. 

W mi nio nym ro ku to wa rzy stwa
ubez pie czeń bar dzo zin ten sy fi ko -
wa ły dzia ła nia zwią za ne z bu do wą
sie ci wy łącz nych. Po dłuż szym
okre sie odej ścia od te go ka na łu
rok 2023 był zno wu ta kim otwar -
ciem w bu do wa niu sie ci wy łącz -
nych lub pra wie wy łącz nych i jest
na dal kon ty nu owa ny.

Ban ki, fir my le asin go we, de ale rzy
sa mo cho do wi – bar dzo spe cy ficz ne
ka na ły dys try bu cji, któ re pro dukt
ubez pie cze nio wy trak tu ją ja ko do da -
tek. Prze waż nie sprze daw ca mi są pra -
cow ni cy eta to wi tych firm, któ rzy są
bie gli w sprze da ży, np. kre dy tów lub
sa mo cho dów, ale nie ste ty pro dukt
ubez pie cze nio wy to dla nich już
o krok za da le ko. 

Te złe prak ty ki wdro że nio we to pa -
kie to wa nie tych usług dla klien ta –
klient mu si ku pić ubez pie cze nie
w ban ku, że by do stać kre dyt. To na -
wet nie jest le gal ne, ale nie ste ty jak
w wie lu przy pad kach – pra wo so bie,
a ży cie i prak ty ka so bie. Nie za ra biam
na sprze da ży le asin gu, ale jak już „wci -
snę” te mu klien to wi pe łen pa kiet i GAP,
to za ro bię spo ro. Nie ne gu ję oczy wi -
ście po trze by peł ne go za bez pie cze nia

sa mo cho du, ale jak za wsze trze ba to
do brze prze ana li zo wać.

Ilu jesz cze po śred ni ków 

jest w sta nie po mie ścić 

ry nek ubez pie cze nio wy w Pol sce?

No to czas na od po wiedź – ilu
jesz cze po śred ni ków jest w sta nie
po mie ścić ry nek ubez pie cze nio wy
w Pol sce? A mo że ilu i ja kich po -
śred ni ków? Bo to bę dzie mia ło więk -
sze zna cze nie. W mo jej oce nie
ry nek jest już moc no wy sy co ny, bę -
dzie jak za wsze w każ dym ro ku na -
stę po wa ła wy mia na po ko le nio wa,
ktoś odej dzie na eme ry tu rę i ktoś bę -
dzie mu siał go za stą pić. Na sze spo -
łe czeń stwo jest co raz bo gat sze, a to
też ge ne ru je pe wien wzrost sprze da -
ży w na szej bran ży. 

Jest cią gle miej sce na to, że by
wejść do te go za wo du, ale trze ba się
bar dzo moc no za sta no wić „jak?”, że -
by to by ło wej ście z suk ce sem i na dłu -
gie la ta. Do stęp do peł ne go wa chla rza
pro duk tów i ma jąt ko wych, i ży cio -
wych to nu mer je den. Je że li już ma -
my ta kie umo wy, to po trze bu je my
do brych na rzę dzi in for ma tycz nych,
że by spraw nie się w tym po ru szać.
Roz mo wa z klien tem, RODO, APK,
ofer ta, sprze daż – to mu si być zauto -
ma ty zo wa ne, bo przy tak du żej licz -
bie dzia łań każ de go dnia bez do brych
na rzę dzi nie da my ra dy. 

Wspar cie do dat ko we spe cja li stów
pro duk to wych też jest bar dzo waż ne,
że by w go dzi nie „0” jed nak ktoś mógł
nam po móc, ode brał te le fon lub e -ma -
il i od po wie dział na za py ta nie al bo
po mógł w anu lo wa niu ka ry na ło żo nej
przez to wa rzy stwo ubez pie czeń. 

Roz wój i szko le nia, do stęp do te go
na co dzień, ba za wie dzy, jak wie lo -
krot nie pod kre śla łam, to na sze przy -
go to wa nie, wie dza i pro fe sjo na lizm
utrzy ma nas na tym bar dzo kon ku ren -
cyj nym ryn ku. 

Po nie waż msm.pl ofe ru je agen tom
te wszyst kie roz wią za nia i wspar cie,
ser decz nie za pra sza my każ de go, kto
chce roz po cząć swo ją dro gę w na szej
bran ży al bo wi dzi, że utknął i chce się
da lej dynamicznie roz wi jać.

An na Pa ją kow ska
pre ze ska za rzą du msm.pl
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DLA ILU AGENTÓW I OSÓB WYKONUJĄCYCH 
CZYNNOŚCI AGENCYJNE JEST MIEJSCE NA POLSKIM RYNKU 

Permanentna rekrutacja
Według danych KNF na dziś w Polsce jest zarejestrowanych 31 tys. agentów i ponad
180 tys. osób współpracujących. Oczywiście do tego dochodzą brokerzy i pracownicy
towarzystw ubezpieczeniowych. W sumie to około 220 tys. ludzi.

Jest ciągle miejsce na to, żeby wejść
do tego zawodu, ale trzeba się 
bardzo mocno zastanowić „jak?”,
żeby to było wejście z sukcesem 
i na długie lata. Dostęp do pełnego
wachlarza produktów i majątkowych, 
i życiowych to numer jeden. 
Jeżeli już mamy takie umowy, 
to potrzebujemy dobrych 
narzędzi informatycznych, 
żeby sprawnie się w tym poruszać.
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R
e dak cja „Ga ze ty Ubez pie cze -
nio wej”: – Pod czas uro czy stej
pre mie ry w mar cu świat po znał

no wy pro dukt ERGO He stii pod na -
zwą ERGO Zdro wie. Te raz co raz wię -
cej agen tów roz po czy na je go sprze daż.
Jak by Pa ni scha rak te ry zo wa ła to
ubez pie cze nie? 

Bar ba ra Sta cho wicz -Pratt: – ERGO
Zdro wie to coś wię cej niż pa kiet ubez -
pie czeń zdro wot nych za pew nia ją cych
do stęp do usług me dycz nych. To no -
wa, wie lo wy mia ro wa opie ka me dycz -
na dla ca łej ro dzi ny, no wy stan dard
pro fi lak ty ki zdro wia, dia gno sty ki i le -
cze nia, któ ry da je klien to wi do stęp
do świet nych spe cja li stów na te re nie
ca łej Pol ski, a w przy pad ku po waż ne -
go za cho ro wa nia tak że za gra ni cą.

Dla cze go ERGO He stia zde cy do -
wa ła się wła śnie na ten pro dukt? 

– Je ste śmy głę bo ko prze ko na ni, że
ubez pie cze nia zdro wot ne – ja ko in te -
gral na część ubez pie czeń oso bo wych
– to przy szłość na sze go ryn ku. Idzie -
my dro gą Eu ro py Za chod niej, gdzie
świa do mość klien tów nie za my ka się
je dy nie na po li sach ma jąt ko wych.
Miesz kań cy Eu ro py Za chod niej wy -
da ją na ubez pie cze nia zdro wot ne kil -
ka dzie siąt ra zy wię cej niż Po la cy.
Pro duk ty na eu ro pej skim po zio mie –
jak ERGO Zdro wie – ma ją du żą
szan sę roz bu dzić ten trend i w na -
szym kra ju. 

Chcie li śmy stwo rzyć pro dukt, któ -
ry speł nia wy ma ga nia dzi siej sze go
świa ta i do brze od da je re la cję „wy so -
ka ja kość – szyb kie tem po świad czo -
nych usług”. Pa mię taj my, że wiel ką
za le tą no we go pro duk tu jest bar dzo

krót ki czas ocze ki wa nia na wi zy tę
u le ka rza – śred nio pięć dni do spe -
cja li sty i naj wy żej dzień do le ka rza
pierw sze go kon tak tu, a świad cze nia
me dycz ne są re ali zo wa ne w po -
nad 3300 pla ców kach w ca łej Pol sce. 

Pod czas pre mie ry pro duk tu du żo
mó wi ło się o pro fi lak ty ce zdro wot nej,
a na wet pro gra mie pre wen cyj nym opar -
tym na ge ne ty ce.

– Oprócz tem pa re ali zo wa nych
świad czeń naj więk szym wy róż ni kiem
ERGO Zdro wie jest kom plek so we
po dej ście do zdro wia klien ta, a to
ozna cza zde cy do wa ny na cisk na pro -
fi lak ty kę. Na roz bu do wa ny pa kiet
świad czeń me dycz nych skła da ją się
trzy ubez pie cze nia: Przy chod nia, Pro -
fi lak ty ka oraz Dia gno sty ka i Le cze nie
za gra ni cą Glo bal Do ctors Plus. 

Pro fi lak ty ka obej mu je or ga ni za cję
co rocz nych, wy se lek cjo no wa nych ba -
dań pro fi lak tycz nych wraz z ra por -
tem i pod su mo wu ją cą te le kon sul ta cją
le kar ską. 

Jej waż nym ele men tem jest też uni -
ka to wy pro gram pre wen cyj ny My-
Li fe sty le Ge ne Pla net – wspie ra ją cy
zdro wy styl ży cia. Dzię ki spe cjal nej

apli ka cji pro gram pro mu je wy bo ry
zdro wot ne zmie rza ją ce do po pra wy
zdro wia fi zycz ne go i psy chicz ne go
klien tów. Zy sku ją oni do stęp do po uf -
ne go te stu ujaw nia ją ce go pre dys po zy -
cje ge ne tycz ne zwią za ne z die tą,
ak tyw no ścią fi zycz ną oraz ogól nym
sta nem umy słu i cia ła. Jed na prób ka
wy star czy, by otrzy my wać do ży wot -
nie ak tu ali za cje za le ceń opar tych
na wy ni kach naj now szych ba dań na -

uko wych i oso bi ste za le ce nia co
do opty ma li za cji sty lu ży cia. 

Przy chod nia to szyb ki do stęp
do le ka rzy spe cja li stów, pro fe so rów
i re ha bi li ta cji oraz sze ro ki ka ta log ba -
dań dia gno stycz nych, w tym la bo ra -
to ryj nych i ob ra zo wych. To wszyst ko
do stęp ne jest w za się gu rę ki, czy li
przez apli ka cję ERGO Zdro wie.

Nie moż na też po mi nąć pa kie tu
Glo bal Do ctors Plus, dba ją ce go o or -
ga ni za cję dia gno sty ki i le cze nia
za gra ni cą w przy pad ku po waż ne go
za cho ro wa nia. Ubez pie cze nie umoż li -
wia ela stycz ne do pa so wa nie za kre su
ochro ny do po trzeb klien ta i mo del fi -
nan so wa nia świad czeń me dycz nych,
a je go ob słu gę uła twia apli ka cja dla
klien tów.

Co ma ją zro bić po śred ni cy, że by
zdo być upraw nie nia do sprze da ży
ERGO Zdro wie?

– 21 ma ja za czę li śmy sze ro ko nada -
wać na szym po śred ni kom do stę py
do Por ta lu ERGO He stii i upraw nie -
nia do sprze da ży ERGO Zdro wia. Aby
uzy skać upraw nie nia, wy star czy wy ko -
nać krót kie szko le nie wpro wa dza ją ce,
do stęp ne na Plat for mie szko le nio wej
ERGO He stii. War to do dać, że za li cza -
my je do szko leń za wo do wych. 

Po nada niu upraw nień agen ci
otrzy mu ją wspar cie re gio nal nych me -
ne dże rów sprze da ży oraz do stęp
do po głę bio nych szko leń pro duk to -
wych i sprze da żo wych oraz ma te ria -
łów mar ke tin go wych.

Jak do kład nie prze bie ga nada wa -
nie upraw nień do sys te mu sprze da żo -
we go?

– Za pro sze ni zo sta ną ci po śred ni cy,
któ rzy speł nią wa run ki otrzy ma nia
upraw nień do sys te mu sprze da żo we go.
Upraw nie nia bę dą nada wa ne au to ma -
tycz nie, w każ dy wto rek. W ko lej nych
tran szach upraw nie nia otrzy ma ją po -
śred ni cy, któ rzy speł nią wa run ki
na dzień po prze dza ją cy wdro że nie. 

Tech nicz nie wy glą da to tak, że ra no
każ dy użyt kow nik otrzy ma wia do mość
e -ma il z waż nym przez 72 go dzi ny lin -
kiem ak ty wa cyj nym. Na stęp nie użyt -
kow nik do sta nie od nas SMS-em ko dy
au to ry zu ją ce kro ki zwią za ne z lo go wa -
niem i on bo ar din giem. 

W ra zie ja kich kol wiek py tań za -
chę cam do kon tak tu z re gio nal ny mi
me ne dże ra mi sprze da ży ERGO He -
stii, któ rzy po mo gą zna leźć się na li -
ście do rad ców sprze da ją cych ERGO
Zdro wie.                                         ■

Agenci uzyskują dostępy 
do ERGO Zdrowia

Z ERGO Zdrowia, nowego produktu ERGO Hestii, korzysta coraz więcej agentów, 
a kolejni zostaną wdrożeni w najbliższym czasie. Jakie możliwości daje ten produkt? 
To wyjaśnia Barbara Stachowicz-Pratt, dyrektorka Biura Ubezpieczeń Zdrowotnych
sopockiego ubezpieczyciela. 

