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wiaja sie¢ mniej lub bardziej dobitne

glosy na temat upadku ,,wspolcze-
snej” mlodziezy. I jakos$ przez te kilka
tysiecy lat nasza cywilizacja rozwija si¢
i podaza w coraz to nowych kierun-
kach. Wydaje sie wiec, ze ten konflikt
migdzypokoleniowy na state wpisany
jest w nasze zycie. A skoro tak, to
zmiana, ktora jest wynikiem tego kon-
fliktu, dotykajac rowniez zycia gospo-
darczego, wplywa bezposrednio
na zmian¢ w funkcjonowaniu rowniez
naszego rynku. Stad tez chyba warto
porozmawiac¢ o tym, w jaki sposob
nasze zawodowe zycie ulega i ulegnie
zmianie w wyniku zachodzacych
przemian.

Jui od czasow starozytnosci poja-

Proponujemy wiec dyskusje zaréw-
no w obszarze zmieniajacych si¢ po-
trzeb i preferencji w zakresie
wdystrybucji produktéw”, ale takze
w zakresie stosunkdéw wewnetrznych
w naszych organizacjach. W tym
pierwszym obszarze chodzi o prze-
analizowanie zmieniajacych si¢ ocze-
kiwan wobec ubezpieczycieli
i brokerdéw, z jednej strony w zakresie
ksztaltu produktow, jak i sposobu ich
sprzedazy, a z drugiej strony, w jaki
sposob zmieni si¢ obstuga klientow
w celu spelnienia ich ,,wymagan i po-
trzeb”. Z kolei w zakresie komunika-
cji wewnetrznej chodzi tutaj nie tylko
o to, w jaki sposob starsze pokolenie
ma rozmawia¢ z tym ,niedobrym”
mlodszym, ale rowniez na odwrét.
Mowiac krotko, w jaki sposdb powin-
niSmy nawzajem rozpoznawac swoje
oczekiwania i potrzeby, czy i w jaki
sposéb si¢ do nich dostosowac i w ja-
ki sposéb te roznice przekuwaé
na sukces organizacji.

Warto rowniez chyba poruszy¢ wa-
tek, w jaki sposob zadba¢ o przycia-

REFLEKSJE PRZED KONGRESEM

O tempora, o0 mores!

Gdy w sierpniu 2024 r. (zaczyna mi sie wydawac¢, ze bardzo wiele moich
~przedkongresowych” artykutow rozpoczynam w ten sposob, no ale to tez jakas
tradycja) zastanawialiSsmy sie nad tematem naszego tegorocznego spotkania,
pomysleliSmy sobie, ze po tym, jak omawialiSmy, w jaki sposéb sztuczna inteligencja
moze wptywac na nasze zycie zawodowe i osobiste, warto do tych rozwazan dorzucié
jeszcze element stosunkéw miedzyludzkich, ze szczegdélnym uwzglednieniem
stosunkow miedzypokoleniowych.

Juz nie mam zadnej nadziei dla przysztosci naszego narodu,
jesli dzisiejsza miodziez przejmie wtadze jutro.
Mtodziez jest ztosliwa, leniwa, niepostuszna wobec autorytetow.
Hezjod, Prace i dni, VIII wiek p.n.e.

gnigcie naszych nastepcéw, ktorzy
w naszym ,nudnym” sektorze mogli-
by odnalez¢ sens swojego zawodowe-
go zycia. Oczywiscie na to wszystko
nalezy, moim zdaniem, nalozy¢ row-
niez kwestie naszego stosunku, jako
ludzi, do nadal gwaltownie rozwijaja-
cej sie sztucznej inteligencji, ktora
dzisiaj juz stanowi pelnoprawny
i wszechobecny element wsparcia

Rozmawiajac o tematyce Kongresu,
wskazuje, ze choc ,,cykl produkcyjny”
naszego spotkania trwa prawie rok
(gdyz przygotowania do kolejnego
Kongresu rozpoczynamy juz nastepne-
go dnia po jego zakonczeniu), to nie
mamy najmniejszego zamiaru zamy-
ka¢ oczu na sprawy biezace. Stad tez
i na tegorocznym Kongresie chcieli-
bysmy porozmawia¢ o tym, co za-

Co powinnismy jako rynek
rozumiec¢ pod pojeciem czynnosci
bezposrednio zwigzanych

z czynnosciami brokerskimi?
Warto sformutowac jakies nasze
wspolne stanowisko i podjac
probe wypracowania definicji
akceptowalnej przez wszystkich
uczestnikow rynku.

W naszej codziennej pracy. Mozna juz
dzi$ powiedzie¢, ze sztuczna inteli-
gencja stata sie ,odr¢bnym graczem”
na rynku i od sposobu i kierunku jej
wykorzystania bedzie zalezal sukces
poszczegolnych przedsiewziec.

Sami wigc Panstwo widza, ze szero-
kie spektrum zagadnien, ktore moze-
my poruszy¢ na Kongresie, daje nam
wiele mozliwos$ci dyskusji zmierzaja-
cej do uksztaltowania naszej wspolnej
przysztosci we wlasciwym kierunku.

przata nasze glowy w kontekscie
biezacej dziatalnosci. Mam tu na my-
$li dwa gtowne tematy, ktore pojawity
sie¢ w ostatnim czasie.

Po pierwsze, co powinnismy jako
rynek rozumie¢ pod pojeciem czyn-
nosci bezposrednio zwigzanych
z czynnosciami brokerskimi. Przypo-
mnijmy, zZe poj¢cie to wprowadzone
zostalo ustawa deregulacyjna i stalo
si¢ pojeciem ustawowym. Niestety,
jak to zwykle bywa w naszym Kkraju,

nikt nie zadat sobie trudu zdefiniowa-
nia zakresu tych czynnosci. Taka sy-
tuacja powoduje, ze w ramach
kontroli nadzorczych KNF przedsta-
wia wlasna interpretacje granic i spo-
sobu wykonywania pracy przez
asystentow brokerdow, a ta interpreta-
cja niekoniecznie spotyka si¢ z akcep-
tacja naszego Srodowiska. Warto wiec
sformutowac¢ jakies nasze wspolne
stanowisko i podja¢ probe wypraco-
wania definicji akceptowalnej przez
wszystkich uczestnikow rynku.

Druga kwestia sa Rekomendacje
KNF dotyczace dystrybucji ubezpie-
czen. Mimo ze na pierwszy rzut oka
wydaja sie one dos¢ neutralne z punk-
tu widzenia brokeréw, dotykaja jed-
nak istoty dzialania naszego rynku.
Nie mam wiec watpliwos$ci, Zze wyma-
gaja naszej uwagi, zajecia si¢ jej zapi-
sami i wskazania ewentualnych szans
i zagrozen z nich wynikajacych.

Mamy wigc o czym rozmawiac,
a przeciez, oprocz oficjalnych tematow,
na Kongresie rownie wazne, a moze na-
wet wazniejsze, sa nasze indywidualne
sprawy, problemy, postulaty, pomysty
na wspolny biznes. I to wiasnie te indy-
widualne spotkania i wymiana pogla-
dow sa sola naszego spotkania. Zycze
Panstwu, aby jak najwigcej tej soli prze-
kuto si¢ na wspaniate efekty zadowala-
jace wszystkie uczestniczace strony.

Udanego Kongresu!

Ltukasz Zon

PS. Cytat z Hezjoda podaje na odpo-
wiedzialno$¢ chata GPT - ot, takie
czasy, takie obyczaje...
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UBEZPIECZENTIA

Swietuj z nami jubileusz 30-lecia
SALTUS Ubezpieczenia!

XXVII KONGRES BROKEROW
28 maja 2025 r.
Hotel Gotebiewski Mikotajki

15:00 Otwarcie Kongresu
Wyktad inauguracyjny wraz z debatg Partnerow | Toast urodzinowy SALTUS

19:00 Wystgpienie Kamili Kalinczak - Jak mowic
bez uprzedzen | sala 6/1

Kamila Kaliriczak to dos$wiadczona dziennikarka radiowa
i telewizyjna, znana z Radia ZET, Chilli ZET, Radiostacji oraz
TVN24 i TVN24BiS. Przez ponad dekade czytata wiadomosci,
a jej charakterystyczny gtos stat sie rozpoznawalny dla wielu
stuchaczy. Dzis koncentruje sie na edukacji i komunikacji -
jest autorka popularnego cyklu quizow jezykowych #AE
na Instagramie, prowadzi firme szkoleniowa specjalizujaca
‘sie w wystapieniach publicznych i kulturze komunikacji,
a takze rozwija wtasne wydawnictwo edukacyjne.

21:00 Koncert Natalii Szroeder | scena w porcie

Natalia Szroeder to artystka, ktorej dotychczasowa, niezwykle
oryginalna, droga artystyézna, pokazuje swiadome dazenie
do eksplorowania kolejnych obszaréw jej tworczej aktywnosci.
W roku 2021 wydata ptyte POGLOS po ktorej wystapita
na festiwalach (Meskie Granie, Open'er, Green Festival, New
Pop Festival) oraz licznych koncertach plenerowych.
1810.2024 roku ukazat sie krazek REM, ptyta po ktérej Natalia
ruszyta w bardzo udang trase koncertowa. Zarowno ptyta,
jak i singiel ,Sama na planecie” otrzymaty nominacje do
nagrody Fryderyk 24.

Od 07.03.2025 (Polsat) jako jedyna kobieta w sktadzie jury,
jest przedstawicielkg programu Must Be The Music. Natalia

w tym roku rowniez obchodzi 30. urodziny :)
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nizacji doszlo juz w pierwszych
trzech miesiacach obecnego roku
(czytaj na str. 27).

Jak si¢ ostatnio okazalo, do detro-

Sukces, ale za jaka ceng?

Doceniajac osiagniecie Warty, na-
lezy jednak zada¢ pytanie o jego ce-
ne. Jednym z czynnikow, Kktore
utatwily zakladowi wspigcie si¢
na najwyzszy stopien podium, byl
fakt, ze PZU SA od dluzszego czasu
koncentrowat sie na podniesieniu ren-
townosci w segmencie obowiazko-
wych polis komunikacyjnych. 1 to
z nieztym efektem, gdyz juz od dwoch
kwartalow utrzymuje sie w tym obsza-
rze nad kreska. A jak bylo w przypad-
ku Warty? Czy jej niewatpliwy sukces
nie zostal okupiony pogorszeniem
wyniku technicznego? Tego, niestety,
nie wiemy.

PODSUMOWANIE TYGODNIA 15-21 MAJA 2025 R.

Historyczna zmiana w OC

Od kilku kwartatéw raporty Ubezpieczeniowego Funduszu
Gwarancyjnego wyraznie pokazywaty, ze cho¢ PZU SA
pozostaje numerem jeden w OC ppm, to jego przewaga
nad Wartg szybko topnieje. Zwiekszone tempo wzrostu
stawek w tym segmencie sprawiato, ze zmiana na pozycji
lidera stawata sie coraz bardziej prawdopodobna.

Zmiana na pozycji lidera moze
tez sta¢ sie impulsem dla UNIQA.
Wprawdzie zaktad nadal plasuje sie
poza TOP 3, ze sporq strata do trze-
ciego miejsca, ale przy jego dyna-
micznym rozwoju awans o szczebel
wyzej nie wydaje si¢ by¢ juz tak abs-
trakcyjny, jak jeszcze rok temu.
Wowczas to wynik UNIQA byt o nie-
mal potowe nizszy od wyprzedzaja-
cej go ERGO Hestii. Obecnie zas juz
tylko o jedna trzecia. A ze firma juz
wczesniej zadbala o rentownos$é
w OC ppm, to teraz moze podnosi¢
ceny bez obaw o utrate klientéw,
z mozliwos$cia utrzymania wskazni-
kow wzrostu na poziomie 30-40%.
A w takich okoliczno$ciach wejscie
UNIQA do TOP 3 byloby juz real-
nym scenariuszem.

Ciekawostka byl tez awans Euro-
ins do grona dziesi¢ciu najwiekszych
graczy na rynku OC ppm. Dotychcza-
sowe losy niektorych towarzystw
dziatajacych w Polsce na zasadzie
swobody $§wiadczenia ustug nakazuja

jednak ostroznie podchodzi¢ do tego
osiagniecia.

PZU stawia na zdrowie

Wprawdzie utrata pozycji lidera
w OC ppm byla bolesna dla PZU SA,
to jednak moze on zaliczy¢ 1 kw.
do udanych. Gtownie za sprawa wzro-
stow wyniku z uslug ubezpieczenia,
wartosci sprzedazy, zysku, rentowno-
$ci kapitatow wlasnych oraz znakomi-
tego wskaznika mieszanego (czytaj
na str. 29).

Przedstawiciele zaktadu ujawnili row-
niez, ze majq zamiar zintensyfikowac
swoje dzialania w obszarze zdrowia,
gdyz ich ambicje siegaja dalej niz 3 mld
zt przychodow zatozonych w strategii
do 2027 r. Plany zakladu przewiduja
uzyskanie 5 mld zt w tej perspektywie
czasowej, gtownie dzieki digitalizacji,
akwizycjom podmiotow medycznych
oraz rozbudowie sieci placowek wia-
snych. A wszystko to przy zachowaniu
rentownosci (czytaj na str. 28).

MJM hierze GIA

Wsrod pozostalych wydarzen uwa-
ge¢ zwracalo zawarcie przez MJM
Holdings przedwstepnej umowy za-
kupu udzialow w pieciu spotkach na-
lezacych do GIA Investments (czytaj
na str. 12). Dzigki tej akwizycji grupa
zwiekszy poziom plasowanej sktadki
do 1,5 mld zt rocznie, a takze wzmoc-
ni swoje kompetencje w obszarze
ubezpieczen na zycie oraz modelu
dystrybucyjnego.

Inna ciekawostka sgq plany kolej-
nej nowelizacji ustawy o ubezpiecze-
niach obowigzkowych. Rozszerzy
ona dostepnos$¢ komunikacji elek-
tronicznej w OC ppm, OC rolnikéw
oraz ubezpieczen budynkow wcho-
dzacych w sktad gospodarstwa rol-
nego od ognia i innych zdarzen
losowych.

Do tego nalezy dodac¢ objecie
stanowiska czlonkini zarzadu LUX
MED Ubezpieczenia przez Joanne
Lake-Walach oraz wzbogacenie
oferty Compensy o ubezpieczenia
dla systemow magazynowania
energii - zarowno w skali przemy-
stowej, jak i dla klientéw indywidu-
alnych.

Artur Makowiecki
news@gu.com.pl
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ochrony przeciwpozarowej, unikatowe
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& +48518413792

in /vdspolska




MATERIAL
MARKETINGOWY

Wspolnie projektujemy
bezpieczenstwo
naszych klientow

PZU dla biznesu korporacyjnego to wiecej niz ubezpieczenia
- to dopasowana ochrona, ekspercka ocena ryzyka i autorskie
rozwigzania prewencyjne. Dziatamy razem z brokerami,

aby by¢ zawsze blisko klientow i ich potrzeb.

Dowiedz sie wiecej na pzu.pl/korpo
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eneratywna sztuczna inteligen-
cja (gen Al) w ostatnich latach

zrewolucjonizowala wiele
branz - od marketingu, przez banko-
wos¢, po medycyne. Jednak w obsza-
rze ubezpieczen Korporacyjnych,
szczegolnie w obstudze ztozonych za-
pytan brokerskich, dtugo nie bylo po-
myshu, jak skutecznie wykorzystac te
technologie.

Przetom nastapit w lutym 2025 r.,
kiedy Compensa zaprezentowala swo-
jego Asystenta Al - system, ktory ja-
ko pierwszy w kraju kompleksowo
automatyzuje obstuge zapytan broker-
skich kierowanych do underwriterow.
Zanim jednak doszio do oficjalnej
prezentacji, juz w grudniu 2024 r. ten
cyfrowy asystent pomoégl nam wysta-
wi¢ pierwsza polise dla klienta korpo-
racyjnego.

Underwriter hedzie miat
wiecej czasu dla brokera

Sam proces jest prosty i intuicyjny.
Brokerzy przesylaja do Compensy
e-mailowe zapytania o ubezpieczenie
dla swoich klientéw. Dokumentacja
trafia do Asystenta Al, ktéry przepro-
wadza jej analiz¢ w ciagu mniej niz
minuty. System identyfikuje sumy
ubezpieczenia, porzadkuje klauzule
oraz okresla ich zgodnos¢ z naszymi
standardami, a nastepnie przygotowu-
je propozycje ubezpieczenia. Dzigki
temu underwriter moze skoncentro-
wac sie na ocenie ryzyka i szybkiej
weryfikacji propozycji przygotowanej
przez Al. Kolejnym etapem jest po-
twierdzenie warunkow ubezpieczenia
i wysokosci sktadki.

Co wyrdznia naszego Asystenta
Al? Przede wszystkim jego uniwer-
salnos$¢ i praktyczne zastosowanie.
To narzedzie, ktore moze by¢ wykorzy-
stane do obstugi wlasciwie kazdego za-
pytania brokerskiego - od najprostszych
spraw po te bardziej ztozone. System
doskonale radzi sobie z roznorodnymi
typami zapytan i rodzajami ubezpie-
czen dla klientow korporacyjnych.

Naszym ambitnym celem jest, by
do konca 2025 r. az 85% wszystkich
zapytan brokerskich byto obstugiwa-
nych z wykorzystaniem tego rozwiaza-
nia. To znaczaca zmiana, ktéra
usprawni codzienna prace wszystkich

OBSLUGA ZAPYTAN BROKERSKICH

Compensa liderem Al
w ubezpieczeniach
korporacyjnych

W dzisiejszym dynamicznie zmieniajagcym sie Swiecie
technologii branza ubezpieczeniowa stoi przed koniecz-
noscig adaptacji do nowych realiéow. Compensa wysuwa
sie na prowadzenie w tej transformacji, wprowadzajac in-
nowacyjne rozwigzania oparte na sztucznej inteligencii,
ktore usprawniajg i przyspieszaja wspotprace z brokerami

ubezpieczeniowymi.

W lutym 2025r.
Compensa
zaprezentowata
swojego Asystenta Al
- system, ktory

jako pierwszy

w kraju kompleksowo
automatyzuje
obstuge zapytan
brokerskich
kierowanych

do underwriterow.

uczestnikow procesu, od brokeréw
po pracownikow zakladu ubezpieczen.

Cztowiek i Al - partnerstwo
zamiast rywalizacji

Filozofia Compensy jest jedno-
znaczna - sztuczna inteligencja ma
by¢ partnerem dla czlowieka, nie je-
go zastepcg. Asystent Al zdejmuje
z barkow underwriterow najbardziej
czasochlonne zadania - analizy da-
nych, poréwnywanie ofert, przygoto-
wywanie wstepnych kalkulacji. Dzigki
temu specjaliSci moga skupi¢ sig
na tym, w czym sa niezastgpieni -
profesjonalnej ocenie ryzyka i dopa-
sowaniu oferty do indywidualnych po-
trzeb  klienta. Ta  wspolpraca
czlowieka ze sztuczna inteligencja
przynosi wymierne efekty - nie tylko
przyspiesza procesy, ale takze elimi-
nuje typowo ludzkie btedy, wynikaja-
ce ze zmeczenia czy przeoczenia.

Wdrozenie przez Compense za-
awansowanych rozwiazan Al to

w3

przede wszystkim konkretne korzysci
dla brokerow ubezpieczeniowych
i ich klientow. Dzigki szybszej pracy
underwriterow brokerzy otrzymuja
odpowiedzi na swoje zapytania
w znacznie krotszym czasie. To z ko-
lei pozwala im na sprawniejsza obstu-
ge swoich klientow i budowanie
przewagi konkurencyjnej. W branzy,
gdzie szybki i sprawny dostep do ofer-
ty ubezpieczenia ma znaczenie, taka
zmiana moze by¢ kluczowa dla roz-
woju biznesu brokerskiego.

Co wiecej, wyzsza jakos¢ przygoto-
wywanych ofert przektada si¢ na lep-
sze dopasowanie produktow
do potrzeb klientow koncowych, co
zwieksza konkurencyjnos$¢ brokerow
na wymagajacym rynku ubezpieczen
korporacyjnych.

OCR, czyli wsparcie Al dla agentow

Obok Asystenta Al dla obstlugi
brokerow Compensa wprowadzita
réwniez system OCR (Optical Cha-

racter Recognition) skierowany
do agentow obslugujacych przedsig-
biorstwa. Rozwiazanie wspomaga
proces ofertowania ryzyk, ktore wy-
magaja takiego samego indywidualne-
go podejscia jak w przypadku
wspolpracy z brokerami.

OCR to technologia rozpoznawa-
nia tekstu, ktora potrafi ,czytac”
i przetwarza¢ wnioski agencyjne nie-
zaleznie od ich formatu czy pocho-
dzenia. Nawet jesli wniosek zostat
wypelniony odrecznie - dane zostajg
automatycznie zeskanowane i wpro-
wadzone do systemu. Korzysci sg
oczywiste - koniec z bledami
przy przepisywaniu danych to uwol-
nienie underwriteréw od najbardziej
monotonnej cz¢sci ich pracy, a dla
agenta blyskawiczny dostep do kon-
kurencyjnej oferty ubezpieczenia.

Bezpieczeinstwo danych
jest kluczowe

Wszystkie rozwigzania Al wdraza-
ne przez firme zostaly zaprojektowa-
ne z mysla o najwyzszych standardach
bezpieczenstwa informacji oraz ochro-
ny danych osobowych. Nie traktujemy
RODO czy Al Act jak uciazliwego
obowiazku, ale jak fundament, na kto-
rym budujemy zaufanie klientow.

Dotyczy to kazdego naszego nowe-
go rozwiazania technologicznego,
ktore zanim trafi do uzytku, musi
przejs¢ rygorystyczna $ciezke weryfi-
kacji - nie tylko pod katem zgodno-
$ci z regulacjami, ale réwniez etyki
technologicznej. Dlatego mamy pew-
nosc¢, ze zarowno w Asystencie Al,
jak i w rozwigzaniu OCR dane sg
przetwarzane z zachowaniem pelnej
poufnosci i nie zostang wykorzystane
do szkolenia systemow gen Al

Przysziosc jest juz dzis

Sztuczna inteligencja w ubezpie-
czeniach przestaje by¢ futurystyczna
Wwizja - staje si¢ realnym narzedziem
biznesowym, przynoszacym wymier-
ne korzysci. Compensa nie tylko na-
daza za trendami - ona je ksztaltuje,
udowadniajac, ze nawet w tradycyjnej
branzy ubezpieczeniowej jest miejsce
na przelomowe innowacje.