Aby uzyskać uprawnienia, wystarczy wykonać

krótkie szkolenie wprowadzające,dostępne 

na Platformie szkoleniowej ERGO Hestii. 

Zaliczamy je do szkoleń zawodowych. 



A
lek san dra E. Wy soc ka: – An -
drze ju, czy Po li sa AI w In sly to
re al na war tość dla agen tów, czy

po pro stu po dą ża cie za mo dą na sztucz -
ną in te li gen cję?

An drzej Szy mań ski: – Ro zu miem
scep ty cyzm, ale wy obraź so bie ręcz ne
wpro wa dza nie da nych jak jaz dę na ro -
we rze po pia sku – ni by się da, ale po co
się mę czyć? Po li sa AI to prze siad ka
na ro wer elek trycz ny, któ ry je dzie sam.
Oszczę dza czas i ner wy. Au to ma ty zu je
do da wa nie wszel kich ro dza jów po lis
do na sze go CRM-a. Od czy tu je da ne ze
ska nów oraz PDF-ów i wpro wa dza je
do sys te mu. 

Agen ci mo gą sku pić się na tym, co
waż ne – bu do wa niu re la cji z klien ta mi,
a nie żmud nym kle pa niu w kla wia tu ry.
Po stęp w prak tycz nym wy ko rzy sta niu
sztucz nej in te li gen cji ro śnie geo me trycz -
nie, co dwa mie sią ce po ja wia ją się no we
mo de le AI, a do stęp do niej sta je się co -
raz bar dziej po wszech ny. To, co by ło
nie moż li we kil ka mie się cy te mu, wkrót -
ce mo że być do stęp ne. Agen ci nie mo -
gą te go pro ce su igno ro wać.

Czy li twier dzisz, że to ta kie pro ste?
A co z agen ta mi, któ rzy nie są tech no lo -
gicz ny mi ge eka mi? Ja kie wy zwa nia sto -
ją przed ni mi przy wdra ża niu ta kich
no wi nek?

– Masz ra cję, nie każ dy agent to tech -
no lo gicz ny gu ru. Wdra ża nie no wych
tech no lo gii mo że być jak pró ba na ucze -
nia ko ta apor to wa nia – wy ma ga to spo -
ro wy sił ku i cier pli wo ści, a nie za wsze
ma sens. Klu czo we jest, aby na rzę dzia
by ły in tu icyj ne i ła twe w uży ciu, jak 
au to ma tycz na pral ka – wrzu casz brud -
ne ubra nia, wci skasz gu zik i vo ila! 

Po li sa AI jest wła śnie ta kim roz wią -
za niem – pro stym, szyb kim i efek tyw -
nym. Wrzu casz w sys tem pli ki i vo ila!
Waż ne jest, aby agen ci bu do wa li so lid -
ne za ple cze tech no lo gicz ne, aby móc
ko rzy stać z do bro dziejstw sztucz nej in -
te li gen cji.

Teo ria teo rią, ale po daj kon kret ne
przy kła dy. Jak Po li sa AI po ma ga agen -
tom za osz czę dzić czas? 

– Wy obraź so bie agen ta, któ ry mu si
wpro wa dzać da ne z se tek po lis. To jak -
by co dzien nie pi sał sto li stów ręcz nie.
Z Po li są AI wy star czy do dać do sys te -
mu ska ny i pli ki PDF do wol nej po li sy –
ko mu ni ka cyj nej, miesz ka nio wej, kor po -
ra cyj nej czy ży cio wej – a AI zro bi resz -
tę – roz ko du je wszyst kie wy ma ga ne
da ne i do da je do sys te mu. To oszczę -
dza go dzi ny, któ re moż na spę dzić

na sprze da ży, a nie na biu ro wej pa pier -
ko wej ro bo cie. 

Obec nie AI jest sto so wa na tyl ko
w nie wiel kiej czę ści, pod czas gdy pe łen
po ten cjał mo że znacz nie uspraw nić pra -
cę agen tów, od cią ża jąc ich od mo zol -
nych za dań ad mi ni stra cyj nych, ta kich
jak kom ple to wa nie i in dek so wa nie do -
ku men tów.

Ja kie kro ki po win ni pod jąć agen ci,
aby zbu do wać so lid ne za ple cze tech no lo -
gicz ne? Prze cież sa ma AI cu dów nie
zdzia ła, praw da?

– To praw da, AI nie jest zło tą ryb ką
speł nia ją cą ży cze nia. Agen ci mu szą 
naj pierw za in we sto wać w edu ka cję i od -
po wied nie na rzę dzia – so lid ne fun da -
men ty pod bu do wę tech no lo gicz ne go
do mu. Bez te go na wet naj no wo cze śniej -
szy dach za cznie prze cie kać. 

Klu czo we jest zro zu mie nie, jak tech -
no lo gia mo że wspie rać ich co dzien ną
pra cę, a nie ją za stę po wać. Agen ci po -
win ni na pew no za in we sto wać w spraw -
nie dzia ła ją cą po rów ny war kę ofert,
sys tem CRM opar ty na chmu rze ob li -
cze nio wej oraz na rzę dzia wspie ra ją ce
zgod ność z prze pi sa mi, ta ki mi jak
RODO i APK. Pierw szym kro kiem jest
pra ca na sys te mie, któ ry ma peł ne
wspar cie com plian ce zauto ma ty zo wa ne.

Czy au to ma ty za cja pro ce su sprze da -
ży ubez pie czeń za po mo cą AI to re al na
przy szłość, czy ra czej scien ce fic tion?
Czy to w ogó le moż li we?

– Wi dzę przy szłość, w któ rej AI
przej mu je więk szość za dań ad mi ni stra -
cyj nych, a agen ci bę dą jak pi lo ci sa mo -
lo tów – nad zo ru ją, ale nie mu szą
ręcz nie ste ro wać każ dym pro ce sem.
Aby to się sta ło, po trze bu je my lep szych

al go ryt mów i od po wied nich re gu la cji.
To jak bu do wa nie no wej au to stra dy –
mu si my mieć do bre pla ny i so lid ne prze -
pi sy ru chu dro go we go. 

W peł ni zauto ma ty zo wa ny pro ces
sprze da ży mo że wy glą dać tak: na pod -
sta wie jed nej da nej sys tem iden ty fi ku je
po trze by klien ta, ana li zu je ofer ty, po dej -
mu je de cy zje i fi na li zu je trans ak cję.

AI ma swo je ogra ni cze nia. Jak za -
mier za cie prze zwy cię żyć naj więk sze
prze szko dy w bran ży ubez pie cze nio wej?

– Naj więk szym ogra ni cze niem jest
zro zu mie nie skom pli ko wa ne go ję zy ka
praw ni cze go. W re gu lo wa nej bran ży, ta -
kiej jak ubez pie cze nia, pre cy zja to wa -
ru nek ko niecz ny. Mu si my na uczyć AI
do kład ne go roz po zna wa nia i in ter pre to -
wa nia za pi sów praw nych. To wy ma ga
cią głe go do sko na le nia i szko le nia al go -
ryt mów, ale jest jak na uka ję zy ka – trud -
ne na po cząt ku, ale z cza sem sta je się
co raz ła twiej sze. 

AI po tra fi przy go to wać tre ści mar ke -
tin go we, two rzyć po sty na so cial me dia,
ana li zo wać zło żo ne da ne tek sto we, po -
rząd ko wać i agre go wać da ne z nie upo -
rząd ko wa nych tre ści oraz ana li zo wać
OWU, cho ciaż tu taj z róż nym skut kiem.

A ja kieś kon kret ne przy kła dy uży cia
AI, któ re fak tycz nie uspraw nia ją pra cę
agen tów?

– Oczy wi ście. AI świet nie na da je się
do ge ne ro wa nia tre ści na me dia spo łecz -
no ścio we – jak by mieć swo je go oso bi -
ste go co pyw ri te ra, któ ry ni gdy nie ma
blo ka dy twór czej. Au to ma ty za cja no ta -
tek ze spo tkań to ko lej ny przy kład – AI
prze kształ ca cha otycz ne za pi ski w czy -
tel ne do ku men ty. Po li sa AI na to miast
au to ma tycz nie two rzy for mu la rze pro -

duk to we, co znacz nie uła twia co dzien -
ną pra cę agen tów. AI mo że tak że ana -
li zo wać zło żo ne da ne tek sto we
i po rząd ko wać in for ma cje z nie upo -
rząd ko wa nych tre ści.

Jak oce niasz po ziom au to ma ty za cji
wśród agen tów ubez pie cze nio wych?

– Na szych klien tów oce niam na 7
w ska li do 10, je śli cho dzi o au to ma ty za -
cję. Są jak dru ży na pił kar ska w po ło wie
me czu – do brze so bie ra dzą, ale jesz cze
spo ro przed ni mi. Wie lu agen tów wciąż
pro wa dzi swo je ka len da rze ręcz nie, co
jest jak pi sa nie li stów w epo ce e -ma ili.
Przy szłość to peł na au to ma ty za cja,
gdzie AI bę dzie wspie rać każ dy aspekt
ich pra cy.

Co no we go pla nu je cie w In sly jesz cze
w tym ro ku? Ja kie in no wa cje cze ka ją
na agen tów?

– Sku pia my się na dal szym roz wi ja -
niu Po li sy AI oraz uspraw nia niu czę ści
com plian ce dla po śred ni ków. Chce my,
aby na si agen ci mo gli w peł ni zauto -
ma ty zo wać wszyst kie aspek ty swo jej
pra cy, od ana li zy po trzeb klien ta po za -
rzą dza nie zgo da mi i do ku men ta mi. 
To jak bu do wa nie no wo cze sne go mia -
sta – wszyst ko mu si być zin te gro wa ne
i dzia łać spraw nie. 

Szy ku je my się też do wpro wa dze -
nia za kre so wej po rów ny war ki OWU. 
To ogrom ne wy zwa nie, ale po ten cjal nie
wiel ka prak tycz na war tość dla agen tów.

Dzię ku ję za roz mo wę.
Alek san dra E. Wy soc ka
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Sztuczna inteligencja to już dziś 
realne korzyści dla agentów

Rozmowa 
z Andrzejem
Szymańskim,
menedżerem 
ds. rozwoju
produktu w Insly

AI nie jest złotą
rybką. Agenci

muszą najpierw
zainwestować 

w edukację 
i narzędzia 

– fundamenty 
pod budowę

technologicznego
domu. Bez tego

najnowocześniejszy
dach zacznie

przeciekać.
Kluczowe 

jest zrozumienie,
jak technologia

może wspierać ich
pracę, a nie ją

zastępować.
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D
zie się cio le cie ob cho dzą od dzia -
ły zlo ka li zo wa ne m.in. na Po -
mo rzu, Ślą sku i Ma zow szu.

W tym sa mym cza sie sieć roz wi ja się
o no we pla ców ki fran czy zo we oraz
punk ty agen cyj ne, któ re po wsta ją na te -
re nie ca łe go kra ju. Każ da z tych oka zji
jest dla nas po wo dem do sa tys fak cji,
po nie waż z part ne ra mi łą czy nas coś
wię cej niż wspól na dro ga do suk ce su.
W SPECTRUM poj mu je my part ner -
stwo w kom plek so wy spo sób – opie ra -
jąc się na war to ściach i z prze strze nią
dla no wo cze snych roz wią zań. Za pew -
nia my sze ro ką ofer tę i wie le udo god -
nień, co prze kła da się na za do wo le nie
part ne rów i trwa łość współ pra cy.

Wśród part ne rów znaj du ją się za rów -
no oso by roz po czy na ją ce ka rie rę
w ubez pie cze niach pod na szą mar ką,
jak i agen ci, któ rzy wcze śniej zdo by li do -
świad cze nie w bran ży, a w SPECTRUM
od na le źli wa run ki sprzy ja ją ce roz wo -
jo wi ich dzia łal no ści – bo wła śnie ta -
kie sta ra my się za pew nić. Ofe ru je my
peł ne wspar cie na każ dym eta pie –
od wdro że nia, przez ak ty wa cję, po co -
dzien ne dzia ła nie. 

Wy spe cja li zo wa li śmy się w in te li -
gent nych na rzę dziach dla agen ta. Sys -
tem All in #1 SADUS jest opar ty
na in no wa cyj nych tech no lo giach in -

for ma tycz nych, któ re opty ma li zu ją
pro ce sy i au to ma ty zu ją for mal no ści –
obej mu je to m.in. no wo cze sny CRM,
szyb kie spraw dza nie ofert i wy sta wia -
nie po lis z po zio mu po rów ny war ki,
roz li cza nie pro duk cji, ar chi wi za cję
zgód RODO czy APK.