Dla brokerow wspolpracujacych
z Compensa oznacza to dostep do na-
rzedzi, ktore istotnie usprawniaja ich
prace, zwiekszaja efektywnos¢ i pod-
nosza jako$¢ obstugi klientow. A to
dopiero poczatek rewolucji, ktorej je-
stesmy swiadkami i ktéra sami ksztal-
tujemy.

Adam Sasin

dyrektor Biura Sprzedazy
Korporacyjnej

w Sieci Agencyjnej w Compensie

COMPENSA &%

VIENNA INSURANCE GROUP
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UBEZPIECZENIA GRUPOWE

Nowe otwarcie PZU w ubezpieczeniach
zdrowotnych i zyciowych

PZU przyspiesza modernizacje ubezpieczen grupowych, wprowadzajac wiele
usprawnien dla klientéw i brokeréw. Nowe rozwigzania porzadkujg procesy, upraszczajg
obstuge i zwiekszajg dostepnosé ustug, a takze wzmacniajg narzedzia codziennej

wspotpracy z posrednikami.

o stronie klienta pojawiaja sie
Pudogodnienia, takie jak cyfrowa

obsluga medycyny pracy, nowy
sposob wystawiania skierowan i calo-
dobowa infolinia medyczna HOT Li-
ne. Z kolei dla brokeréw kluczowe sa
narzedzia operacyjne: nowy portal
brokerski, uproszczony system ofer-
towania i rozwijana platforma
MojePZU, ktéra przejmuje czes¢ ob-
stugi klienta koncowego, pozwalajac
kancelariom skupi¢ si¢ na doradz-
twie i strategii.

- Przez lata ubezpieczenia zdro-
wotne byly traktowane troche jak za-
tqcznik do glownej oferty. A przeciez
zdrowie to fundament dobrostanu
pracownika i stabilnosci organizacji.
Naszq ambicjq jest zbudowanie takie-
go modelu ochrony, ktory dziata
niezawodnie. To nowe otwarcie i za-
proszenie do wspolnego projektowa-
nia nowoczesnej ochrony i opieki
zdrowotnej w Polsce - méwi Weroni-
ka Dejneka, cztonkini zarzadu PZU
Zdrowie.

Portal brokerski
nie tylko informacja,
ale tez zarzadzanie relacja

Jednym z kluczowych elementow
nowego podejscia jest uruchomiony
w 2024 r. i caly czas rozwijany portal
brokerski (broker.pzu.pl).

- Od dawna docieraty do nas sy-
gnaty, ze brokerzy potrzebujq jedne-
go, spojnego miejsca, w ktorym
znajda kompletne informacje o pro-
duktach, procedurach i zmianach.
Portal brokerski powstal wtasnie
z myslg o tym, by utatwiac codzien-
nq prace - wyjasnia Tomasz Lako-
my, p.o. dyrektora Biura Sprzedazy
Ubezpieczen Grupowych PZU
Zycie SA.

W portalu brokerzy znajda aktual-
ne wzory dokumentéw, opisy pro-
duktow, informacje o trwajacych
szkoleniach, ale takze raporty prowi-
zyjne i dane dotyczace aktywnych
umow. Zmiany sa wprowadzane
na biezaco i maja by¢ konsultowane
z przedstawicielami srodowiska bro-
kerskiego.

Weronika Dejneka

Strategia PZU
Zycie i PZU
Zdrowie zaktada
traktowanie
brokera jako
petnoprawnego
partnera

W procesie
projektowania

| wdrazania
produktow.
Wspodlne
warsztaty,
mozliwosc
zgtaszania
uwag i biezace
konsultacje majg
sta¢ sie norma.

Cyfryzacja medycyny pracy
mniej papieru, wigcej mobilnosci

W obszarze PZU Zdrowie wpro-
wadzono wiele zmian upraszczaja-
cych i cyfryzujacych zarzadzanie
opieka medyczna pracownikow. Jed-
na z nich jest elektroniczne wystawia-
nie skierowan do badan medycyny
pracy w aplikacji Olimp, z mozliwo-
$cig podpisu kwalifikowanego.

- Kazdy pracodawca, ktory korzysta
z naszej platformy, moze przypisac
uprawnienia do poszczegolnych dzia-
tow, co oznacza, Ze dany menedzer wi-
dzi tylko swoich pracownikow. To nie
tylko zgodnosc¢ z RODQO, ale tez realne
usprawnienie operacyjne - podkresla
Anna Zakrzewska, dyrektorka Sprze-
dazy Produktow Zdrowotnych w Seg-
mencie Strategicznym i Brokerskim.

PZU rozwija réwniez mobilna me-
dycyne pracy, oferujac badania diagno-
styczne bez koniecznosci wysytania
pracownikow do placéwek. - Dia firm
z rozproszongq strukturq lub dziatajacych
poza duzymi osrodkami to ogromne uta-
twienie - nie tracq czasu, a jakosc i kom-
pletnos¢ badan pozostaje na wysokim
poziomie - dodaje Anna Zakrzewska.

Anna Zakrzewska
A"

Tomasz
Lakomy

HOT Line i dyzury lekarskie
dostepnosé zamiast frustraci

W odpowiedzi na rosnace proble-
my z dostepem do lekarzy pierwsze-
go kontaktu PZU wdraza nowe
funkcje w ramach opieki zdrowotnej.
Najwazniejsza z nich jest HOT Line,
catodobowa infolinia medyczna ob-
stlugiwana przez pielegniarki, ktore
udzielaja porad, kieruja pacjenta
do odpowiedniego specjalisty, zapisu-
ja na wizyty lub - w uzasadnionych
przypadkach - do SOR-u.

- 1o realna pomoc w sytuacjach, gdy
pracownik nie wie, czy problem wymaga
interwencji, czy mozna poczekac. Wspot-
pracujemy z doSwiadczonym persone-
lem, ktory nie tylko odpowiada, ale tez
kieruje pacjenta w sposob adekwatny
do sytuacji - mowi Krzysztof Wysmul-
ski, dyrektor Rozwoju Sprzedazy.

W Warszawie powstaje rowniez dy-
zur pediatryczny, ktory dotaczy do
juz funkcjonujacego internistycznego.
Zostanie otwarty w I1I kw. 2025 r.

MojePZU
platforma klienta
i wsparcie dla brokera

Transformacja cyfrowa dotyczy
rowniez serwisu MojePZU. Klienci
zyskali mozliwo$¢ samodzielnego za-
rzadzania polisami - zmiany warian-

tu, pobrania danych z poprzednich »
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P deklaracji, a w najblizszym czasie ak-

tualizacji danych i uposazonych.

- 10 nie oznacza, ze broker staje sie
niepotrzebny, wrecz przeciwnie. MozZe
sie skoncentrowac na doradztwie, a nie
na administrowaniu. Mniej papieru,
wiecej relacji, na tym zalezy zarowno
nam, jak i naszym partnerom - zazna-
cza Adrian Zysk, dyrektor Sprzedazy
Produktéw Zyciowych.

Uproszczona
konstrukcija ofert
szyhciej, szerzej,
elastyczniej
Od marca 2025 r. wprowadzany
jest etapami nowy system ofertowy,
ktérego celem jest ograniczenie pra-
cy recznej i skrocenie czasu przygoto-
wania oferty do trzech dni roboczych.
Zmiany obejmuja rowniez progi do-
stepnosci produktow - np. dodatki ty-
pu hospitalizacja czy CH1D moga
by¢ dzi$ oferowane firmom od 150 za-
trudnionych osob.

- Wezesniej taki dostep miaty tylko
korporacje. Dzis umiemy elastycznie
konfigurowac oferte nawet dla Srednie-
go przedsiebiorcy - mowi Krzysztof
Wysmulski.

Krzysztof aysmulski

Broker - gtos rynku,
a nie tylko przekaznik

Strategia PZU Zycie i PZU Zdro-
wie zaktada traktowanie brokera jako
pelnoprawnego partnera w procesie
projektowania i wdrazania produk-
tow. Wspolne warsztaty, mozliwos¢

zglaszania uwag i biezace konsultacje
maja stac si¢ norma.

- Rynek sie zmienia. Jesli chcemy,
by nasza oferta odpowiadata na realne
potrzeby - musimy stuchac tych, ktorzy
sq najblizej klienta. A to witasnie broker
- podsumowuje Adrian Zysk.

Podsumowanie

PZU nie tylko modyfikuje oferte.
W praktyce przeprojektowuje caly
ekosystem wspoipracy z brokerami,
proponujac bardziej przejrzysty, cy-
frowy i responsywny model dziatania.

- Naszym celem jest zbudowanie
partnerskiej relacji z brokerami. Zmie-
niamy sie nie po to, by by¢ nowoczesni
na pokaz, ale po to, by nasze rozwiqza-
nia realnie utatwiaty codzienng prace
- podkresla Tomasz Y.akomy.

Weronika Dejneka podsumowuje:
- Zmieniamy jezyk, ktorym mowi sie
o zdrowiu w ubezpieczeniach. Prze-
chodzimy od ,Swiadczen” do ,do-
Swiadczen”. Od procedur do realnej
obecnosci w codziennosci pracownika.
Nie budujemy systemu ,dla rynku” -
budujemy go razem z rynkiem. Z bro-
kerami, ktorzy majq by¢ partnerami,
a nie tylko posrednikami. Z klienta-
mi, ktorzy chcq mniej formularzy,
a wiecej wsparcia.

'. DEFEND INSURANCE
A FORTEGRA COMPANY

DEFEND GAP

Twaj Sukces, Wiecej Sprzedazy!

v Az 300.000 zt odszkodowania - zawsze nowe auto po szkodzie.

v Nowe i uzywane auta, motocykle, przyczepy — wartosé az
1.000.000 zt.

+ Pokrycie udziatu wlasnego z polisy AC - wiecej korzysci,
mniej wydatkow.

v Sprzedasz zawsze - niezaleznie od momentu zakupu pojazdu
czy wznowienia Casco.

v Bonus 5000 zt na taxi, hotel lub wynajem auta zastepczego -
dodatkowy komfort dla Twoich klientow.

Sprawdz szczegdty na www.defendinsurance.pl
lub skontaktuj sie z nami na info@defendinsurance.pl.
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Majac wysokie kompetencje w ocenie ryzyk
zwigzanych z OZE, jestesmy dzis liderem

ubezpieczen w obszarze zielonej energii.“=
s

Ubezpieczamy farmy wiatrowe

ha morzu i na ladzie, jak rowniez

farmy fotowoltaiczne, biogazownie

i elektrownie wodne.

z silnego wsparcia i doswiadczenia
jednego z najwiekszych ubezpie-
czycieli w kraju, co pozwala na sku-
teczne zarzadzanie ryzykiem.
Jestesmy koniecznym elementem
transformacji energetycznej naszego
kraju: dzialamy w obszarze energety-
ki konwencjonalnej, a takze ubezpie-
czamy najwicksze inwestycje
w odnawiane zrodta energii (OZE).
Klienci z sektora energetyki tradycyj-
nej i odnawialnej stanowig ok. 50%
przypisu sktadki brutto towarzystwa.
Wspolpracujac z kluczowymi gracza-
mi na rynku, zapewniamy komplekso-
wa ochrong ubezpieczeniowsg dla
elektrowni, kopalni, farm wiatrowych
i fotowoltaicznych.

Jako czes¢ Grupy PZU korzystamy

Polskie Elektrownie Jadrowe

Nawigzalismy strategiczng wspot-
prace z Polskimi Elektrowniami Ja-
drowymi sp. z 0.0., przygotowujac si¢
do uczestnictwa w poolu nuklearnym,
ktory bedzie ubezpieczal elektrownie
jadrowe w naszym kraju. To mecha-
nizm, w ramach ktorego grupa ubez-
pieczycieli i reasekuratorow zgadza

< '&rr:
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ENERGETYKA TRADYCYJNA e ODNAWIALNE ZRODtA ENERGII

TUW PZUW odgrywa glowna role
w transformacji energetycznej Polski

TUW PZUW jest niekwestionowanym liderem rynku ubezpieczen wzajemnych w Polsce.
Specjalizujemy sie w ubezpieczeniach dla najwiekszych podmiotéw gospodarczych,
zwtaszcza z sektora energetycznego. Ubezpieczamy potentatéw w swoich branzach

i mniejsze firmy.

si¢ ubezpiecza¢ wspolne ryzyko.
W prace angazujemy takze Polska
Izbe Ubezpieczen.

Farma wiatrowa Baltica 2

Ubezpieczamy rowniez budowe
farmy wiatrowej Baltica 2 o tacznej
mocy do 1,5 GW. To pierwszy etap
budowy najwigkszej elektrowni wia-
trowej na polskich wodach Morza Bal-
tyckiego. Ubezpieczenie to opiera si¢
na formule all risk. Stale rozwijamy
kompetencje zwiazane z ryzykami
wind off-shore, takze poprzez wspol-
prace z zagranicznymi partnerami.

Majac tak wysokie kompetencje
w ocenie ryzyk zwigzanych z OZE, je-
stesmy dzis liderem ubezpieczen
W obszarze zielonej energii. Ubezpie-
czamy farmy wiatrowe na morzu
ina ladzie, jak rowniez farmy fotowol-
taiczne, biogazownie i elektrownie
wodne.

Projekty o znaczeniu strategicznym

Wzrost w tym segmencie odbywa si¢
dzieki: kontynuacji wspolpracy z naj-
wigkszymi podmiotami bedacymi
czlonkami TUW PZUW;, transformacji
energetycznej i inwestycjom infrastruk-

turalnym. Na nasz rozwdj wplywajq
rowniez zmiany w ofercie produktowej
glownych linii biznesowych oraz zmia-
ny w gospodarce, ktore zwieksza po-
trzeby ubezpieczeniowe naszych
klientéw. Chcemy by¢ TUW-em pierw-
szego wyboru dla inwestycji OZE (far-
my wiatrowe, farmy fotowoltaiczne,
elektrownie wodne, biogazownie).

Dzigki temu wspieramy stabilno$¢
irozwoj polskiego sektora energetycz-
nego, minimalizujac ryzyka zwiazane
z dziatalnos$cia operacyjna i inwesty-
cyjna. Ubezpieczamy projekty o stra-
tegicznym znaczeniu dla polskiej
gospodarki, w tym budowe nowych
elektrowni, modernizacje istniejacej
infrastruktury oraz rozwdj magazy-
néw energii.

Dzieki zaawansowanym narze-
dziom analitycznym i wspolpracy
z ekspertami z Grupy PZU jesteSmy
w stanie oferowa¢ innowacyjne roz-
wiazania ubezpieczeniowe, ktore od-
powiadaja na potrzeby wspolczesnego
rynku energetycznego.

Kompleksowa oferta
dla przedsighiorstw

Nasza strategia polega na budowa-
niu kompleksowej oferty dla poszcze-

golnych branz, dostosowanej do ich
potrzeb i ryzyk, ktore wiaza si¢ z ich
dzialalnoscia. Przedsi¢biorstwom ofe-
rujemy peine ubezpieczenia: mienia,
OC, cybernetyczne, ryzyka bizneso-
wego, komunikacyjne, techniczne,
transportowe.

Nie zapominamy o ubezpieczeniu
dla pracownikow przedsiebiorstw, kto-
rym oferujemy ubezpieczenia grupo-
we obejmujace: opieke medyczna,
medycyne pracy, ubezpieczenia NNW
i ubezpieczenia podrozne.

Wojciech Kmiecicki
dyrektor Biura Ubezpieczen
Korporacyjnych TUW PZUW

-
PZUW

g
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Niezaleznie, po swojemu

Elastycznie Innowacyjnie Bezpiecznie

Rozmowa

z Rafalem
Kaszubowskim,
prezesem
zarzadu EIB SA

leksandra E. Wysocka: - Od
A(:statniej rozmowy minal rok.
aki to byl rok dla EIB?

Rafal Kaszubowski: - Kolejny do-
bry. EIB SA konsekwentnie dziala
na rynku ubezpieczen korporacyj-
nych, obstugujac wielkie i srednie
przedsigbiorstwa: handlowe, ustugo-
we, przemystowe, od najnowocze-
$niejszych po te, ktorzy planuja
dopiero odejscie od paliw kopalnych.
Wspomagamy instytucje panstwowe,
samorzadowe i sektor uzytecznosci
publicznej. Jestesmy silni tam, gdzie
potrzeba wsparcia w procesie zakupu
ubezpieczen na wlasne potrzeby.

Od ponad 30 lat stawiamy na roz-
woj organiczny i inwestycje w poten-
cjal organizacyjny - i to dziala.
Na trudnym rynku ubezpieczen korpo-
racyjnych nasz coroczny wzrost przy-
chodow byl mocno powyzej $redniej
rynku i za ostatnie trzy lata przekracza
srednio 22%. Z przychodow w 2021 r.
w wysokosci 41 min doszlismy do 76
mlin w 2024. To byl wzrost organiczny.
Nie pompujemy - jak nasi niektorzy
konkurenci - wynikow sztucznie, akwi-
zycjami lub dopisywaniem przycho-
dow z powiazanej agencji detaliczne;j.
Oplaca nam si¢ inwestowanie we wia-
sna baze organizacyjna i technologicz-
na, co umozliwia skalowanie rozwoju.
Mamy tu duze mozliwosci, a wiec i du-
ze plany. Bedzie sie dziato.

Rafale, czy dobrze wyczuwam pe-
wien dystans do procesow M&A?

- Uzylas stowa ,,proces”, ktore koja-
rzy mi si¢ z pracownia laboratoryjna:
nie wiadomo, jaki bedzie jego skutek
i przebieg, wigc trzeba stosowac¢ srodki
ostroznosci: zachowaé dystans i uzy-
wac odziezy ochronnej. Mysle, ze wszy-
scy uodpornilismy si¢ na PR-owa
narracje towarzyszaca M&A: efekty
skali, optymalizacje, korporacyjna eufo-
ri¢ z poznawania nowych kolegow
i przeprowadzek do lepszego ,,zoptyma-
lizowanego” biura. Duzo dymu, mato
ognia, wiec wartosciowi ludzie z cza-
sem ,,postanawiaja kontynuowac karie-
re poza organizacja”.

Warto zapyta¢ o realne efekty dla
rynku - pewnie zniknie kilka polskich

BREBREIB;

EilBRSIB;

firm z historig i charakterem, przej-
ma je podmioty zagraniczne, ktore za-
trudniaja jeszcze w biurach polskich
specjalistow, ale w zwiazku z tym, ze
osiagnely globalny sukces, znaja si¢
na wszystkim najlepiej i odpowiednio
formatuja ludzi.

A mnie nie podoba si¢ ta wyprzedaz
- wielki skok amerykanskiego kapitalu
na rynek posrednictwa ubezpieczenio-
wego. Nie tylko Polska si¢ temu podda-
je, bezmyslna byla Wielka Brytania czy
inne europejskie kraje. Branza posred-
nictwa nie wymaga wielkich kapitatow,

tow. To otwiera oczy na zagrozenia.
Namawiam do zastanowienia sie, ko-
mu powierzam swojq przysztosé, czy
jako klient, czy jako pracownik.

Podajesz przyklad posrednictwa,
ale rynek ubezpieczen w Polsce juz
od dawna ma niepolskich wlascicieli,
przywolany fundusz BlackRock Inc.
w PZU mial w 2024 r. ponad 5%. Nie
za pozno na utyskiwanie?

- Na utyskiwanie zawsze jest za po-
Zno, na dzialanie nie. Trzeba by¢ nie-
zaleznym 1 mysle¢ o swoich

Szukamy ludzi, ktérzy myslg

podobnie - niezaleznie, z wizja.

Mamy dla nich dobrg oferte kariery

w firmie, ktora nie oglada sie

na innych, samodzielnie

ksztattuje wtasng przysztosc

i od lat konsekwentnie odnosi sukcesy.

nie kumuluje ryzyka, ale przynosi pew-
ne zyski. Daje dostep do istotnych in-
formacji o gospodarce w skali mikro
i makro. Popatrzmy, ze taki znajacy sie
na rzeczy fundusz BlackRock Inc. ma
w procentach prawie 8,5% MMC, 7%
Aon, 7,8% AJG, 10% WTW... Przypa-
dek? Nie sadze.

Wiemy juz, ze kapital ma narodo-
wos$¢, czasy sa niebezpieczne i jako
spoteczenstwo powinnismy budowacé
wlasna odpornos$¢, kompetencje oraz
pelna niezaleznos$¢ i odpowiedzial-
nos¢. Zachecam kazdego z polskich
przedsigbiorcéw do sprawdzenia,
do kogo nalezy jego doradca, komu
$wiadczy ustugi i czy przypadkiem nie
ktoremus z jego globalnych konkuren-

interesach. Méwig¢ to i do klientow,
i do brokeréw. Wojna w Ukrainie
pokazata, ze w chwili proby jest si¢
samemu, sojusznicy proponuja ,,pod-
wozke”, wycofuja swoj personel i mi-
nimalizuja straty, a jesli wroca - to juz
po wszystkim, by zarobi¢ na odbudo-
wie. Imperialne myslenie Trumpa
o zlupieniu sojusznikéw podoba si¢
wiekszosci Amerykanow. Co do pol-
skosci zakladow ubezpieczen, to
wiem, ze potrzebne byly i sq wielkie
kapitaly, a my ich jako spoleczenstwo
nie mieli$my. Natomiast w doradztwie
brokerskim licza si¢ kompetencje,
a tych nam na razie nie brakuje.

EIB SA wilasnie na nich opiera swoj
sukces. Zbudowalismy solidna firme,

ktora jest w top 10 najwiekszych firm
brokerskich w Polsce. Pracujemy w ze-
spole ponad 240 ekspertow, w tym 140
brokeréw. Inwestujemy w technologie,
mamy wlasne zaplecze programistycz-
ne, elastyczno$¢ w tworzeniu i wdraza-
niu tego, co nam potrzeba. Nie miesza
nam w glowach obcy wilasciciel czy
fundusz wyciskajacy ludzi i koszty jak
cytryny. Mamy czas na to, by mysle¢
nad wlasnym rozwojem, a co najwaz-
niejsze - nad potrzebami klientow.

W jakim kierunku planujecie sie
wiec rozwijac?