Dba my o to, aby wdro że nie oraz
roz wój w ra mach sie ci SPECTRUM
by ły przy stęp ne i atrak cyj ne dla 
każ de go, bez wzglę du na po ziom do -
świad cze nia w bran ży czy pre fe ro wa -
ny mo del współ pra cy. Świad czy
o tym m.in. kom plek so we wspar cie
od stro ny ad mi ni stra cyj no -for mal nej

oraz ła twy do stęp do in for ma cji. Już
pod czas szko le nia part ne rzy za czy na -
ją ko rzy stać z apli ka cji dla agen tów
SADUS mo bi le, któ ra za wie ra na rzę -
dzia przy dat ne na każ dym eta pie
współ pra cy.

We współ cze snym mar ke tin gu
istot ną ro lę od gry wa ją me dia spo łecz -
no ścio we, dla te go wspie ra my part ne -
rów, któ rzy chęt nie przy na szej
po mo cy bu du ją swo je za się gi on li ne.
W ra mach współ pra cy da je my moż li -
wość uzy ska nia prze zna czo nej dla da -
nej pla ców ki kam pa nii w so cial
me diach – set ki ty się cy od słon w cią -
gu kil ku ty go dni sku tecz nie prze kła -
da ją się na wzrost za in te re so wa nia
u od bior ców oraz no we kon tak ty
w ba zie klien tów.

Bac kof fi ce agen ta w Do mu Ubez -
pie cze nio wym SPECTRUM to sze ro -
ko za kro jo ne dzia ła nia, któ re obej mu ją
m.in. in no wa cje tech no lo gicz ne czy
pro duk to we, po moc do świad czo nych
in struk to rów, pro mo cję i ob słu gę ad -
mi ni stra cyj no -praw ną. Kom plek so we
wspar cie w at mos fe rze życz li wo ści
i za an ga żo wa nia to nasz prze pis
na suk ces – osią ga my go wspól nie, ra -
mię w ra mię z na szy mi part ne ra mi.

Ar tur Zaj del

pre zes mul tia gen cji 

Dom Ubez pie cze nio wy Spec trum

PRZEPIS NA SUKCES

Nowoczesny wymiar 
partnerstwa w sieci SPECTRUM
W ubiegłym roku pierwszy oddział franczyzowy Domu
Ubezpieczeniowego SPECTRUM świętował 10. jubileusz
współpracy z naszą siecią, a w nadchodzącym czasie
takich okrągłych rocznic mamy znacznie więcej. 

A
trakcyjne warunki przyciągają
kolejnych agentów, których
baza stale się powiększa 

– dziś jest ich ponad 3500. 

Do łą czasz – pierw szy krok 

do suk ce su

Roz po czę cie współ pra cy z CUK
jest bar dzo pro ste. Mul tia gen cja
przy go to wa ła czte ry for my współ pra -
cy: Nie za leż ny Agent, Agent CUK, 
wła ści ciel punk tu part ner skie go 
lub pla ców ki fran czy zo wej. Każ da
z form za pew nia do stęp do sys te -
mów sprze da żo wych, ofer ty to wa -
rzystw oraz ela stycz ne wa run ki
dzia ła nia. Mul tia gen cja za ła twia
za part ne ra zgło sze nia i re je stra cje
we wszyst kich to wa rzy stwach, a tak -
że udo stęp nia au tor ską plat for mę 
eg za mi na cyj ną. Za pew nia szko le -
nia, ma te ria ły edu ka cyj ne oraz prze -
sy ła in for ma cje o nad cho dzą cych
te stach w TU. 

Part ne rzy otwie ra ją cy pla ców ki
otrzy ma ją po moc w przy go to wa niu
i ozna ko wa niu lo ka lu. 

Po zy sku je my klien tów

Agen ci do łą cza ją cy do CUK zwra -
ca ją uwa gę na szyb kość po zy ski wa nia
klien tów. Obec nie z usług mul tia gen -
cji ko rzy sta już po nad 820 tys. osób
– to pra wie 15% wię cej niż w tym sa -
mym okre sie rok te mu. Do przy cią -
gnię cia klien tów CUK wy ko rzy stu je
si łę mar ki oraz zin te gro wa ną ko mu ni -
ka cję mar ke tin go wą w każ dym ka na -
le. Re ali zu je rów nież de dy ko wa ne
pro gra my bu do wy sil nej po zy cji agen -

tów na lo kal nych ryn kach. Part ne rzy
ko rzy sta ją m.in. z re klam w Go ogle
i w me diach spo łecz no ścio wych.
Do dys po zy cji są tak że au to ma tycz ne
kam pa nie SMS, e -ma ilo we oraz ko -
mu ni ka ty wy sy ła ne przez apli ka cję. 

Sprze daż wspie ra ją rów nież tra dy -
cyj ne for my re kla my oraz pro gra my
PAYBACK i MO CRa ba tów. Wy róż -
ni kiem ryn ko wym są wła sne po li sy,
jak CUK As si stan ce, do stęp ne tyl ko
w CUK. Mul tia gen cja co raz śmie lej
zwra ca się rów nież ku roz wią za niom
AI w mar ke tin gu.

Ob słu gu jesz w jed nym sys te mie

Prio ry te tem CUK jest uprosz cze -
nie pra cy agen tów. W tym ce lu po -
wstał We bCUK, któ ry po rów nu je
ofer ty w jed nym miej scu bez ko niecz -
no ści lo go wa nia do kal ku la to rów TU.
Sys tem za pew nia też we ry fi ka cje
APK i po zy sku je zgo dy mar ke tin go -
we. Po rów ny war ka ma wbu do wa ny
mo duł CUK Di rect dla Agen ta, któ -
ry umoż li wia do koń cze nie sprze da ży
on li ne i do star cza agen to wi wła sną

stro nę www z kal ku la to ra mi. Uzu peł -
nie niem jest apli ka cja Smart CUK,
któ ra umoż li wia wy sył kę do ku men -
tów przez te le fon, a ca łość do peł nia
sys tem Omni CUK, za pew nia jąc pro -
wi zję bez wzglę du na ka nał za ku pu
lub wzno wie nia po li sy. 

– Stwo rzy li śmy pro sty i trans pa rent -
ny pro ces współ pra cy z agen ta mi. 
Na sze sys te my są in tu icyj ne i gwa ran -
tu ją agen to wi peł ną kon tro lę nad sprze -
da żą oraz roz li cze nia mi. To na rzę dzia,
któ re ca ło ścio wo za bez pie cza ją pro ce sy
sprze da żo we i po sprze da żo we – pod kre -
śla Mar cin Dy liń ski, czło nek za rzą du
CUK Ubez pie cze nia ds. mar ke tin gu
i e -com mer ce.

Zy sku jesz przez roz wój

Mul tia gen cji za le ży na ak tyw nej
współ pra cy i ca ło ścio wym roz wo ju
part ne rów. Po do łą cze niu do CUK
agen ci oraz wła ści cie le pla có wek
prze cho dzą cer ty fi ko wa ny pro gram
szko leń. Or ga ni za cja za pew nia sys te -
ma tycz ny kon takt z me ne dże ra mi,
prze ka zu je wie dzę praw ną, pro duk to -
wą, sys te mo wą i mar ke tin go wą. 

– War to ścią współ pra cy jest re la cyj -
ne po dej ście do agen tów, pro fe sjo nal ne
przy go to wa nie do pra cy, tech no lo gia
oraz wie dza wy prze dza ją ca ryn ko we
tren dy – do da je Mar cin Dy liń ski. ■

CUK UBEZPIECZENIA POMAGA AGENTOM ROZWIJAĆ BIZNES 

Od przemyślanej strategii do sukcesu 
Stabilna struktura, innowacyjne rozwiązania oraz indywidualne podejście pomagają agentom
multiagencji dynamicznie rozwijać sprzedaż. To przekłada się na globalne wyniki CUK, 
który od początku roku notuje rekordowy wzrost dynamiki sprzedaży.  

Marcin Dyliński 
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N
a ro do wy Bank Pol ski opu bli -
ko wał 7 czerw ca „Ra port
o sta bil no ści sys te mu fi nan so -

we go. Czer wiec 2024 r.”.

Wszyst kie za kła dy ubez pie czeń
ce cho wa ły się wy star cza ją cy mi
wska źni ka mi wy pła cal no ści – pod -
kre ślił NBP w do ku men cie. Każ dy
kra jo wy ubez pie czy ciel po sia dał
środ ki wła sne prze wyż sza ją ce ka pi -
ta ło wy wy móg wy pła cal no ści (SCR)
i mi ni mal ny wy móg ka pi ta ło wy
(MCR). 

Je dy nie pięć to wa rzystw od no to -
wa ło współ czyn nik wy pła cal no ści
po ni żej 150%. Naj wię cej za kła dów
w dzia le I (po nad dwie trze cie) po -
sia da ło ten pa ra metr na po zio mie
100–200%. Gru pa ta re pre zen to wa -
ła pra wie 60% su my bi lan so wej ca łe -
go dzia łu. Po nad 1/3 ak ty wów by ła
w dys po zy cji za kła dów o naj wyż -
szych współ czyn ni kach wy pła cal no -
ści (prze kra cza ją cych 300%). 

Z ko lei na ryn ku ma jąt ko wym
16 ubez pie czy cie li po sia da ło po wyż szy
pa ra metr na po zio mie 100–200%,
przy czym 65% ak ty wów by ło zgro -
ma dzo ne w 12 in sty tu cjach o współ -
czyn ni ku 200–300%.

Dwa ro dza je ry zy ka 
dla wy mo gów wy pła cal no ści

Ra port wska zu je, że ry zy ko ak tu -
arial ne od gry wa ło do mi nu ją cą ro lę
w ka pi ta ło wym wy mo gu wy pła cal -
no ści ubez pie czy cie li ży cio wych.
Je go głów nym źró dłem by ły jed nak
moż li we re zy gna cje klien tów
z umów ubez pie cze nia, a w mniej -
szym stop niu zda rze nia bio me -
trycz ne, ta kie jak śmier tel ność czy
za cho ro wal ność.

Kra jo we za kła dy dzia łu I, w prze -
ci wień stwie do pod mio tów dzia ła ją -
cych w Eu ro pie Za chod niej, nie
przyj mo wa ły na sie bie ry zy ka dłu -
go wiecz no ści o istot nej ska li.
Na ko niec 2023 r. wy móg z ty tu łu
ry zy ka ak tu arial ne go wy niósł 7,5
mld zł, pod czas gdy dla ry zy ka ryn -
ko we go, czy li dru gie go naj istot niej -

sze go mo du łu SCR, po nad dwu -
krot nie mniej. 

Pod mo duł ry zy ka re zy gna cji
z umów od po wia dał za po nad po ło -
wę nie zdy wer sy fi ko wa ne go wy mo gu
ka pi ta ło we go dla ry zy ka ak tu arial -
ne go w ubez pie cze niach na ży cie
i był pra wie trzy krot nie więk szy niż
z ty tu łu ry zy ka śmier tel no ści. Wy -
móg dla pod mo du łu re zy gna cji
wska zu je na ry zy ko utra ty przy -
szłych zy sków i opłat zwią za nych

z po zo sta wa niem w ubez pie cze niu.
Wyż sze ob cią że nie wy ni ka ją ce z ry -
zy ka ak tu arial ne go wy ni ka ło ze
wzro stu ska li dzia łal no ści. Ka pi ta ło -
wy wy móg wy pła cal no ści dzia -
łu I wzrósł w 2023 r. o 0,5 mld zł,
do 8,7 mld zł na ko niec ro ku.

Z ko lei wzrost ry zy ka ryn ko we go
i ak tu arial ne go w 2023 r. wpły nął
na wyż szy po ziom ka pi ta ło we go wy -
mo gu wy pła cal no ści dzia łu II. Naj -
więk szym skład ni kiem SCR był
mo duł pierw sze go z ry zyk (14,3 mld
zł), któ ry prze wyż szył wy móg z ty tu -
łu ry zy ka ak tu arial ne go. 

„Ta ką sy tu ację ob ser wo wa no po -
przed nio na ko niec 2021 r., co by ło
wów czas zwią za ne z przej ściem jed -
ne go z ubez pie czy cie li z for mu ły

stan dar do wej na mo del we wnętrz ny.
Wy móg z ty tu łu ry zy ka ryn ko we go
na ko niec 2023 r. był aż o 3,8 mld zł
wyż szy niż na ko niec 2022 r., co wy -
ni ka ło z wyż szej wy ce ny ryn ko wej
ak cji ban ków i jej wpły wu na pod mo -
duł ry zy ka kon cen tra cji ak ty wów,
a tak że ry zy ka cen ak cji. 