- Zamierzamy wykorzystac szansg,
jaka daje zmiana. Wspiera¢ polskich
przedsigbiorcow i instytucje w ich roz-
woju. Mamy doswiadczenie, unikalne
technologie i $wietny zespot. Mamy
reputacje, bo dbajac o rozwdj, zawsze
podazamy za naszymi klientami. Roz-
szerzamy obecnos$¢ o kolejne wazne
i perspektywiczne lokalizacje, np.
L.6dz, a w tym roku Kielce. Szukamy
ludzi, ktérzy mysla podobnie - nieza-
leznie, z wizja. Mamy dla nich dobra
oferte kariery w firmie, ktora nie ogla-
da si¢ na innych, samodzielnie ksztal-
tuje wilasng przyszios¢ i od lat
konsekwentnie odnosi sukcesy.

Obok ludzi potrzebne sa technolo-
gie, wigc rozwijamy budzacy zazdros¢
konkurencji system EIB IMS, ktory
jest wszechstronng platforma wspo-
magajaca zarzadzanie majatkiem
i kwestiami ubezpieczeniowymi.
Klient w centrum zainteresowan to
nie slogan, tylko obowiazek.

Od kilkunastu lat jesteSmy cztonkiem
i inwestorem Brokerslink. To napawa
nas duma, ale przede wszystkim umoz-
liwia koncentracje na rodzimym rynku
oraz pracg w organizacji, ktora wykorzy-
stuje sile niezaleznych brokerow i spe-
cjalistow S$wiatowej klasy poprzez
»ekosystem wspoétpracy”. To global-
na sie¢ niezaleznych brokerow, dzialaja-
ca w 133 krajach, ktéra transferuje
na rynek ponad 70 mld dol. sktadek.
Dzieki niej mozemy oferowac¢ klientom
miedzynarodowe wsparcie, zachowujac
niezalezno$¢ i elastycznos¢. To zupelnie
inne podejscie - globalne, lecz pozba-
wione ograniczen korporacyjnych
i kompromisow jako$ciowych.

Niech powodem do dumy przedsig-
biorcy nie bedzie wyprzedaz w obce
rece, tylko madra sukcesja i rozwoj.
Zamoznos¢, demografia, produktyw-
nos$¢, edukacja, bezpieczenstwo - to
wszystko fundamenty przysztosci,
o ktore trzeba dbac dzi$, w skali mi-
kro i makro. Ciesze si¢, Ze zaczynamy
o tym rozmawiac¢, i mam nadziej¢, ze
poza rozmawianiem bedziemy tez
dziata¢. Zapraszam do kontaktu.

Dziekuje za rozmowe.
Aleksandra E. Wysocka
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lienci, w tym takze brokerzy jako

B wazni partnerzy w dystrybucji,
czekuja spojnego i efektywnego
doswiadczenia. To wlasnie ono decydu-

je o tym, czy klient zostanie na dhuzej,
przedtuzy umowe i poleci oferte innym.

Dlaczego to wazne?

Klienci nie chca juz tylko ,,produk-
tow ubezpieczeniowych”. Z raportu
Accenture Insurance Consumer Stu-
dy 2023 wynika, ze az 60% klientow
jest gotowych udostepnia¢ swoje da-
ne osobowe w zamian za szybsze i ta-
twiejsze procesy, takie jak likwidacja
szkod czy aktualizacja polis.

To jasny sygnal: technologia nie
jest przeszkoda, tylko oczekiwaniem.
Tam, gdzie brakuje responsywnosci,
personalizacji i zrozumienia, klient
czuje si¢ jak numer sprawy, nie jak
partner. A to prosta droga do utraty
zaufania - i portfela - zarowno
po stronie klientéw indywidualnych,
jak i brokerow.

Zunifikowana obstuga klienta

Zaden klient nie chce zastanawiac¢
sig, ile systemow czy osob musi obstu-
zy¢ jego sprawe. Oczekuje jednej, spoj-
nej odpowiedzi - najlepiej natychmiast.
Dlatego potrzebna jest zintegrowana
obstuga, dzialajaca niezaleznie od kana-
hu kontaktu, produktu czy struktury or-
ganizacyjne;j.

Przyktad? Klient zglasza szkode
i jednocze$nie chce zaktualizowaé
swoje dane. Dla niego to jedna spra-
wa, a nie dwie rozne Sciezki, formula-
rze i dzialy. Oczekuje, ze wystarczy
jeden kontakt, a reszta wydarzy sie
W tle”.

W praktyce oznacza to:

@ jeden rekord klienta - aktualny
i kompletny,

@ jeden ,,punkt wejscia” - dostepny
przez czat, e-mail, telefon, aplikacje,

@ jeden cel - szybka, skuteczna od-
powiedz i realizacja.

Dla organizacji to sygnal, by trak-
towac¢ obstuge klienta jako ciagly pro-
ces, a nie osobne etapy przypisane
do roznych zespotdw.

KLIENT W CENTRUM

Hiperpersonalizacja
w obstudze klienta

konwersacyjny interfejs
to dopiero poczatek

W branzy ubezpieczeniowej wszyscy mowig o stawianiu
klienta w centrum. Ale co to wtasciwie znaczy w praktyce?
To nie slogan, tylko konkretna potrzeba: szybka, trafna
i bezproblemowa obstuga - niezaleznie od rodzaju produktu,
kanatu kontaktu czy dziatu zaangazowanego w sprawe.

Go stoi za skuteczna
hiperpersonalizacja?

Wiele firm zaczyna swoja podréz
z personalizacja od wdrozenia chat-
botéw czy voicebotdw. To najbardziej
widoczny element zmian, ktory po-
zwala odczué, ze obshuga staje si¢ bar-
dziej dostepna, szybka i nowoczesna.
Jednak prawdziwie spersonalizowane
doswiadczenie to znacznie wiecej niz

Zaden klient

2. Dynamiczny portfel produktowy

Towarzystwo ubezpieczeniowe
musi posiadac elastyczny, moduto-
wy model produktowy, umozliwiaja-
cy szybkie dostosowywanie oferty
do zmieniajacych si¢ potrzeb rynko-
wych i oczekiwan klientow B2B
oraz B2C.

Oznacza to:

@ zdolnos¢ do szybkiej konfiguracji
wariantow produktow sprzedazowych,

nie chce zastanawiac sie,
ile systemoéw czy osob

musi obstuzy¢ jego sprawe.
Oczekuje jednej,

spojnej odpowiedzi

- najlepiej natychmiast.

automatyczna rozmowa. To efekt
wspotdzialania kluczowych kompo-
nentow - technologicznych, proceso-
wych i komunikacyjnych - ktore
musza dziata¢ razem, by realnie od-
powiadac na potrzeby klientow.

1. Konwersacyjny interfejs

Naturalny jezyk to dzi$ najwygod-
niejsza forma kontaktu dla klienta -
niezaleznie od tego, czy korzysta z te-
lefonu, e-maila, aplikacji mobilnej czy
strony www. Konwersacyjny interfejs
umozliwia prowadzenie spdjnej roz-
mowy przez rdézne kanaly, rozpozna-
jac intencje 1 potrzeby klienta
W czasie rzeczywistym.

Umozliwia to:

@ zgloszenie sprawy bez koniecz-
nosci wyboru formularzy,

® spojne doswiadczenie niezalez-
nie od kanatu,

@ prowadzenie klienta przez kolej-
ne kroki az do finalizacji.

® mozliwos¢ dostosowania zakre-
su ubezpieczenia do konkretnych po-
trzeb klientow,

@ szybkie reagowanie na nowe po-
trzeby rynkowe bez koniecznosci
przebudowy oferty.

3. Orkiestracja procesow bizneso-
wych

Za kazda szybka, zautomatyzowa-
na odpowiedzia stoi system zarzadza-
nia procesami, ktéry umozliwia
plynne przechodzenie spraw przez
wszystkie etapy obstugi - od inicjacji,
przez weryfikacje, az po finalizacje.

Kluczowe sa:

@ automatyzacja i ujednolicenie
powtarzalnych dziatan,

® wykorzystanie technologii -
w tym Al - do wspierania decyzji i re-
agowania na kontekst klienta,

® mozliwos¢ szybkiej modyfikacji
$ciezek procesowych bez konieczno-
$ci angazowania IT,

@ monitoring procesoéw, reagowa-
nie na waskie gardta i predykcja.

Bo obstuga klienta to ciagla opty-
malizacja, nieustanne reagowanie
na nowe oczekiwania i warunki ryn-
kowe.

4. Spojne i ustandaryzowane dane

Nawet najbardziej zaawansowany
front-end nie spelni swojej roli, jesli
bazuje na rozproszonych lub zdezak-
tualizowanych danych. Dlatego fun-
damentem nowoczesnej obstugi
musi by¢ jednolity profil klienta, 1a-
czacy informacje z roznych zrodet
- CRM, systeméw polisowych, likwi-
dacji szkod, kanatow komunikacji
czy platform analitycznych.

Tzw. Golden Record pozwala:

@ prowadzi¢ spojna komunikacje
niezaleznie od kanatu,

@ profilowac i rekomendowac pro-
dukty,

@ minimalizowa¢ bledy wynikaja-
ce z niespdjnych danych,

@ podejmowac decyzje i obstugiwaé
klienta w czasie rzeczywistym - bez
koniecznosci wyszukiwania i weryfiko-
wania informacji w wielu systemach.

Bez takiego zaplecza personaliza-
cja pozostaje powierzchowna. Ogra-
nicza si¢ do pojedynczych punktow
styku i nie daje si¢ skalowac ani utrzy-
mac w sposob spéjny.

Technologia to tylko narzedzie

Hiperpersonalizacja wymaga mysle-
nia w skali calej organizacji - od danych
i procesow po produkty oraz sposob
wspoOtpracy zespotow. I choc¢ dla klien-
ta sygnalem zmiany moze by¢ chatbot,
realna wartos$c rodzi sie glebiej: w ujed-
noliconym podejsciu do obstugi, ela-
stycznosci ofertowej i mozliwosci
szybkiego dzialania na podstawie aktu-
alnych danych.

To zlozone zadanie, wymagajace
zniesienia silosow organizacyjnych,
wspolnej odpowiedzialnosci i mysle-
nia ponad strukturami - nie tylko
w IT, ale takze w biznesie, sprzedazy
i obstudze. Jednak z dobrze zdefinio-
wana strategia i planem dzialania ba-
riery mozna pokona¢. Dostepne dzi$
rozwigzania, w tym te oparte na gene-
ratywnej Al, pozwalaja wdraza¢ zmia-
ny szybciej, skuteczniej i w sposob
skalowalny.

W dobie cyfrowej transformacji
klienci daja jasny sygnal: , JesteSmy go-
towi dzieli¢ si¢ danymi, jesli dasz nam
lepsze doswiadczenie”. To nie deklara-
cja, ale warunek dalszej wspotpracy.

Teraz ruch nalezy do ubezpieczy-
cieli.