Z ko lei wzrost ry zy ka ak tu arial ne -
go w ubez pie cze niach in nych niż
na ży cie do ty czył przede wszyst kim
pierw szej po ło wy ro ku i zwią za ny
był głów nie z więk szym po zio mem
ry zy ka ka ta stro ficz ne go. W ubie -
głym ro ku ubez pie czy cie le ma jąt ko -
wi zmniej szy li bo wiem wy dat ki
na ochro nę re ase ku ra cyj ną w za kre -
sie strat ka ta stro ficz nych, co skut ko -

wa ło wyż szą war to ścią wy płat
na udzia le wła snym do ko ny wa nych
w przy pad ku wy stą pie nia skraj nie
nie ko rzyst ne go zda rze nia. 

Gdy by fir my nie trans fe ro wa ły ry -
zy ka ak tu arial ne go, wy móg z ty tu łu
ry zy ka ka ta stro ficz ne go w ubez pie -
cze niach ma jąt ko wych był by
na znacz nie wyż szym po zio mie” –
wska zu je NBP.

EPIFP i do uble ge aring gro źne 
w sy tu acjach nad zwy czaj nych

Ra port wska zu je rów nież, że wy -
so ki udział ocze ki wa nych zy sków
z przy szłych skła dek (EPIFP)
w środ kach wła snych w sek to rze ży -
cio wym oraz brak re gu la cyj ne go
ogra ni cze nia po dwój ne go wy ko rzy -

sta nia ka pi ta łu (do uble ge aring)
na ryn ku non -li fe stwa rza ją za gro że -
nie dla wy pła cal no ści sek to ra ubez -
pie czeń w przy pad ku wy stą pie nia
szo ków. 

NBP wy ja śnia, że ka pi tał uzy ska -
ny dzię ki włą cze niu zy sków z przy -
szłych skła dek do środ ków wła snych
ma ogra ni czo ne moż li wo ści po kry -
wa nia strat, mo że bo wiem za ab sor -
bo wać je dy nie skut ki ma te ria li za cji
ry zy ka re zy gna cji z umów. Mi mo to
jest on za li cza ny do naj wyż szej ka te -
go rii środ ków wła snych. Na ko niec
wrze śnia 2023 r. war tość EPIFP
w dzia le I wy nio sła 11,1 mld zł (+1
mld zł r/r), co sta no wi ło 48% środ -
ków wła snych do pusz czo nych do po -
kry cia SCR. 

„W dzia le II war tość ta by ła
na niż szym po zio mie (oko ło 4%),
przez co wska źnik dla ca łe go sek to -
ra wy niósł 19% i był istot nie wyż szy
niż w kra jach EOG – 2,7%. Z ko lei
brak od li cze nia od środ ków wła -
snych udzia łów ka pi ta ło wych w in -
nych in sty tu cjach fi nan so wych
pro wa dzi do sy tu acji, w któ rej ka pi -
tał jed nost ki za leż nej jest po dwój nie
wy ko rzy sty wa ny przez pod miot 
za leż ny i do mi nu ją cy, co ge ne ru je
ry zy ko prze nie sie nia strat z jed ne go
na dru gi. War tość po sia da nych
przez za kła dy ubez pie czeń ma jąt ko -
wych udzia łów ka pi ta ło wych w in nych
za kła dach ubez pie czeń i ban kach
na ko niec 2023 r. wy nio sła 26,5 
mld zł. 

Uwzględ nie nie ry zy ka wy ni ka ją -
ce go z tych dwóch po wyż szych
czyn ni ków spo wo do wa ło by spa dek
współ czyn ni ka wy pła cal no ści ca łe -
go kra jo we go sek to ra ubez pie czeń
z 240% do 175%. W przy pad ku
dzia łu I eli mi na cja EPIFP spo wo -
do wa ła by spa dek współ czyn ni ka
wy pła cal no ści z 274% do 207%,
przy czym nie któ re pod mio ty nie
speł ni ły by wy mo gów ka pi ta ło wych. 

Z ko lei ogra ni cze nie do uble ge -
aring w dzia le II ozna cza ło by spa dek
współ czyn ni ka z 226% do 162%” –
pod kre ślił bank cen tral ny w opra co -
wa niu.

■

O ra por cie. Ra port przed sta wia ana -

li zę i oce nę ry zy ka dla sta bil no ści 

sys te mu fi nan so we go w Pol sce. Sta -

bil ność de fi nio wa na jest ja ko stan,

w któ rym sys tem peł ni swo je funk cje

w spo sób cią gły i efek tyw ny, na wet

w przy pad ku wy stą pie nia nie ocze ki -

wa nych i nie ko rzyst nych za bu rzeń

o znacz nej ska li i ni skim praw do -

po do bień stwie wy stą pie nia. Ana li -

za opie ra się na da nych do stęp nych

do 30 kwiet nia 2024 r. 

RAPORT NBP 

Ubezpieczenia są stabilne,
ale nie bez zagrożeń
Przy dokonywaniu oceny wypłacalności zakładów
ubezpieczeń należy uwzględniać ryzyko wynikające 
z wysokiego udziału oczekiwanych zysków z przyszłych
składek oraz podwójnego wykorzystania kapitału. 

Wysoki udział oczekiwanych zysków 

z przyszłych składek (EPIFP) 

w środkach własnych w sektorze

życiowym oraz brak regulacyjnego

ograniczenia podwójnego wykorzystania

kapitału (doublegearing) na rynku 

non-life stwarzają zagrożenie 

dla wypłacalności sektora ubezpieczeń

w przypadku wystąpienia szoków.
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Z
naj now sze go ba da nia prze pro wa dzo -
ne go przez biu ro po śred nic twa w ob -
ro cie nie ru cho mo ścia mi Red fin

wy ni ka, że 12% miesz kań ców Flo ry dy, któ -
rzy pla nu ją prze pro wadz kę w przy szłym ro -
ku, ro bi to ze wzglę du na ro sną ce kosz ty
ubez pie cze nia – pi sze „Wall Stre et Jo ur nal”.
W ca łym kra ju to sa mo stwier dzi ło 6%.

Trend nie jest za sko cze niem. W ob li czu
ro sną cej in fla cji i klęsk ży wio ło wych oraz
ma so we go wy co fy wa nia się ubez pie czy cie -
li z ryn ków wy so kie go ry zy ka skład ki
na ubez pie cze nie do mu po szy bo wa ły
ostat nio w gó rę. 

Da ne z Qu adrant In for ma tion Sys -
tems i Ban kra te po ka zu ją, że prze cięt ny
wła ści ciel do mu od no to wał 23% wzro stu
w cią gu za le d wie ostat nie go ro ku. Ubez -
pie cze nia na jem ców wzro sły o 8%
od 2021 r., a za tym stoi wie le ta kich sa -
mych tren dów.

– Sta wia to kon su men tów w trud nej sy tu -
acji – mó wi Tra vis Hod ges, dy rek tor za -
rzą dza ją cy VIU by Hub, plat for my
po rów ny wa nia ubez pie czeń. – Mo żesz po -
nieść ob cią że nie fi nan so we zwią za ne z ubez -
pie cze niem do mu lub za ry zy ko wać
po ten cjal ne znacz ne stra ty fi nan so we
w przy pad ku uszko dze nia mie nia. 

Nie któ rzy wła ści cie le do mów – wie lu
z nich na Flo ry dzie, w Ka li for nii i Tek -
sa sie, gdzie ka ta stro fal ne zja wi ska po go -
do we sta ją się co raz częst sze – na wet nie
prze dłu ża ją swo ich po lis lub cał ko wi cie
je anu lu ją. Hod ges mó wi, że to „prze ra -
ża ją ca sy tu acja”.

We dług Of fi ce of Co astal Ma na ge ment
w USA śred nio rocz nie do cho dzi do 18
ka ta strof po go do wych i kli ma tycz nych.
W ze szłym ro ku licz ba ta by ła jesz cze
więk sza. „W su mie w 2023 r. Sta ny Zjed -
no czo ne do tknę ło 28 ka ta strof po go do -
wych i kli ma tycz nych, ze stra ta mi
prze kra cza ją cy mi 1 mld dol. każ da” – po -
da je OCM. „Łącz ny koszt tych ka ta strof
w 2023 r. wy nie sie 93,1 mld dol.”.

Hod ges jed nak stwier dza: – Bio rąc
pod uwa gę czę sto tli wość wy stę po wa nia
klęsk ży wio ło wych i in fla cję zwięk sza ją cą
kosz ty szkód i na praw, lep sze jest ja kie kol -
wiek ubez pie cze nie niż je go brak. Trze ba
tyl ko na nie zna leźć środ ki.              AW

Więk szość lu dzi nie na wi dzi 
ru chu, ale mu si się prze nieść.
To mó wi wie le o tym, jak dro gie
– i trud ne do zdo by cia – sta ło się
ubez pie cze nie do mu, w związ ku
z czym nie któ rzy wła ści cie le
do mów się prze pro wa dza ją.

UBEZPIECZENIE DOMU 
JEST TAK DROGIE, ŻE LUDZIE
SIĘ PRZEPROWADZAJĄ

Nowa
wędrówka
ludów 

F
ir ma Oxford Eco no mics zo sta ła za ło żo na w 1981
r. ja ko przed się wzię cie ko mer cyj ne zwią za ne
z uczel nią biz ne so wą Uni wer sy te tu Oks fordz kie -

go. Po wsta ła w ce lu za pew nia nia pro gnoz eko no micz -
nych i mo de lo wa nia bry tyj skim fir mom i in sty tu cjom
fi nan so wym roz wi ja ją cym się za gra ni cą. 

Od te go cza su sta ła się jed ną z czo ło wych nie za leż -
nych glo bal nych firm do rad czych na świe cie, do star -
cza ją cą ra por ty, pro gno zy i na rzę dzia ana li tycz ne
dla 200 kra jów, 100 sek to rów prze my słu i po -
nad 3000 miast. Jej naj lep sze w swo jej kla sie glo bal -
ne mo de le go spo dar cze i bran żo we oraz na rzę dzia
ana li tycz ne da ją nie zrów na ną zdol ność pro gno zo wa -
nia ze wnętrz nych tren dów ryn ko wych. 

Eks pert ka pod kre śla, że więk szość mo de li kli ma -
tycz nych opie ra się na wy da rze niach z prze szło ści,
któ re nie są wy star cza ją cy mi wska źni ka mi przy szłych
za gro żeń. Funk cje uszko dzeń uży wa ne do ob li cza nia
strat za zwy czaj opie ra ją się na śred nich tem pe ra tu -
rach i nie uwzględ nia ją zmian w da nych. Aby zro zu -
mieć zmien ność tem pe ra tu ry i kon se kwen cje zda rzeń
o du żym wpły wie i ni skim praw do po do bień stwie, po -

trzeb ne są przy szło ścio we mo de le ma kro eko no micz -
ne. Zda rze nia zwią za ne z kli ma tem, jak po ża ry i po -
wo dzie, po wo du ją za kłó ce nia go spo dar cze
w in fra struk tu rze kry tycz nej, usłu gach uży tecz no ści
pu blicz nej i pra cy. Ubez pie cze nie na po zio mie obiek -
tu to klu czo wy pierw szy krok, ale nie wy star cza ją cy
w przy pad ku go rą cych punk tów, jak Ka li for nia czy
Flo ry da, któ re czę sto sta ją w ob li czu wie lu za gro żeń
kli ma tycz nych jed no cze śnie.

Skut ki mo gą być jesz cze więk sze w przy pad ku
ubez pie czeń ko mer cyj nych, po nie waż zda rze nia kli -
ma tycz ne po wo du ją za kłó ce nia w łań cu chach do staw
w róż nych łań cu chach war to ści. Wy co fy wa nie się
z ryn ków ubez pie cze nio wych mo że być nie bez piecz -
nym wy ści giem w dół. 

– Eko no mia mo że po móc we wspól nym zro zu mie niu
za gro żeń kli ma tycz nych w mia rę po now ne go otwie ra nia
się bran ży ubez pie cze nio wej na no we zja wi ska po go do -
we oraz w go spo dar ce i fi nan sach. Aby zbu do wać od por -
ność sys te mo wą, ko niecz na bę dzie współ pra ca
mię dzy sek to ro wa – pod su mo wu je Shil pi ta Ma thews.

AW

JAKICH MODELI KLIMATYCZNYCH POTRZEBUJĄ UBEZPIECZYCIELE

Ekonomia może pomóc 
w zrozumieniu zagrożeń
Pomimo znacznej poprawy, jaka nastąpiła w ostatnich latach, ubezpieczyciele
pilnie potrzebują udoskonalenia modeli klimatycznych, zauważa Shilpita

Mathews z firmy Oxford Economics.

W
efek cie mo dy fi ka cje pro po zy cji mo gły by śred -
nio zmniej szyć wzrost wy ma gań dla du żych
ban ków o po ło wę w po rów na niu z pier wot ny -

mi za ło że nia mi – po dał „Wall Stre et Jo ur nal”. Wzbu -
dzi to en tu zjazm czę ści ak cjo na riu szy i klien tów
ban ków, na wet je śli kry ty cy twier dzą, że sys tem fi nan -
so wy bę dzie bar dziej po dat ny na wstrzą sy.