Marlena Wilk

Director of Strategic

Adavisory & Digital Solutions
Altkom Software & Consulting

aITE software
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KONSOLIDACJA RYNKU BROKERSKIEGO

MJM Holdings przejmuje spolki GIA

MJM Holdings zawart 19 maja 2025 r. przedwstepna
umowe zakupu udziatow w pieciu spétkach nalezacych
do GIA Investments. Akwizycja wzmocni Grupe MJM
zaréwno pod wzgledem obstugiwanej sktadki, jak i jej
kompetenciji w obszarze grupowych ubezpieczen na zycie,
benefitdéw pracowniczych oraz modelu dystrybucyjnego.

mowa dotyczy przejecia 100%
l | udzialow w nastepujacych spol-
kach: Polska Grupa Brokerska,
International Brokers Group, BD Ad-
visory and Assistance, GSU Centrum
Ushug Wspolnych oraz GSU Polisa.
GIA Investments to spotka holdingo-
wa jednej z najwiekszych grup broker-
skich oraz agencyjnych w Polsce.
Obstuguje ok. 410 min zt sktadki rocz-
nie, specjalizujac si¢ przede wszystkim
w ubezpieczeniach na zycie oraz assi-
stance. Obstuguje takze blisko 250 tys.
czlonkéw GSU Stowarzyszenia Ubez-
pieczonych. Ponadto brokerzy GIA sa
aktywni w sektorach transportu, gor-
nictwa, opieki zdrowotnej oraz admi-
nistracji publiczne;j.

Finalizacja transakcji wymaga uzy-
skania zgody UOKIK.

MJM jeszcze silniejsza

Grupa MJM podkresla, ze akwizy-
cja przyczyni si¢ do wzmocnienia jej
pozycji na rynku brokerskim,
a po konsolidacji wynikow przesunie
ja na poziom ponad 1,5 mld zi
pod wzgledem wartos$ci rocznie pla-
sowanej sktadki (prognozowana war-
tos¢ po finalizacji transakcji).

Transakcja wniesie do Grupy
MIM silna pozycje w grupowych
ubezpieczeniach zyciowych i benefi-
tach pracowniczych, wlasng sie¢ dys-
trybucji, wieloletnie = know-how
w obszarze brokerskim i agencyjnym
oraz roczna obslugiwana skladke
przekraczajaca 410 mln zi. Zalozycie-
le GIA dotacza do MIM Holdings ja-
ko akcjonariusze i beda kontynuowacé

NIEPEWNOSC ?
zosmw JA KONKURNECJI

R

Marcin Slotata

swoje zaangazowanie w dzialalnos¢
operacyjng holdingu po transakcji.

Kolejny krok w strategii rozwoju

- Grupa MJM rozwija sie w sposob
Swiadomy i konsekwentny, zgodnie z ja-
sno okreslonq strategiq. Od poczqtku
naszym celem byto stworzenie organi-

WWW.INFO-EKSPERT.PL

zacji, ktora odpowiada na biezqce po-
trzeby rynku, a jednoczesnie jest goto-
wa na wyzwania przysztosci. Integracja
spotek GIA znaczqco przyspieszy ten
proces - transakcja poszerzy nasze
kompetencje w segmencie grupowych
ubezpieczen Zyciowych. Bedziemy pla-
sowac¢ na rynku niemal pot miliarda
zlotych sktadki rocznie w tym obszarze.
Jednoczesnie przyczyni sie do rozbudo-
wy sieci dystrybucji i umoZzliwi oferowa-
nie naszym klientom jeszcze petniejszej
ochrony ubezpieczeniowey.

10 kolejny wazny krok po wczesSniej-
szym wiqczeniu Leadenhall Insurance,
ktore ugruntowato naszq pozycje w sek-
torze specjalistycznych ubezpieczen oraz
stworzyto nowq przestrzen do rozwoju
biznesu. Oba te ruchy wpisujq sie w dtu-
gofalowq strategie ,buy-and-build”,
wspieranq przez Corsair Capital - ko-
mentuje Marcin Slotala, prezes zarza-
du MJM Holdings.

- Akwizycja spotek GIA to kontynu-
acja naszej strategii rozwoju poprzez
konsolidacje rynku. Obecnie prowadzi-
my kilka procesow transakcyjnych,
a rownolegle aktywnie analizujemy ry-
nek, identyfikujqc brokerow, ktorzy sq
Spojni z naszq organizacjq - zarowno
pod wzgledem strategii, modelu bizne-
sowego, jak i kultury organizacyjnej -
powiedzial Grzegorz Kruk, Head of
M&A w MIM. |

e e ———

INFO-EKSPERT
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to przypominac o prewencji zdro-
wotnej. Z danych NFZ wynika,
ze $wiadomosc i popularnos¢ dostep-
nych programow profilaktycznych jest
ciagle na poziomie tylko dostatecz-
nym. Na 1 kwietnia 2025 r. zaintereso-

S tatystyka pokazuje, ze nadal war-

wanie podstawowymi badaniami
profilaktycznymi wygladato nastepu-
jaco: mammografia 32%, cytolo-
gia 11% i kolonoskopia 14%.

W maju 2025 r. wystartowal nowy
darmowy program profilaktyczny Moje
Zdrowie, a pomystodawca liczy na to,
7e program bedzie cieszyl si¢ znacznie
wigksza popularnoscia niz 40 Plus
(15% przebadanych uprawnionych).

Program Moje Zdrowie

Jak mozna wykona¢ bezplatne bada-
nia w ramach programu Moje Zdrowie?
Podstawa do wykonania badan jest an-
kieta, a zlecony zestaw badan diagno-
stycznych bedzie zalezal od odpowiedzi.

Badania beda realizowane w zakre-
sie podstawowym lub w rozszerzonym.
Nowoscia jest badanie lipoproteiny (a)
pozwalajace wychwyci¢ osoby zagrozo-
ne wysokim ryzykiem rozwoju chorob
serca i naczyn.

Po badaniach pacjent bedzie otrzy-
mywal zaproszenie do przychodni POZ
na wizyt¢ podsumowujaca, podczas
ktorej pracownik medyczny przeanali-
zuje wyniki i przygotuje indywidualny
plan zdrowotny (IPZ).

Czy takie dzialanie wpisze si¢ w kultu-
re naszego spoleczenstwa? Czas to po-
kaze, na razie rzeczywistos¢ jest mniej
kolorowa. Respondenci bioracy udziat
w Narodowym Tescie Zdrowia Polakow
pytani o powdd nierealizowania badan
morfologii krwi w ciagu ostatnich
12 miesiecy w 80% wskazuja jako przy-
czyne brak potrzeby wykonania badan.

A jak profilaktyke postrzegaja
pracodawcy? Klienci wskazuja, Ze
pracownicy sygnalizuja problemy
w dostosowaniu dogodnego terminu
i lokalizacji wykonania badan profi-

Profilaktyka najlepszym
sposobem na zdrowe zycie

Ochrona zdrowia w Polsce opiera sie na systemie powszechnego ubezpieczenia
zdrowotnego. W ramach NFZ mozna skorzysta¢ z nieodptatnych programow
profilaktycznych (link pod artykutem), ktére uwarunkowane sg wiekiem pacjenta oraz

obcigzeniami rodzinnymi.

Z jakiego powodu nie zrealizowat/a Pan/Pani badania morfologii krwi w ciagu ostatnich

12 miesiecy?
80% o Nie mietem/am potrzeby wyh
- Z powoddw finansowych
5% . Z powodu probleméw z dotarciem do czynnej placéwki diagnostyczne]
4%
2023

Obawiatem,/am sie pojécia do placowki z powodu pandemii COVID-19
Inny powad

Zrodto: Medonet/Raport_Narodowy_Test_Zdrowia_Polakow_2023

laktycznych. A sam fakt objecia pra-
cownikéw benefitem medycznym,
W postaci prywatnej opieki medycz-
nej (abonament lub ubezpieczenie
zdrowotne), zdaje si¢ mniej istotny
niz dostgpnos¢ ustugi.

Kroki do zdrowia...

Na profilaktyke sktada si¢ codzien-
na higiena zycia: ile i jak Spimy, dieta,
czy sie ruszamy, jaki tryb zycia prowa-
dzimy i czy myslimy o swoim zdrowiu

zeby wykorzystywa¢ zarobione pienia-
dze na odzyskiwanie zdrowia, tylko zeby
moc z nich korzystac¢, w pelni cieszac
si¢ urokami zycia bez wzgledu na wiek.
W trakcie spotkan z klientami na-
szego Zespotu Ubezpieczen Osobo-
wych zawsze istotnym elementem jest
rozmowa o zdrowiu pracownikow.
Cieszy nas wysoka s$wiadomos$¢
i odpowiedzialnos¢ pracodawcow w za-
kresie wspierania pracownikow jako
elementu kultury organizacyjnej oraz
strategii ekonomicznej. Coraz czesciej

Coraz czesciej profilaktyka

to nie tylko ustawowe badania,

ale szeroko pojete dbanie o zdrowie
psychiczne i fizyczne pracownika.

w kontekscie jako$ci Zycia w momen-
cie rezygnacji z zycia zawodowego.

Statystycznie wiek, w ktérym poja-
wiaja sie pierwsze problemy zdrowotne,
to 40.-45. rok zycia, i tutaj zauwazamy
zwiekszone zainteresowanie i zglasza-
nie si¢ z problemami do lekarzy specja-
listow, ale oczekiwana jest sytuacja
swiadomej profilaktyki u 20- i 30-lat-
kow, co moze przetozy¢ si¢ na ich zdro-
wie i jakos¢ zycia.

Zmiany pokoleniowe grup zawodo-
wych to nowy trend i nowa $wiado-
mos¢, Ze nie chcemy pracowac po to,

profilaktyka to nie tylko ustawowe ba-
dania, ale szeroko poj¢te dbanie o zdro-
wie psychiczne i fizyczne pracownika.

Dobrze zbadane potrzeby klienta
to okreslenie budzetu i zrodet finan-
sowania projektu, a takze analiza po-
trzeb we wspolpracy z dzialem
personalnym i obszarem BHP, skut-
kujaca celowana, dlugoterminowa
profilaktyka dla pracownikow.

Na plan dzialania maja wplyw nara-
Zenia, populacja pracownikow oraz
analiza przyczyn L4. Takie podejscie
przynosi $wietne rezultaty oraz cieszy

si¢ wysokim uznaniem pracownikow.
Profilaktyka realizowana w miejscu pra-
cy jest tez wyjsciem naprzeciw potrzeb
pracownika w lokalizacjach z ograni-
czonym dostepem do prywatnego
sektora ustug medycznych, co potwier-
dzaja dane, ze korzystanie z produktow
subskrypcyjnych nadal najbardziej po-
pularne jest w duzych miastach.

TOP akeiji profilaktycznych

Ostatnie lata to dynamiczny rozwoj
branzy w zakresie nowych technologii
dostosowanych do wykonywania badan
rowniez w warunkach wyjazdowych, co
ma przelozenie na zwigkszenie dostep-
nosci realizacji badan diagnostycznych
poza przychodniami. Top liste akcji
profilaktycznych nadal otwierajq bar-
dzo roznorodne badania laboratoryjne
oraz badania USG a dalej plasujq si¢
konsultacje specjalistyczne oraz celowa-
ne badania przesiewowe pod katem
chordb cywilizacyjnych.

Statystycznie podczas akcji z USG
jest wykrywanych ok. 5-10% przy-
padkow osob do dalszej diagnozy
i wtedy mozliwos¢ skorzystania z do-
stepnego benefitu medycznego jest
przykladem synergii profilaktyki
z opieka medyczna.

Akcje profilaktyczne realizowane
w siedzibach klienta maja tez aspekt
psychologiczny, wpierajacy obawiaja-
cych sie badan pracownikow, ktorzy
dzigki ,,odwadze” grupowej czesto de-
cyduja si¢ na nielubiane pobranie
krwi. Warto pamiegtac, ze szeroko ro-
zumiana profilaktyka zwigksza nasze
szanse na dlugie i dobre zycie.