Pod su mo wu jąc, agen cje re gu la cyj ne sza co wa ły
wcze śniej, że pod sta wo wy wy móg ka pi ta ło wy dla naj -
więk szych ka te go rii ban ków wzro śnie o 19%. Prze ło -
ży ło by się to na ka pi tał ok. 150 mld dol. więk szy dla
ośmiu ame ry kań skich ban ków o zna cze niu sys te mo -
wym na świe cie. 

Po nie waż urzęd ni cy Re zer wy Fe de ral nej su ge ro -
wa li zmia ny we wnio sku na po cząt ku te go ro ku, ak cje
ban ków ra dzą so bie so lid nie. In deks KBW Na sdaq
Bank wzro śnie w 2024 r. o 10%, nie wie le do rów nu jąc
wzro sto wi S&P 500 o 11%.

Ode bra nie po ło wy po ten cjal nej pod wyż ki dla naj -
więk szych ban ków – czy li ok. 75 mld dol. – praw do po -
dob nie speł ni ło by ocze ki wa nia in we sto rów. Nie któ rzy
ana li ty cy i gru py bran żo we uwa ża ją na wet, że pod wyż -

ka prze wi dzia na w pier wot nej pro po zy cji by ła by więk -
sza niż pro gno zo wa ne 19%. Ban ki roz po czę ły już przy -
go to wa nia do no wych stan dar dów i za trzy ma ły ka pi tał
znacz nie prze kra cza ją cy obec ne wy ma ga nia. Ana li ty -
cy Barc lays sza cu ją, że we dług naj now szych ra por tów
glo bal nym ban kom ame ry kań skim bra ku je łącz nie za -
le d wie ok. 8 mld dol. do te go, cze go moż na by od nich
wy ma gać w pier wot nej pro po zy cji. 

Wdra ża nie wnio sku ma się roz po cząć w 2025 r.,
a je go peł ne wpro wa dze nie na stą pi do pie ro w 2028 r.

Za tem od no wio na pro po zy cja praw do po dob nie
uwol ni ła by mnó stwo pie nię dzy, któ re w prze ciw nym
ra zie ban ki mo gły by wy ko rzy stać w in ny spo sób. Ban -
ki mo gą ge ne ro wać do dat ko wy ka pi tał na kil ka spo so -
bów, po za wy cho dze niem i po zy ski wa niem go.
Zwy kle za trzy mu ją więk szą część swo ich za rob ków. 

Ta kie po stę po wa nie wią że się z wpro wa dze niem
pew nych ogra ni czeń w za kre sie wy ku pu ak cji wła snych,
co po wo du je, że ak cjo na riu sze ma ją ocho tę na wię cej.
Ban ki za czę ły rów nież ogra ni czać wy ma ga ny ka pi tał,
wy co fu jąc się z róż nych ro dza jów ak ty wów o wyż szej
wa dze ry zy ka ka pi ta ło we go.                Adam Wol ski

Organy regulacyjne rozważają wprowadzenie znaczących zmian do niedawnej
propozycji, która wymagałaby od banków posiadania większego kapitału.
Nastąpiło to po intensywnym lobbowaniu ze strony największych banków, 
na czele z JP Morgan Chase. 

ZWROT WASZYNGTONU W SPRAWIE ZASAD BANKOWYCH

Większa swoboda 
działania dla banków



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

ŚWIAT18

Mo ody’s: ubez pie czy cie le 

in we stu ją w kre dyt pry wat ny
Glo bal ni ubez pie czy cie le pla nu ją w nad cho dzą cych
la tach kon ty nu ować in we sto wa nie w ro sną cy, ale
nie przej rzy sty ry nek kre dy tu pry wat ne go, zwa ne go
po życz ką bez po śred nią (po życz ka po za ban ko wa,
nie bę dą ca przed mio tem ob ro tu na ryn kach pu blicz -
nych). We dług an kie ty prze pro wa dzo nej przez 
Mo ody’s wśród naj więk szych ubez pie czy cie li 
pra wie 80% re spon den tów pla no wa ło zwięk sze nie
swo je go udzia łu w przy naj mniej jed nej kla sie pry wat -
ne go kre dy tu. Uwa ża ne za bar dziej ry zy kow ne
i mniej trans pa rent ne niż na ryn ku pu blicz nym trans -
ak cje kre dy tu pry wat ne go po mię dzy po za ban ko wy -
mi po życz ko daw ca mi a fir ma mi śred niej wiel ko ści
przez ostat nich kil ka lat stop nio wo zdo by wa ły udział
w ryn ku w USA i na ca łym świe cie, gdy ban ki uni ka -
ły bar dziej ry zy kow nych, wy żej opro cen to wa nych
po ży czek wy so ko le wa ro wa nym po życz ko bior com.
Ubez pie czy cie le już zwięk szy li swój udział w kre dy -
cie pry wat nym w USA do 36% ich wszyst kich in we -
sty cji w re gio nie, ze wzglę du na atrak cyj ne zwro ty
w po rów na niu z pu blicz nym ryn kiem kre dy to wym.
Po mi mo bra ku trans pa rent no ści uczest ni cy an kie ty
stwier dzi li, że ak ty wa o ja ko ści in we sty cyj nej sta no -
wią więk szość ich udzia łu w kre dy cie pry wat nym.
Nie mniej jed nak ra port pod kre śla oba wy nie któ rych
re spon den tów, że dłu go ter mi no we ry zy ko ro sną -
cych in we sty cji ubez pie czy cie li w kre dyt pry wat ny
mo gło by prze wa żyć nad ich krót ko ter mi no wą atrak -
cyj no ścią.                                                     (Reu ters)

Lloyd’s: z Mia mi bli żej 

na Ka ra iby
Ry nek ubez pie cze nio wy i re ase ku ra cyj ny Lloyd’s
otwie ra od 1 wrze śnia 2024 r. biu ro w Mia mi, w ce -
lu wzmoc nie nia obec no ści w Ame ry ce Ła ciń skiej
i na Ka ra ibach. No we biu ro umoż li wi Lloyd’s prze -
gru po wa nie za so bów, aby cen tral nie wspie rać 
bro ke rów, co ver hol de rów i ma na ging agen tów w re -
gio nie hisz pań sko ję zycz nej Ame ry ki, two rząc ko lej -
ny hub słu żą cy ob słu dze dzia łal no ści Lloyd’s
na kon ty nen tach ame ry kań skich, po No wym Jor ku,
Rio de Ja ne iro (Bra zy lia) i To ron to (Ka na da). Re gion
Ame ry ki Ła ciń skiej i Ka ra ibów jest dla Lloyd’s waż -
nym ob sza rem szyb kie go wzro stu, któ ry w 2023 r.
był od po wie dzial ny za 4,6% skład ki przy pi sa nej brut -
to (2,7 mld dol.).                        (In su ran ce Jo ur nal)

Ge ne va As so cia tion: 

Lee Yuan Siong pre ze sem
Na wio sen nym ze bra niu za rzą du Ge ne va As so cia tion
od by wa ją cym się 5 czerw ca 2024 r. na sta no wi sko
pre ze sa or ga ni za cji zo stał po wo ła ny Lee Yuan Siong,
dy rek tor ge ne ral ny i pre zes gru py AIA. Od li sto pa -
da 2021 r. był on wi ce pre ze sem Ge ne va As so cia tion,
a te raz zo sta nie na stęp cą od cho dzą ce go Chri stia na

Mu men tha le ra, dy rek to ra ge ne ral ne go Swiss Re.
Na wal nym zgro ma dze niu GA 6 czerw ca wy bra nych
zo sta ło rów nież tro je człon ków za rzą du: Sa to ru Ko -

miya, CEO To kio Ma ri ne; Pau li ne Lec lerc -Glo rieux,
CEO BNP Pa ri bas Car dif, i Bian ca Tet te roo, CEO
i pre ze ska Ach mea.                 (Ge ne va As so cia tion)

L I D E R Z Y  I N N O W A C J I

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

W
zrost skład ki przy pi sa nej brut to 
w 2024 r. wy nie sie 5,6%, w 2025 r.
5,2% – pro gno zu je fir ma ana li tycz na

Glo bal Da ta. Czyn ni ka mi wzro stu bę dą li nie
in dy wi du al nych ubez pie czeń wy pad ko wych
i zdro wot nych (PA&H), ko mu ni ka cyj nych
i ma jąt ko wych, któ rych łącz ny udział w skład ce
przy pi sa nej brut to z ubez pie czeń ogól nych
w 2024 r. wy no si 78,4%. Bran ża ubez pie czeń
ogól nych w Hisz pa nii kon ty nu uje trend wzro sto -
wy trze ci rok z rzę du. W 2023 r. wzrost wy -
niósł 7% i był naj wyż szy w okre sie ostat nich
pię ciu lat. Mo to ra mi wzro stu by ły: ro sną cy 
po pyt na pry wat ne ubez pie cze nia zdro wot ne,
wy ni ka ją cy z bra ków w sys te mie pu blicz nej opie -
ki zdro wot nej, po pra wa w sprze da ży sa mo cho -
dów i ro sną ce in we sty cje w in fra struk tu rę.
Jed nak w hisz pań skiej go spo dar ce ocze ki wa ne
jest wol niej sze tem po wzro stu, na po zio mie 1,4%
w 2024 r. i 1,6% w 2025 r., za tem bran ża ubez pie -

czeń ogól nych do świad czy rów nież spo wol nie -
nia wzro stu w na stęp nych dwóch la tach.

Ubez pie cze nia PA&H są czo ło wą li nią hisz -
pań skich ubez pie czeń ogól nych. Ich udział
w skład ce te go dzia łu w 2024 r. spo dzie wa ny jest
na po zio mie 29,8%. Wzrost na po zio mie 5,3%
w 2024 r. wy ni ka ze wzro stu za po trze bo wa nia
na pry wat ne po li sy zdro wot ne, któ ry jest skut -
kiem wy dłu żo nych okre sów ocze ki wa nia pa cjen -
tów chi rur gicz nych z po wo du bra ku le ka rzy
i sprzę tu w sys te mie pu blicz nym. 

We dług Hisz pań skie go Związ ku Pod mio -
tów Ubez pie cze nio wych i Re ase ku ra cyj nych
(UNESPA) w 2023 r. ok. 2,3 mln osób przy stą -
pi ło do pry wat ne go ubez pie cze nia zdro wot ne go.
W re zul ta cie od se tek lud no ści z pry wat ną po li są
zdro wot ną wzrósł z 19,2% w 2022 r. do 30%
w 2023 r. Czyn ni ki, ta kie jak le karz na ży cze nie
i ochro na zdro wia psy chicz ne go, ode gra ły klu -
czo wą ro lę w ge ne ro wa niu po py tu.                  ■

Skumulowana roczna stopa wzrostu hiszpańskiej branży ubezpieczeń

ogólnych na lata 2024–2028 wynosi 5,3%. Składka przypisana brutto

wzrośnie w tym okresie z 45,7 mld euro do 56,6 mld euro w 2028 r.

RAPORT GLOBAL DATA 

W Hiszpanii zdrowie na topie
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K
o rzy ści pły ną ce ze sztucz nej in -
te li gen cji dla ubez pie czeń to
kon kre ty, któ re moż na wy mie -

nić w kil ku punk tach.
● Do kład niej sza oce na ry zy ka: AI

mo że po móc ubez pie czy cie lom do ko -
nać do kład niej szych ocen ry zy ka,
ana li zu jąc więk sze ze sta wy da nych
i iden ty fi ku jąc wzor ce, któ re mo gą być
nie wi docz ne dla lu dzi. Mo że to pro wa -
dzić do bar dziej spra wie dli wych cen
i zmniej sze nia licz by oszustw. AI w ana -
li zie da nych i wy kry wa niu oszustw mo -
że ob ni żyć wska źnik stra ty o 10–20%.

● Zauto ma ty zo wa ne pro ce sy: AI
mo że zauto ma ty zo wać wie le za dań,
któ re są obec nie wy ko ny wa ne ręcz nie
przez lu dzi. Te za da nia to m.in. prze -
twa rza nie rosz czeń i ob słu ga klien ta.
Po zwo li to lu dziom sku pić się na bar -

dziej zło żo nych wy zwa niach. Au to -
ma ty za cja pro ce sów mo że skró cić po -
świę ca ny im czas o 30–50%.

● Sper so na li zo wa ne pro duk ty
i usłu gi: AI mo że być wy ko rzy sty wa -
na do two rze nia sper so na li zo wa nych
pro duk tów i usług dla klien tów. Per -
so na li za cja ofert mo że zwięk szyć
wska źnik sa tys fak cji klien ta o 5–10%.