Na wzroscie swiadomosci, jak waz-
na jest profilaktyka, powinno zaleze¢
nam wszystkim, zarowno pracowni-
kom, jak i pracodawcom.

Agata Grudkowska
dyrektorka Biura Rozwoju
Ubezpieczen Zdrowotnych
i Benefitow Medycznych

MIAIK

Zrédta: OECD/European Observatory on Health Systems and Policies (2023), Polska: Profil systemu ochrony zdrowia 2023, State of Health in the EU
https://www.nfz.gov.pl/dla-pacjenta/programy-profilaktyczne/dane-o-realizacji-programow
https://akademia.nfz.gov.pl/kalendarz-badan
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ena dominowala we wstepnych
‘ wypowiedziach i wydawalo sie,
Ze to wlasnie ona jest glownym
kryterium wyboru. Jednak w miare
rozwoju dyskusji, gdy rozméwcy za-
czeli bardziej szczegdlowo analizo-

waé realne potrzeby klientow,
do gtosu zaczely dochodzi¢ takze in-
ne aspekty oferty - czesto pomijane,
a przeciez rownie istotne.

To sklonito mnie do refleksji: czy
rzeczywiscie wystarczy zaoferowac
najnizsza cene, by zdoby¢ rynek? Czy
tylko cena czyni cuda? I co - jako
Warta - oferujemy poza nig?

Zakres ochrony,
jakos¢, a moze cena

Z perspektywy brokera i klienta cena
to oczywiscie wazny element. Jednak
na faktyczna warto$¢ oferty ubezpiecze-
niowej sklada si¢ o wiele wiecej. Zna-
czenie ma przede wszystkim zakres
ochrony - to, co realnie znajduje sie
w ogdlnych warunkach i co w praktyce
zostanie objete polisa na bazie klauzul
czy postanowien dodatkowych, o ktore
zadba broker. Istotna jest rowniez ja-
kos¢ i tempo ofertowania, bo szybkos¢
reakcji ubezpieczyciela pozwala broke-
rowi skuteczniej negocjowac i plano-
wac dziatania z klientem. Kolejnym,
czesto niedocenianym aspektem, jest ja-
kos¢ obstugi, ktéra przeklada sie
na komfort codziennej wspotpracy -
mowa tu o terminowosci, elastycznosci
i dostepnosci narzedzi wspierajacych.
Wreszcie - kluczowy element calego
procesu: likwidacja szkod. To wlasnie
wtedy, gdy zdarzy sie co$ nieprzewidzia-
nego, klient ocenia rzeczywistg wartos¢
ubezpieczenia.

Dla przyktadu, w Warcie wiele ele-
mentow ochrony, ktore u konkurencji
sa opcjonalne lub wymagaja odrgbnych
zapisow, ujetych jest w standardzie
OWU. Szeroki zakres ochrony w OWU
Warty daje brokerom komfort, ze nie
przeoczyli niezbgdnej klauzuli czy zapi-
su dodatkowego. Dotyczy to chociazby
ubezpieczen budowlano-montazowych,
w ktorych obejmujemy szkody powsta-
fe w wyniku bledow projektowych czy
wad materialowych. W przypadku
ubezpieczen OC ochrona na terenie
USA i Kanady - do okreslonego limitu

WARTOSC OFERTY UBEZPIECZENIOWEJ

Czy cena w ubezpieczeniu
korporacyjnym
naprawde czyni cuda?

Podczas niedawnego, dorocznego spotkania zespotu ubezpieczen korporacyjnych Warty
miatem okazje poprowadzi¢ panel dyskusyjny z udziatem brokeréw. Tematem rozmowy
byty kluczowe czynniki wptywajace na rekomendacje ofert sktadanych klientom
korporacyjnym. Nietrudno byto przewidzie¢, ze jako pierwszy pojawit sie temat ceny.

- nie wymaga osobnego wniosku (ma
to szczegolnie duze znaczenie w przy-
padku firm produkcyjnych, ktére cza-
sami moga nawet nie by¢ swiadome, ze
ich produkty trafiaja do tych krajow -
w przypadku eksportu posredniego).
Rowniez w produktach majatko-
wych, takich jak ubezpieczenie mie-
nia i utraty zysku brutto, zapewniamy
szeroki katalog kosztow dodatkowych
- od akcji ratowniczej po odtworze-

dzia cyfrowe, w tym Portal dla Brokera,
ktéry juz dzi$ umozliwia monitorowa-
nie platnosci i zglaszanie szkdd,
a wkroétce bedzie réwniez wspierat pel-
na obstuge umoéw flotowych i genero-
wanie zaswiadczen.

Jednak to wlasnie proces likwida-
cji szkod decyduje o tym, jak klient
ocenia swojego ubezpieczyciela. Bro-
kerzy czgsto podkreslaja, ze najwaz-
niejsze jest, by klient nie musial

W Warcie wiele elementow ochrony,
ktore u konkurencji sg opcjonalne

lub wymagaja odrebnych zapisoéw,
ujetych jest w standardzie OWU.
Szeroki zakres ochrony w OWU Warty
daje brokerom komfort,

Ze nie przeoczyli niezbednej klauzuli
czy zapisu dodatkowego.

nie dokumentacji - bez koniecznosci
ich wczesniejszego zgloszenia.

Dbamy o doswiadczenia
klienta i brokera

Proces ofertowania w Warcie prze-
szedl w ostatnich latach cyfrowa trans-
formacje, a obecnie wspierany jest
rowniez narzedziami sztucznej inteli-
gencji. Od zapytania az po wystawienie
dokumentéw - wszystko odbywa sie
w systemie, co znaczaco skraca czas re-
akcji. Tylko w ciagu ostatnich czterech
lat liczba przygotowywanych przez nas
ofert wzrosta o niemal poloweg. Jedno-
cze$nie przesuwamy kompetencje de-
cyzyjne do zespoldéw frontowych
(obecnie tylko 12% zapytan trafia
do centralnego zespotu underwritingo-
wego i stale ten wskaznik obnizamy),
co przekltada sie na szybsze odpowie-
dzi dla brokerow i klientow.

Nie mniej wazna jest obsluga samej
umowy. Elementy, takie jak cesje, do-
ubezpieczenia, wystawianie certyfika-
toéw czy rozliczenia rat, moga wydawac
si¢ techniczne, ale to one wplywaja
na codzienne doswiadczenie klienta.
Dlatego stale rozwijamy nasze narze-

»przechodzi¢ gehenny” w przypadku
szkody. Od lat Warta jest liderem ryn-
ku w zakresie jakosci likwidacji - co
potwierdzaja dane Rzecznika Finan-
sowego. Od 2018 r. jestesmy liderem
pod wzgledem najmniejszej liczby
skarg, co swiadczy o skutecznosci na-
szych dzialan w tym obszarze.

Jest jeszcze rating, ktory co praw-
da gléwnie dla duzych klientéw, ale
takze ma znaczenie. Warta od lat po-
siada bardzo silng kondycje¢ finanso-
wa (rating S&P na poziomie AA-
- zaden ubezpieczyciel na polskim ryn-
ku nie ma wyzszej oceny ratingowe;j).
Natomiast dla zdecydowanej wigkszo-
$ci klientow rating jest drugorzedny,
bo to regulacyjne wymogi kapitalowe
($cisle nadzorowane przez KNF) maja
kluczowe znaczenie w kontekscie zdol-
nosci ubezpieczycieli do wyplaty od-
szkodowan dla klientow.

Wracajac jednak do ceny - nie uda-
jemy, Ze nie ma ona znaczenia. W wie-
Iu firmach ubezpieczenie traktowane
jest jako koszt, nie inwestycja, a niska
sktadka moze zadecydowac o wybo-
rze oferty. Ale wilasnie dlatego tak
wazne jest budowanie $wiadomosci,
ze prawdziwa warto$¢ ochrony ujaw-

nia sie dopiero w sytuacji kryzysowe;j.
A wtedy réznice migdzy ubezpieczy-
cielami stajq si¢ bardzo wyrazne.

Konkurencyjnos¢

Dzigki inwestycjom w technologie
i optymalizacji procesow Warta mo-
ze konkurowa¢ rowniez ceng. Nasz
wskaznik kosztow - wynoszacy 27%
- pozostaje istotnie nizszy od sredniej
rynkowej, ktora wynosi prawie 32%.
Oznacza to, Ze jestesmy w stanie ofe-
rowac korzystniejsze warunki finan-
sowe bez kompromiséw w jakoSci.

Kluczowgq role w procesie podej-
mowania decyzji odgrywa takze edu-
kacja. Wtasnie dlatego organizujemy
cykliczne  spotkania  branzowe
i warsztaty poswigcone specyfice za-
rzadzania ryzykiem w konkretnych
sektorach - od branzy spozywczej,
przez tworzywa sztuczne, azZ po prze-
myst drzewny. Planujemy rozszerzy¢
ten cykl o kolejne sektory, w tym logi-
styke i przemyst metalowy. Rownole-
gle rozwijamy Akademi¢ Brokera
Warty - cykl szkolen warsztatowych,
w ktorych wspolnie z brokerami ana-
lizujemy, jak budowaé programy
ubezpieczeniowe adekwatne do ryzyk
i mozliwosci klientow.

Za tymi wszystkimi elementami
oferty ubezpieczyciela dla klientow
iich przedstawicieli - brokerow - sto-
ja ludzie. Wielko$¢ naszego zespotu
korporacyjnego oraz jego wiedza, do-
$wiadczenie, ambicja i zaangazowa-
nie sprawia, ze Warta moze
zaoferowac klientom to, co na rynku
ubezpieczeniowym najlepsze.

Cena jest wazna - nikt tego nie kwe-
stionuje. Ale jako branza powinniSmy
dziala¢ wspdlnie, by klienci podejmo-
wali sSwiadome decyzje, oparte nie tyl-
ko na liczbie widocznej w ostatniej
kolumnie tabeli. Ubezpieczenie to
przede wszystkim bezpieczenstwo - fi-
nansowe, operacyjne i reputacyjne. I to
wlasnie pelna wartos¢ oferty powinna
by¢ podstawa kazdej decyzji.

Grzegorz Bielec
wiceprezes zarzadu

Wartad.
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UBEZPIECZENIE ROBOT e GWARANCJE e UBEZPIECZENIE MASZYN

Efektywna ochrona
dla branzy budowlanej

nowoczesna oferta TUZ Ubezpieczenia
dla inwestorow, wykonawcow i posrednikow

Branza budowlana to sektor narazony na wyjatkowo wysokie ryzyko - zarowno pod
wzgledem operacyjnym, jak i finansowym. Skomplikowane procesy inwestycyjne,
kosztowny sprzet, zmienne warunki pogodowe, rosngce ceny materiatow i sity roboczej
- to codziennos$é¢ inwestorow, generalnych wykonawcow i podwykonawcow.

mysla o ich potrzebach TUZ

z Ubezpieczenia  przygotowal

kompleksowa oferte produkto-

wa, obejmujaca ubezpieczenia robot

budowlano-montazowych, gwarancje

ubezpieczeniowe oraz ubezpieczenia

maszyn i sprzetu budowlanego. To nie

tylko zabezpieczenie inwestycji, ale

rowniez konkretne narzedzie budowa-
nia przewagi rynkowe;j.