● Efek tyw niej sza ob słu ga klien ta:
AI mo że po pra wić ob słu gę klien ta,
za pew nia jąc szyb sze i do kład niej sze
od po wie dzi na py ta nia i roz wią zu jąc
pro ble my. Chat bo ty ob słu gi klien -
ta 24 go dzi ny na do bę, 7 dni w ty go -
dniu mo gą przy spie szyć czas re ak cji
na za py ta nia klien tów o 20–30%.

Przed na mi tak że wy zwa nia zwią za -
ne ze sztucz ną in te li gen cją w ubez pie cze -
niach. Je rów nież moż na wy punk to wać.

● Kwe stie etycz ne: Waż ne jest, aby
AI by ła uży wa na w spo sób etycz ny
i od po wie dzial ny. Ubez pie czy cie le
mu szą uwa żać, aby nie dys kry mi no -

wać klien tów przy uży ciu AI, i chro -
nić pry wat ność da nych osób.

● Kosz ty: Wdro że nie sys te mów AI
mo że być kosz tow ne. Ubez pie czy cie -
le mu szą się upew nić, że ko rzy ści z AI
prze wyż sza ją kosz ty przed za in we sto -
wa niem w tę tech no lo gię.

● Do stęp ność da nych: AI wy ma ga
du żych ilo ści da nych do szko le nia
i dzia ła nia. Ubez pie czy cie le mu szą się
upew nić, że ma ją do stęp do da nych
wy so kiej ja ko ści, któ re mo gą być uży -
wa ne do szko le nia ich sys te mów AI.

● Ak cep ta cja ze stro ny klien tów:
Nie któ rzy klien ci mo gą być nie chęt -
ni do ko rzy sta nia z sys te mów AI
do ob słu gi swo ich po trzeb ubez pie -
cze nio wych. Ubez pie czy cie le mu szą
bu do wać za ufa nie do AI i edu ko wać
klien tów o jej za le tach.

Przy kła dy wy ko rzy sta nia AI w ubez -
pie cze niach:

● Ubez pie cze nia zdro wot ne: Nie -
któ re fir my ubez pie cze nio we zdro -

wot ne wy ko rzy stu ją AI do ana li zy da -
nych me dycz nych w ce lu iden ty fi ka -
cji pa cjen tów o wy so kim ry zy ku
i opra co wy wa nia pro fi lak ty ki. 

● Ubez pie cze nia ma jąt ko we: Nie -
któ re fir my ubez pie cze nio we ma jąt -
ko we wy ko rzy stu ją AI do oce ny
ry zy ka szkód i przy spie sze nia pro ce su
roz pa try wa nia rosz czeń.

● Ubez pie cze nia na ży cie: Nie któ re
fir my ubez pie cze nio we na ży cie wy ko -
rzy stu ją AI do oce ny ry zy ka ubez pie -
cze nio we go i usta la nia skła dek.

Ja ka przy szłość cze ka sztucz ną in -
te li gen cję w ubez pie cze niach?

Przy szłość bran ży ubez pie cze nio -
wej za po wia da się dynamicznie dzię -
ki wdro że niu AI. Tech no lo gia ta
wpły nie rów nież na klien tów ko rzy sta -
ją cych z usług ubez pie czy cie li. 

Mi mo tak du że go za awan so wa nia
no wo cze snych al go ryt mów osta tecz -
ne sło wo w więk szo ści przy pad ków
wciąż na le ży do czło wie ka. Jed nak
dzię ki do stę po wi do szyb szej i do kład -
niej szej ana li zy jest on w sta nie po dej -
mo wać de cy zję spraw niej i sku tecz nie.

Mał go rza ta Plo ta
wie lo let nia eks pert ka 

w dzie dzi nie da ta mi ning 

oraz ana li ty ki ubez pie cze nio wej

AI W UBEZPIECZENIACH 

Do kogo należy ostatnie słowo?
Branża ubezpieczeniowa stoi na progu rewolucji
napędzanej przez sztuczną inteligencję. AI ma potencjał
do zrewolucjonizowania każdego aspektu działalności
ubezpieczeniowej, od oceny ryzyka i obsługi roszczeń po
sprzedaż i obsługę klienta.

N
a czel ny Sąd Ad mi ni stra cyj ny
po twier dził przy tym sta no wi -
sko Wo je wódz kie go Są du Ad -

mi ni stra cyj ne go w War sza wie, zgod nie
z któ rym płat no ści za usłu gi ubez pie -
cze nio we do ko ny wa ne na rzecz nie re -
zy den tów nie pod le ga ją opo dat ko wa niu
po dat kiem u źró dła.

Zgod nie z art. 21 ust. 1 pkt 2a usta -
wy o CIT po da tek do cho do wy z ty tu -
łu uzy ska nych na te ry to rium Pol ski
przez za gra nicz nych po dat ni ków
przy cho dów z ty tu łu m.in. świad czeń
gwa ran cji i po rę czeń oraz świad czeń
o po dob nym cha rak te rze usta la się
w wy so ko ści 20% przy cho dów.

Ce chy kon sty tu tyw ne świad czeń 

de cy du ją o po do bień stwie

O tym, czy okre ślo ne świad cze nie
jest świad cze niem o po dob nym cha rak -
te rze, de cy du ją je go ce chy kon sty tu tyw -

ne. W wy da nym wy ro ku NSA pod kre -
ślił, że pro ces ana li zy i po rów na nia
świad czeń wy ma ga każ do ra zo wo okre -
śle nia w pierw szej ko lej no ści ele men -
tów istot nych świad cze nia wska za ne go
wprost w art. 21 ust. 1 pkt 2a usta wy
o CIT, a na stęp nie ze sta wie nia ich
z istot ny mi ce cha mi świad cze nia pod -
le ga ją ce go po rów na niu, uwzględ nia jąc
przy tym licz bę, istot ność cech wspól -
nych oraz po ziom ich zbież no ści. 

Po rów nu jąc ze so bą usłu gi ubez pie -
cze nio we oraz gwa ran cji, na le ży za -
uwa żyć, że istot ne róż ni ce po ja wia ją się
już na po zio mie ję zy ko wym. Po ję cie
ubez pie cze nia jest bo wiem po wią za ne
przede wszyst kim z za war ciem okre -
ślo ne go ro dza ju umo wy z pod mio tem
wy spe cja li zo wa nym, a je go isto tą wy -
pła ta od szko do wa nia, w związ ku z za -
ist nia łą szko dą po wsta łą na sku tek
zda rzeń lo so wych okre ślo nych w za -

war tej umo wie. Wska za nych cech kon -
sty tu tyw nych nie znaj dzie my z ko lei
w de fi ni cji słow ni ko wej gwa ran cji.

Tym sa mym w oce nie NSA już
na po zio mie ję zy ko wym do strze gal ne
są istot ne roz bież no ści, któ re nie po -
zwa la ją stwier dzić, że ele men ty kon -
sty tu tyw ne obu świad czeń są na ty le
zbli żo ne, aby moż na by ło mó wić o po -
dob nym cha rak te rze umo wy ubez pie -
cze nia do gwa ran cji w ro zu mie niu
art. 21 ust. 1 pkt 2a usta wy o CIT.

Zmia na sta no wi ska dy rek to ra 

Kra jo wej In for ma cji Skar bo wej?

Do tych cza so we sta no wi sko or ga -
nu nie by ło ko rzyst ne dla po dat ni ków.
Wska zu jąc na po do bień stwo umo wy
ubez pie cze nia do gwa ran cji, dy rek tor
Kra jo wej In for ma cji Skar bo wej po -
twier dzał ob ję cie po dat kiem u źró dła

tak że usług ubez pie cze nio wych.
W ostat nim cza sie or gan wy dał jed nak
wie le po zy tyw nych in ter pre ta cji in dy wi -
du al nych, w któ rych uznał za
pra wi dło we w ca ło ści sta no wi ska wnio -
sko daw ców, od stę pu jąc po nad to od
uza sad nie nia. Dy rek tor Kra jo wej In for -
ma cji Skar bo wej po twier dził tym sa -
mym brak opo dat ko wa nia po dat kiem
u źró dła płat no ści z ty tu łu usług ubez -
pie cze nio wych do ko ny wa nych na rzecz
nie re zy den tów (in ter pre ta cje in dy wi du -
al ne z: 26 mar ca 2024 r., 0111-KDIB2 -
-1.4010.112.2024.2.AJ, 26 mar ca 2024 r.,
0111-KDIB2 -1.4010.111.2024.2.AJ,
10 kwiet nia 2024 r., 0114-KDIP2 -1.4010.
97.2024.2.MW, 12 kwiet nia 2024 r.,
0114-KDIP2 -1.4010.124.2024.2.PK).

Wy da ne w ostat nich mie sią cach po -
zy tyw ne in ter pre ta cje in dy wi du al ne mo -
gą być wy ra źnym sy gna łem ko rzyst nej
zmia ny po dej ścia dy rek to ra Kra jo wej
In for ma cji Skar bo wej w za kre sie kwa li -
fi ka cji usług ubez pie cze nio wych pod ką -
tem ich opo dat ko wa nia po dat kiem
u źró dła. Ze wzglę du jed nak na wcze -
śniej sze spo ry z po dat ni ka mi (któ rych
kon se kwen cją jest wie le orze czeń WSA
oraz NSA) oraz fakt, że in ter pre ta cje in -
dy wi du al ne chro nią wy łącz nie tych po dat -
ni ków, dla któ rych zo sta ły wy da ne, war to
każ do ra zo wo roz wa żyć uzy ska nie in ter -
pre ta cji in dy wi du al nej. 

Klau dia Szer szeń 
ASB Gro up

Umowa ubezpieczenia nie jest świadczeniem o podobnym
charakterze do gwarancji w rozumieniu art. 21 ust. 1 pkt
2a ustawy o CIT. Tak orzekł Naczelny Sąd Administracyjny
w wyroku z 27 września 2023 (sygn. II FSK 244/21). 

ORZECZNICTWO

Usługi ubezpieczeniowe 
i gwarancji nie są podobne
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Z
we ry fi ko wa łem tak że OWU
kil ku czo ło wych ubez pie czy -
cie li, stwier dza jąc, że więk -

szość z nich w sto so wa nych klau zu lach
re kla ma cyj nych za wie ra in for ma cje
o pra wie zwró ce nia się kon su men -
ta o po moc rzecz ni ka. Rzecz nik,
po wo łu jąc się na usta wę o ochro -
nie kon ku ren cji i kon su men tów,
po dej mu je czyn no ści wo bec ubez -
pie czy cie la. 

Cze go żą da ją rzecz ni cy? Prak -
ty ka jest róż na. By wa na wet, że
przed kła da ją ubez pie czy cie lom
peł no moc nic twa udzie lo ne przez
kon su men ta do udzie le nia in for ma -
cji ubez pie cze nio wych. Co w ta kiej
sy tu acji po wi nien zro bić ubez pie -
czy ciel? Czy rzecz nik jest upraw -
nio ny do uzy ska nia in for ma cji
ubez pie cze nio wych, czy mo że re -
pre zen to wać kon su men ta ja ko peł -
no moc nik?

Pod sta wy praw ne dzia łal no ści 

rzecz ni ków

Dzia łal ność rzecz ni ka zo sta ła ure -
gu lo wa na w usta wie z 16 lu te go 2007
r. o ochro nie kon ku ren cji i kon su -
men tów. Wy ko nu je on za da nia sa mo -
rzą du po wia to we go w za kre sie
ochro ny praw kon su men tów i dzia ła
na pod sta wie sto sun ku pra cy, jest
bez po śred nio pod po rząd ko wa ny sta -
ro ście (pre zy den to wi mia sta). Prze -
wa ża sta no wi sko, że nie jest więc
or ga nem – w prze ci wień stwie do pre -
ze sa Urzę du Ochro ny Kon ku ren cji
i Kon su men tów. 

Rzecz nik kon su men tów ma pra -
wo wy stę po wać do przed się bior cy
w spra wach ochro ny praw i in te re -
sów kon su men tów (art. 42 ust. 1
pkt 3 uokik), a przed się bior ca jest
obo wią za ny udzie lić mu wy ja śnień
i in for ma cji bę dą cych przed mio -
tem wy stą pie nia oraz usto sun ko -
wać się do uwag i opi nii rzecz ni ka.
Co wię cej, nie udzie le nie rzecz ni -
ko wi wy ja śnień mo że sta no wić wy -
kro cze nie i skut ko wać na ło że niem
przez nie go grzyw ny nie mniej szej
niż 2000 zł. 

Ta jem ni ca ubez pie cze nio wa

a upraw nie nia rzecz ni ków

In for ma cje ubez pie cze nio we, któ -
rych rzecz nik kon su men tów nie jed -
no krot nie żą da od ubez pie czy cie la,
ob ję te są ta jem ni cą ubez pie cze nio -
wą. Jak za tem po wi nien za cho wać
się ubez pie czy ciel wo bec tak po sta -
wio ne go żą da nia oraz gro żą cej mu
sank cji?

Zgod nie z art. 35 ust. 2 pkt 11
usta wy o dzia łal no ści ubez pie cze nio -
wej i re ase ku ra cyj nej (udu ir) obo wią -
zek za cho wa nia ta jem ni cy nie
do ty czy in for ma cji udzie la nych

na wnio sek pre ze sa Urzę du Ochro ny
Kon ku ren cji i Kon su men tów, w za -
kre sie wy ko ny wa nia przez nie go za -
dań okre ślo nych w prze pi sach
o ochro nie kon ku ren cji i kon su men -
tów. Jed nak że upraw nie nie to nie
przy słu gu je rzecz ni ko wi kon su men -
tów. Gdy by wo lą usta wo daw cy by ło
ob ję cie wy żej wy mie nio nym tak że
miej skich/po wia to wych rzecz ni ków,
wy mie nił by ich po prze cin ku, za raz
po pre ze sie UOKiK. 

Do strze ga jąc ten pro blem, pre zes
UOKiK pi smem z 27 wrze śnia 2022
r. zwró cił się do Ko mi sji Wspól nej
Rzą du i Sa mo rzą du Te ry to rial ne go 
– Ze spo łu ds. Ad mi ni stra cji Pu blicz -

nej i Bez pie czeń stwa Oby wa te li
o umoż li wie nie za ini cjo wa nia dys ku -
sji do ty czą cej moż li wo ści re for my
funk cjo no wa nia po wia to wych i miej -
skich rzecz ni ków kon su men tów,
m.in. w kie run ku upraw nień do stę pu
do in for ma cji ob ję tych ta jem ni cą
ubez pie cze nio wą i ban ko wą. W li te -
ra tu rze po stu lo wa no za pew nie nie
rzecz ni ko wi kon su men tów do stę pu
do ta jem nic (w szcze gól no ści ban ko -
wej i ubez pie cze nio wej). Za tem obec -
nie rzecz ni cy kon su men tów nie ma ją
do stę pu do ww. ta jem nic praw nie
chro nio nych. Pod no si się, że ten stan
bar dzo utrud nia rzecz ni kom pro wa -
dze nie po stę po wań.

Jed nak że te raz ani art. 42 ust. 1
uokik, ani art. 35 ust. 2 pkt 11 udu ir
w za kre sie upraw nień rzecz ni ków nie
da ją pod staw do udzie la nia rzecz ni -
kom praw nie chro nio nych ta jem nic.
Ubez pie czy ciel, do któ re go rzecz nik
zwró cił się o ta kie in for ma cje, po wi -
nien wy ja śnić i od mó wić ich udzie le -
nia, a tym bar dziej prze ka za nia
do ku men ta cji, je śli mo gło by to na ra -
zić go na na ru sze nie ta jem ni cy ubez -
pie cze nio wej. 

Na le ży pa mię tać, że za kład ubez -
pie czeń ma pra wo i obo wią zek we ry -
fi ko wać żą da nia pod ką tem ich
zgod no ści z prze pi sa mi okre śla ją cy -
mi za sa dy udo stęp nia nia in for ma cji. 

Rzecz nik nie mo że być 

peł no moc ni kiem kon su men ta

Jak wspo mnia no, nie jed no krot nie
rzecz ni cy przed kła da ją upo waż nie nia
udzie lo ne przez kon su men tów do za -
się gnię cia in for ma cji. Rzecz nik jest
pra cow ni kiem sa mo rzą do wym, bez po -
śred nio pod po rząd ko wa nym sta ro ście
(pre zy den to wi mia sta). Je go dzia ła nia
mu szą mie ścić się w gra ni cach pra wa
i na pod sta wie je go prze pi sów (za sa da
le ga li zmu). Nie mo że on jed nak w żad -
nym wy pad ku dzia łać ja ko peł no moc -
nik kon su men ta. M. Ra dwań ski
wska zu je wprost, że rzecz nik kon su men -
tów re ali zu je wła sne kom pe ten cje i nie
jest peł no moc ni kiem kon su men ta. 

Kon su ment nie mo że udzie lić
rzecz ni ko wi peł no moc nic twa lub
upo waż nie nia do te go, aby ów pra -
cow nik sa mo rzą do wy wy stą pił
do ubez pie czy cie la z wnio skiem o do -
stęp do in for ma cji i do ku men tów ob -
ję tych ta jem ni cą ubez pie cze nio wą.
Peł no moc nic twa ta kie po zba wio ne są
pod staw praw nych, a rzecz nik zwra -
ca ją cy się do ubez pie czy cie la mo że
prze kro czyć swo je upraw nie nia, któ -
rych za kres okre śla ją prze pi sy pra wa.

Pod su mo wa nie 

Re asu mu jąc, rzecz nik kon su men -
tów nie po sia da upraw nień, ja kie przy -
słu gu ją pre ze so wi UOKiK w za kre sie
do stę pu do in for ma cji sta no wią cych
ta jem ni cę ubez pie cze nio wą. Ubez pie -
czy ciel po wi nien udzie lić rzecz ni ko wi
in for ma cji i wy ja śnień, z po mi nię ciem
tych, któ re mo gą być ob ję te ta jem ni -
cą. Na le ży pa mię tać o sank cji za nie -
udzie le nie rzecz ni ko wi wy ja śnień. 

Rzecz ni cy ja ko pra cow ni cy sa mo -
rzą do wi nie mo gą dzia łać przed
ubez pie czy cie lem w cha rak te rze peł -
no moc ni ka kon su men ta, po nie waż
wy peł nia ją za da nia wspól no ty sa mo -
rzą do wej po wia tu (mia sta na pra wach
po wia tu), a nie kon su men ta, bę dą ce -
go klien tem za kła du ubez pie czeń. 

Ma riusz Asta sie wicz

rad ca praw ny

OCHRONA KONKURENCJI I KONSUMENTÓW

Gdy powiatowy (miejski)
rzecznik praw konsumentów 
przychodzi do ubezpieczyciela 
Zainteresowałem się ostatnio aktywnością powiatowych (miejskich) rzeczników praw
konsumentów, którzy reprezentując interesy tej grupy klientów ubezpieczycieli,
występują do zakładów z rozmaitymi wnioskami, w szczególności o udzielenie
wyjaśnień, informacji i udostępnienie dokumentów. 

Konsument nie może udzielić
rzecznikowi pełnomocnictwa 
lub upoważnienia do tego, 
aby ów pracownik samorządowy
wystąpił do ubezpieczyciela 
z wnioskiem o dostęp 
do informacji i dokumentów 
objętych tajemnicą 
ubezpieczeniową. 
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W
przy pad ku osób do ro słych
przy czy na mi za gi nię cia są
zwy kle: de pre sja, na głe wy stą -

pie nie za bu rzeń psy chicz nych, cho ro ba
Al zhe ime ra, wy pad ki, za słab nię cia,
a tak że świa do me ze rwa nie kon tak tu
z bli ski mi. Nie któ rzy spo śród za gi nio -
nych to ofia ry prze stępstw, nie są to
jed nak licz ne przy pad ki. Są też za gi nię -
cia osób wy jeż dża ją cych za gra ni cę
w po szu ki wa niu pra cy, któ re nie zna ją
ję zy ka kra ju po by tu, nie wie dzą, gdzie
zwró cić się o po moc, by wa że wy ko rzy -
sty wa nych przez po śred ni ków, gru py
prze stęp cze. 

Część osób za gi nio nych uda je się
od na leźć, część prze pa da bez wie ści.
Po mi ja jąc in ne aspek ty, za gi nię cia ro -
dzą wie le pro ble mów, któ re do ty ka ją
ro dzi ny za gi nio nych osób. La ta le cą,
a do ure gu lo wa nia po zo sta ją wie rzy tel -
no ści, nie moż ność za ła twie nia spraw

spad ko wych czy choć by na wet re ali za -
cji świad cze nia z po li sy na ży cie.

Uzna nie za zmar łe go jest in sty tu cją
pra wa cy wil ne go, któ ra znaj du je za sto -
so wa nie w przy pad ku za gi nię cia oso by
fi zycz nej oraz okre ślo ne go pra wem upły -
wu cza su od jej za gi nię cia. W jej wy ni ku
do cho dzi do uzna nia śmier ci tej oso by.
Kwe stie zwią za ne z tą in sty tu cją ure gu -
lo wa ne są w roz dzia le III Ko dek su cy -
wil ne go. Po stę po wa nie są do we
o uzna nie za zmar łe go lub stwier dze -
nie zgo nu słu ży te mu, aby wy two rzyć
do ku ment urzę do wy – po sta no wie nie
– któ ry bę dzie stwier dzał zda rze nie
(zgon) uprzed nio nie stwier dzo ne żad -
nym in nym do ku men tem urzę do wym,
mo gą cym sta no wić pod sta wę spo rzą -
dze nia ak tu sta nu cy wil ne go. 

Ta ka sy tu acja zaj dzie np. w wy pad -
ku za gi nię cia oso by (gdy zaj dą oko licz -
no ści do uzna nia jej za zmar łą) al bo

gdy z przy czyn róż no ra kiej na tu ry
zgon nie zo stał stwier dzo ny w orze cze -
niu le ka rza, a mi mo to fakt zgo nu jest
nie wąt pli wy (wów czas stwier dza się
zgon, np. gdy oso ba nie wąt pli wie po -
nio sła śmierć w dzia ła niach wo jen nych
al bo lu do bój czych). 

Za gi nio ny mo że być uzna ny za zmar -
łe go, je że li upły nę ło lat dzie sięć od koń -
ca ro ku ka len da rzo we go, w któ rym
we dług ist nie ją cych wia do mo ści jesz cze
żył; jed nak że gdy by w chwi li uzna nia
za zmar łe go za gi nio ny ukoń czył lat sie -
dem dzie siąt, wy star cza upływ lat pię ciu.
Uzna nie za zmar łe go nie mo że na stą -
pić przed koń cem ro ku ka len da rzo we -
go, w któ rym za gi nio ny ukoń czył by lat
dwa dzie ścia trzy. 

Gdy za gi nię cie wy da rzy ło się 
w po dró ży po wietrz nej lub mor skiej
w związ ku z ka ta stro fą stat ku lub
okrę tu al bo w związ ku z in nym szcze -

gól nym zda rze niem, ten mo że być
uzna ny za zmar łe go po upły wie sześ -
ciu mie się cy od dnia, w któ rym na stą -
pi ła ka ta stro fa al bo in ne szcze gól ne
zda rze nie. 

Gdy nie moż na stwier dzić ka ta stro -
fy, bieg ter mi nu sześ cio mie sięcz ne go
roz po czy na się z upły wem ro ku
od dnia, w któ rym sta tek lub okręt miał
przy być do por tu prze zna cze nia, a je -
że li nie miał por tu prze zna cze nia –
z upły wem lat dwóch od dnia, w któ -
rym by ła ostat nia o nim wia do mość.

I cóż z te go, że ubez pie czo ny, ma jąc
na uwa dze bez pie czeń stwo naj bliż szych,
ubez pie czył swo je ży cie na wie lo mi lio no -
we su my, sko ro za gi nął, prze padł bez
wie ści. Aby uzy skać świad cze nie, ubez -
pie czy ciel bę dzie ocze ki wał na przed -
sta wie nie nie zbęd nych do ku men tów –
od pi su skró co ne go ak tu zgo nu ubez pie -
czo ne go, kar ty sta ty stycz nej zgo nu
ubez pie czo ne go lub in ne go do ku men -
tu me dycz ne go po twier dza ją ce go przy -
czy nę zgo nu. 

W ich bra ku upo sa że ni bę dą zmu -
sze ni zło żyć do są du wnio sek o uzna -
nie za zmar łe go za wie ra ją cy: 1) imię,
na zwi sko i wiek za gi nio ne go, imio na je -
go ro dzi ców oraz na zwi sko ro do we
mat ki; 2) ostat nie zna ne miej sce za -
miesz ka nia i po by tu za gi nio ne go; 3)
oko licz no ści uza sad nia ją ce wnio sek
na le ży upraw do po dob nić... i po cze kać.

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

UZNANIE ZA ZMARŁEGO

Zaginiony ubezpieczony

S
ztucz na in te li gen cja re wo lu cjo ni -
zu je spo sób, w ja ki re ali zu je my
róż no rod ne za da nia. ChatGPT

i je go po chod ne sta ły się po moc ni ka -
mi co dzien ne go ży cia i dla te go dys ku -
tu je my o do kład no ści AI, jej
ogra ni cze niach czy zwią za nych z nią
za gro że niach dla ludz kiej pra cy. 

Wspar cie na ryn ku 

ubez pie cze nio wym?

Jed ną z pod staw ko mu ni ka cji
do klien tów jest ja sne przed sta wie nie
prze pi sów za war tych w dłu gim, za wi -
łym i peł nym praw ni czych sfor mu ło -
wań do ku men cie – OWU. Ich
zro zu mie nie to jed no, a za pre zen to -
wa nie w kla row ny spo sób oso bom,
któ re nie wie le ma ją wspól ne go
z bran żą ubez pie cze nio wą – dru gie. 

Na rzę dzia opar te na AI po tra fią
ana li zo wać prze sła ne pli ki czy po rów -

nać dwa do ku men ty do ty czą ce ana lo -
gicz nych pro duk tów. W kon se kwen cji
wy do by wa ją z nich naj waż niej sze za -
gad nie nia, a po tem prze ku wa ją je
w kon kret ny ko mu ni kat. Zaj mu je im
to kil ka na ście se kund.

Umie jęt ność czy ta nia do ku men -
tów o wy so kim stop niu skom pli ko wa -
nia to klu czo wa kom pe ten cja AI.
Po zwa la na pro wa dze nie sper so na li -
zo wa nej ko mu ni ka cji, sku pio nej nie
na ogól ni kach, lecz kon kret nym pro -
duk cie kon kret ne go TU. Ty do star -
czasz in for ma cje, a AI je ana li zu je
i na ich pod sta wie two rzy przy ja zny
w od bio rze con tent. Ozna cza to gi -
gan tycz ną oszczęd ność cza su.

Efek ty współ pra cy czło wie ka 

z ma szy ną

W teo rii brzmi to re we la cyj nie. Ale
czy tak jest w rze czy wi sto ści? Efek ty
współ pra cy z AI moż na oce niać róż -
nie z co naj mniej dwóch po wo dów:

1. To AI de cy du je, któ re in for ma -
cje uzna za naj bar dziej uży tecz ne. 

2. Two rzo ne przez nią tek sty wy -
ma ga ją prze re da go wa nia, by nadać
im „czło wie czeń stwa” – w ba zo wej
od sło nie wy glą da ją za zwy czaj po dob -
nie i bez tru du da się w nich roz po -
znać kom pu ter, a nie czło wie ka.

Czy li dzię ki AI za osz czę dzi my spo ro
cza su, ale con tent i tak udo sko na li my
sa mi, tak że pod wzglę dem do pa so wa -
nia go do to ne of vo ice na szej mar ki.

Naj więk szym wy zwa niem, z ja kim
mie rzy się AI w tej dzie dzi nie, jest jej
ogra ni czo na zdol ność do ro zu mie nia
kon tek stu oraz skom pli ko wa ne me -
cha ni zmy dzia ła nia al go ryt mów, któ -
re czę sto po zo sta ją ta jem ni cą na wet
dla ich twór ców. 

Oczy wi ście, promp ty da się ulep -
szać i pre cy zo wać w nich kon kret ne
ocze ki wa nia. Jed nak bez do dat ko wej
we ry fi ka cji ni gdy nie ma pew no ści, że
przed sta wio ne przez czat in for ma cje
bę dą w 100% zgod ne z praw dą.

AI mo że więc słu żyć ja ko przy dat ny
po moc nik, a nie kie row nik w re ali zo -
wa nym za da niu. Na tym sta no wi sku
wciąż za sia da czło wiek.

Praw dzi wa in te li gen cja wciąż lep sza

Mi mo tech no lo gicz ne go po stę pu
na dal nie oce nio ną war tość ma ją lu -
dzie – ich umysł, umie jęt no ści i zbiór
do świad czeń. Choć al go ryt my są
w sta nie prze szu ki wać, ana li zo wać
i na wet prze kształ cać tek sty, rów nież
te o wy so kim stop niu zło żo no ści, to
po win ny to ro bić pod czuj nym okiem
eks per ta. 

Czy kie dyś się to zmie ni? Być mo -
że, ale do te go po trze ba jesz cze spo ro
cza su. Dziś jest to jesz cze od le głe i,
szcze rze mó wiąc, jest w tym coś po -
cie sza ją ce go. AI wciąż bę dzie po peł -
niać błę dy, mie wać ha lu cy na cje
i gu bić się w kon tek stach. To się za -
pew ne zmie ni, ale te raz war to ostu -
dzić tro chę emo cje i trak to wać ją ja ko
wspar cie, a nie ta nie go pra cow ni ka.
Pró buj my, te stuj my i... uwa żaj my.

Mag da le na Ce glarz
spe cja list ka ds. PR

Brand sco pe

KOMUNIKACJA BIZNESOWA

Czy sztuczna inteligencja potrafi czytać OWU?
Sztuczna inteligencja może sama prowadzić komunikację
ubezpieczeń – to wciąż nieprawdziwa teza. AI jednak, dzięki
umiejętności przetwarzania i upraszczania skomplikowanych
informacji, ma potencjał, by te działania ułatwić.

Według danych policji tylko w 2023 r. zgłoszono
zaginięcie 12 277 osób. Około 90% udaje się odnaleźć 
w pierwszych tygodniach od zgłoszenia. Aż 66% zgłoszeń
dotyczyło dzieci, które uciekły lub zostały zmuszone 
do opuszczenia domu bądź placówek opiekuńczych, 
z czego 18% to przypadki porwań rodzicielskich, 6% 
to zaginięcia dzieci emigrantów. 
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N
ie ste ty nie jed no krot nie (praw -
do po dob nie ty rów nież) bra -
łem udział w pre zen ta cji, któ ra

by ła nud na lub wręcz bu dzi ła sprze ciw.
Że by prze pro wa dzić sku tecz ną pre -
zen ta cję, trze ba za dbać o wła ści we
zba da nie po trzeb klien ta. Na przy -
kład w fa zie za da wa nia py tań, ma ją -
cych na ce lu po zna nie po trzeb,
pra gnień i moż li wo ści za ku pu, za rów -
no ty, jak i twój roz mów ca mu si cie
mieć peł ną ja sność od no śnie do czte -
rech kwe stii:

● Po ten cjal ny klient mu si na praw -
dę po trze bo wać da ne go ubez pie cze -
nia, aby móc po pra wić swo je ży cie
oso bi ste lub za wo do we.

● Po ten cjal ny klient mo że sko rzy -
stać z da ne go ubez pie cze nia i w peł ni
wy ko rzy stać je go moż li wo ści
(na przy kład kwe stia wie ku w ubez -
pie cze niach na ży cie lub bran ży, któ -
rą re pre zen tu je fir ma klien ta).

● Po ten cjal ny klient mu si od nieść
okre ślo ne ko rzy ści dzię ki za ku po wi
te go ubez pie cze nia i mu szą one być
efek tyw ne kosz to wo.

● Po ten cjal ny klient mo że po zwo -
lić so bie na two je roz wią za nie – nie
mo że ono być zbyt dro gie w od nie sie -
niu do je go sy tu acji fi nan so wej.

Gdy obie stro ny ma ją świa do -
mość, że speł nio ne są te czte ry wa -
run ki, nad szedł czas, abyś prze ko nał
po ten cjal ne go klien ta do pod ję cia
dzia ła nia.

Pa mię taj więc, że za nim jesz cze
za czniesz przed sta wiać ko rzy ści pły -
ną ce z za sto so wa nia two jej ofer ty
i tłu ma czyć, dla cze go jest to naj lep -
szy wy bór dla two je go klien ta, mu sisz
mieć pew ność, że oso ba ta jest nią za -
in te re so wa na i cie ka wa, co masz jej

do za pro po no wa nia. Py ta nia za da wa -
ne w fa zie iden ty fi ka cji po trzeb i pro -
ble mów po win ny już po bu dzić
cie ka wość two je go roz mów cy do te go
stop nia, aby chciał te raz po znać
szcze gó ły i do wie dzieć się cze goś wię -
cej na te mat moż li wo ści sko rzy sta nia
z two je go roz wią za nia.

Nie mal wszyst kie pre zen ta cje
moż na w ja kiś spo sób ulep szyć.
Na szczę ście umie jęt no ści pro wa dze -
nia pre zen ta cji, po dob nie jak umie jęt -
no ści pro wa dze nia sprze da ży, moż na
się na uczyć. 

Za nim za czniesz pre zen to wać
swo je roz wią za nie, po wi nie neś przy -
po mnieć po trze bę, któ rą od kry łeś
w fa zie za da wa nia py tań. Po trze bu -
jesz po twier dze nia, że twój roz mów -
ca rów nież ją wi dzi. Do pie ro te raz

mo żesz wy ja śnić, dla cze go two ja pro -
po zy cja sta no wi ide al ne roz wią za nie
je go pro ble mu. 

Szcze gó ło wo przed staw za kres
ochro ny, ja ki dzię ki niej uzy ska. Za -
rów no ce chy ubez pie cze nia, jak i ko -
rzy ści wy ni ka ją ce z je go za sto so wa nia
mu szą być sta ran nie do bra ne do kon -
kret nych po trzeb klien ta. 

W trak cie pre zen ta cji na dal za da -
waj py ta nia, aby mieć pew ność, że
twój roz mów ca wszyst ko do kład nie
ro zu mie. Py ta nia po zwa la ją tak że
uzy skać opi nie zwrot ne i w koń cu
pro wa dzą do osią gnię cia po ro zu mie -
nia. Pa mię taj, że naj lep si sprze daw cy
za da ją py ta nia nie ustan nie, pod trzy -
mu jąc w ten spo sób za an ga żo wa nie
klien tów, zdo by wa jąc wię cej in for ma -
cji, zy sku jąc zro zu mie nie, uzy sku jąc
oka zję do słu cha nia i bu do wy za ufa -
nia, a tak że upew nia jąc się, że są
na wła ści wej dro dze. 

Waż ne jest rów nież tak że oto cze -
nie. Nie zbęd ny jest spo kój, aby klient
mógł skon cen tro wać się na two ich sło -
wach. Za da niem do rad cy jest więc
wy bór od po wied nie go miej sca i cza -
su, tak aby nic nie roz pra sza ło uwa gi
je go roz mów cy. Je śli nie jest to moż -
li we, to mo że war to prze su nąć roz mo -
wę na in ny ter min. 

Pre zen ta cja jest dla sprze daw cy
tym, czym ope ra cja dla chi rur ga. Mu -
si więc być do kład nie za pla no wa na
w każ dym szcze gó le i z od po wied nim
wy prze dze niem. Trze ba to zro bić sys -
te ma tycz nie – krok po kro ku. 

Adam Ku bic ki

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

POTWORKI JĘZYKOWE

Niechciane wątpliwości

Jak pre zen tu je się w zda niu i w ja kim kon tek ście
mo że wy stą pić? Oto przy kład:

De spi te the de ta iled po li cy wor ding, the re was so -
me am bi gu ity re gar ding co ve ra ge for the flo od da -
ma ge, le aving both the in su rer and the in su red
un cer ta in abo ut the extent of co ve ra ge. 

(Po mi mo szcze gó ło wych za pi sów po li so wych
ist nia ła pew na nie jed no znacz ność, je śli cho dzi
o ochro nę w przy pad ku szkód wy ni kłych z po wo -
dzi, co spo wo do wa ło, że za rów no ubez pie czy ciel,
jak i ubez pie czo ny nie mie li pew no ści co do za kre -
su po kry cia).

Mo że my tak że użyć przy miot ni ka, aby okre ślić
za pi sy umow ne ja ko nie jed no znacz ne:

Am bi gu ous pro vi sions will be in ter pre ted to the be -
ne fit of the in su red. 

(Nie jed no znacz ne za pi sy bę dą in ter pre to wa ne
na ko rzyść ubez pie czo ne go). 

Ist nie je tak że for ma prze czą ca unam bi gu ous,
któ rą tłu ma czy się ja ko nie dwu znacz ny lub jed no -
znacz ny:

His as ses sment of the si tu ation was com ple te ly
unam bi gu ous and left no ro om for any do ubt.

(Je go oce na sy tu acji by ła zu peł nie jed no znacz -
na i nie po zo sta wia ła żad nych wąt pli wo ści).

Mał go rza ta Ku lik

tre ner ka umie jęt no ści 
ję zy ko wych 

dla bran ży ubez pie czeń 
i re ase ku ra cji

of fi ce@pre mium -en glish.pl
www.pre mium -en glish.pl 

Potworek językowy ambiguity brzmi ładnie i elegancko (wymawia się dokładnie tak, jak pisze), ale nie
jest mile widziany w umowach ubezpieczeń. Oznacza bowiem niejednoznaczność i odnosi się
najczęściej do niejednoznaczności zapisów, skutkujących ich interpretacją na korzyść ubezpieczonego.

ZARZĄDZANIE I SPRZEDAŻ W BRANŻY UBEZPIECZENIOWEJ

Zadbaj o prezentację,
inaczej zmarnujesz
możliwość sprzedaży
Teo re tycz nie pod czas pre zen ta cji prze kształ casz scep -
tycz nie na sta wio ne go lub nie prze ko na ne go po ten cjal ne -
go klien ta w klien ta, któ ry ku pu je. Sku tecz na pre zen ta cja
po zwa la na wet na kil ka krot ne zwięk sze nie sprze da ży
w po rów na niu z nie za pla no wa nym i cha otycz nym opi sem
lub de mon stra cją roz wią za nia. 
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Chcesz dotrzeć ze swoją reklamą do osób 
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