Ubezpieczenie robot
budowlano-montazowych
standard na miarg rynku

Produkt TUZ Ubezpieczenia zo-
stal oparty na standardzie Munich
Re, wzbogaconym o klauzule po-
wszechnie stosowane na rynku. Obej-
muje szkody powstale w przedmiocie
robot budowlanych, sprzecie i maszy-
nach budowlanych, a takze odpowie-
dzialnos¢ cywilna za szkody rzeczowe
i osobowe zwigzane z prowadzonymi
pracami. Ochrong mozna obja¢ row-
niez mienie otaczajace - takie jak bu-
dynki istniejace na terenie inwestycji
- oraz szkody wynikajace z bledow
projektowych.

Polisa moze by¢ zawierana zarowno
jako jednostkowe ubezpieczenie kon-
kretnego kontraktu, jak i w formule ge-
neralnej - obejmujacej wiele projektow
zglaszanych przez ubezpieczajacego
W okresie trwania umowy. Dzigki temu
TUZ zapewnia elastyczno$¢ i mozli-
wos¢ dostosowania ochrony do po-
trzeb konkretnego klienta.

- Zdajemy sobie sprawe z tego, z ja-
kimi wyzwaniami mierzy sie dzis bran-
za budowlana. Nasze ubezpieczenie to
odpowiedz na rosnqce zapotrzebowanie
na elastyczng, przewidywalng i kom-
pleksowq ochrone inwestycji - mowi
Monika Bidermann, dyrektorka ds.
wspotpracy z brokerami w TUZ
Ubezpieczenia.

Gwarancje ubezpieczeniowe
wigcej niz zahezpieczenie

Gwarancje ubezpieczeniowe to nie
tylko narzedzie ochrony interesow in-

westora, ale rowniez potwierdzenie
wiarygodnosci wykonawcy. TUZ
Ubezpieczenia oferuje szeroki wa-
chlarz gwarancji, w tym:

® Gwarancje zaplaty wadium, ktéra
zabezpiecza interesy zleceniodawcy
w przetargach.

® Gwarancje nalezytego wykonania
kontraktu, zapewniajaca, ze wykonaw-
ca zrealizuje inwestycje zgodnie
Z UMowa.

® Gwarancje usuniecia wad i uste-
rek - wazna w okresie gwarancyjnym
po oddaniu inwestycji.

® Gwarancje zwrotu zaliczki, ktora
chroni srodki inwestora przekazane
przed rozpocze¢ciem robot.

Gwarancje te nie tylko zwiekszaja
bezpieczenstwo transakcji, ale row-
niez poprawiaja plynnos¢ finansowa

dowy oferty o produkt, ktory realnie
wspiera biznes klientow. Kroétkie ter-
miny decyzji, profesjonalne wsparcie
merytoryczne i sprawna obstuga
sprawiaja, ze produkt ten zyskuje co-
raz wieksza popularnos¢ wsrod po-
Srednikow.

Ubezpieczenie maszyn
i sprzetu budowlanego
mohilna ochrona w terenie

Trzecim filarem oferty TUZ Ubez-
pieczenia dla branzy budowlanej jest
ubezpieczenie maszyn i sprzetu bu-
dowlanego, dedykowane zarowno wy-
konawcom robédt, jak i firmom
zajmujacym sie leasingiem, dystrybu-
cja lub wynajmem maszyn.

Ochrong mozna obja¢ maszyny
budowlane, sprzet, wyposazenie pla-
cu budowy, a takze inne urzadze-

Oferta TUZ Ubezpieczenia dla sektora
budowlanego jest przyktadem dobrze
przemyslanej, elastycznej i kompleksowe;j
ochrony. taczy wysoka jakosc¢
merytoryczna, znajomosc¢

branzy i praktyczne podejscie

do potrzeb klientow korporacyjnych.

wykonawcow, ktorzy nie musza anga-
zowac¢ wlasnych srodkéw jako zabez-
pieczenia kontraktow.

- Mamy ponad 18 lat doswiadczenia
w oferowaniu gwarancji ubezpieczenio-
wych. Nasz proces jest szybki, przejrzysty,
a produkty dostosowane do specyfiki pol-
skiego rynku - podkresla Michal Kwiat-
kowski, kierownik Biura Ubezpieczen
Finansowych TUZ Ubezpieczenia.

Z punktu widzenia brokeréw
i agentéw gwarancje ubezpieczenio-
we TUZ to réwniez okazja do rozbu-

nia techniczne, np. wozki widlowe.
Co wazne - maszyny objete sgq ochro-
ng zarOwno w miejscu pracy, jak
i postoju, magazynowania Czy serwiso-
wania. Ubezpieczenie moze by¢ za-
warte wedlug wartosci odtworzeniowej
lub ksiegowej brutto, a wymogi zabez-
pieczenia mienia dostosowane sg
do realiow placéw budowy.

Zakres ochrony obejmuje wszyst-
kie ryzyka, poza wylaczeniami wska-
zanymi w OWU. Produkt mozna
rozszerzy¢ o klauzule dodatkowe,
m.in. dotyczace:

® szkéd w trakcie transportu lub
samoczynnego przemieszczania si¢
maszyn,

@ awarii mechanicznych lub elek-
trycznych,

® kosztow wynajmu maszyn za-
stepczych.

- To produkt, ktory znakomicie
wpisuje sie w potrzeby zaréwno duzych
wykonawcow, jak i mniejszych firm
dziatajacych w modelu leasingu czy
wynajmu. Daje elastycznosé, realng
ochrone i sprawia, Ze nawet kosztowny
sprzet nie staje sie Zrodtem dodatkowe-
go ryzyka - ocenia Sylwia Debska,
specjalistka - underwriterka ubezpie-
czen korporacyjnych w Departamen-
cie Ubezpieczen Korporacyjnych
TUZ Ubezpieczenia.

Zaufany partner
dla branzy budowlanej

Oferta TUZ Ubezpieczenia dla sek-
tora budowlanego jest przykladem
dobrze przemyslanej, elastycznej i kom-
pleksowej ochrony. Laczy wysoka
jakos¢ merytoryczna, znajomos$¢ bran-
7y i praktyczne podejscie do potrzeb
klientéw korporacyjnych. Zaréwno
ubezpieczenia robot, jak i maszyn czy
gwarancje ubezpieczeniowe dajg po-
srednikom realne narzg¢dzia do budowa-
nia trwatych relacji z klientami oraz
mozliwos¢ uzupelnienia swojej oferty
o produkty szyte na miar¢ rynku.

TUZ Ubezpieczenia zapewnia bro-
kerom i agentom peilne wsparcie -
od doradztwa po pomoc sprzedazo-
wa i szkoleniowa. Stabilny partner,
sprawne procesy i kompetentny ze-
spot - to elementy, ktore wyrozniaja
TUZ na tle konkurencji.

Dla posrednikow ubezpieczenio-
wych oznacza to jedno: majac w ofer-
cie produkty TUZ, nie tylko
wspierasz klientéw z sektora budow-
lanego, ale rowniez rozwijasz wlasny
biznes na solidnych fundamentach.

Jarostaw Pieczko
dyrektor Departamentu
Ubezpieczen Korporacyjnych
w TUZ Ubezpieczenia

TUZ

UBEZPIECZENIA



TUZ

UBEZPIECZENIA

»TUZ rozkiadag czerwony
dywan przed mniejszymi
brokerami”

Marcin Broda, redaktor naczelny, w Felietoniku
z Dziennika Ubezpieczeniowego Nr 60 (6202) z 2025-03-27

Zapraszamy zar6wno mniejszych, jak i duzych brokeréw.

Niezbednik kazdej firmy: Dla branzy budowlanej: Specjalisty
.

* Ubezpieczenie mienia e Ubezpieczenie robot » Ubezpieczenie kosztow
I utraty zysku budowlano - montazowych wykonania zastepczego
e OC z tytutu dziatalnosci ¢ Ubezpieczenie maszyn w zwigzku ze zbieraniem
lub posiadania mienia i sprzetu budowlanego i przetwarzaniem odpadow
* Ubezpieczenie sprzetu ¢ Gwarancje ubezpieczeniowe: ¢ OC zawodowe przewoznika
elektronicznego zapfaty wadium, nalezytego drogowego i kilka innych
e Ubezpieczenie flot wykonania kontraktu, usuniecia OC zawodowych
wad i usterek, zwrotu zaliczki

sprawna globalni B Ww100%
obstuga reasekuratorzy polska firma!

www.tuz.pl/strefa-brokera/
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OFPOKA

ierwsze spotkanie odbylo sie
Pw Stryszawie, niedaleko Krako-

wa, i to tam zainaugurowano
cykl, ktory mial na celu przyblizenie
brokerom wspolpracujacym z UNIQA
naszej dzialalnosci. Eksperci UNIQA
w kolejnych tygodniach odwiedzili
okolice Wroctawia, Poznania, War-
szawy i Torunia.

Pokazac obraz firmy

Podczas wszystkich spotkan zapre-
zentowaliSmy dzialalno$¢ z roznych
perspektyw - od oferty produktowe;j,
przez likwidacje szkod, az po kwestie
zréwnowazonego rozwoju. Uczestni-
cy mieli okazje pozna¢ kompleksowy
obraz firmy - jako organizacji nowo-

UNIQA BLIZEJ BROKEROW

Za nami cykl spotkan
brokerskich w regionach

Zakonczyt sie cykl spotkan UNIQA Blizej Brokerow
- inicjatywa, ktéra na przestrzeni trzech miesiecy
2025 r. zgromadzita blisko 350 brokeréw w pieciu
regionach Polski. Spotkania te byty nie tylko okazja
do wymiany wiedzy i doswiadczen, ale przede wszystkim
do budowania bezposrednich relacji miedzy UNIQA
a brokerami ubezpieczeniowymi.

czesnej, zintegrowanej i otwartej
na dialog. Kazde spotkanie miato swo-
jego gospodarza - dyrektora makro-
regionu: péinocnego, poludniowego
i centralnego.

Na scenie pojawili si¢ przedstawi-
ciele réznych obszardéw biznesowych,
ktorzy dzielili si¢ wiedza i doswiad-
czeniem, prezentujac zarowno aktual-
ne trendy rynkowe, jak i konkretne
rozwiazania produktowe. Szczegdlna
uwage poswiecono segmentom ubez-
pieczen korporacyjnych, zyciowych
oraz mieszkalnictwa. Nie zabraklo
réwniez tematow zwigzanych z odpo-
wiedzialno$cia spotecznag i zrownowa-

zonym rozwojem, ktore staja si¢ co-
raz wazniejszym elementem strategii
UNIQA.

Byé hlizej brokerow

W trakcie pigciu spotkan uczestni-
cy mogli nie tylko wystuchac¢ prezenta-
cji, ale rowniez aktywnie uczestniczy¢
w dyskusjach, zadawa¢ pytania i dzie-
li¢ si¢ swoimi spostrzezeniami. Taka
formuta sprzyjata otwartosci i pozwo-
lita na lepsze zrozumienie wzajem-
nych potrzeb i oczekiwan.

Organizatorzy podkreslaja, ze jed-
nym z gtownych celow cyklu byto po-

kazanie UNIQA jako firmy komplet-
nej - nie tylko silnej w obszarze kor-
poracyjnym, ale rowniez dobrze
zorganizowane;j i elastycznej w dzia-
taniu. Wstepne opinie uczestnikow,
zebrane podczas rozmow bezposred-
nich, sq bardzo pozytywne.

Cho¢ cykl dobiegt konca, to nie
oznacza zmniejszenia aktywnosci.
Wrecz przeciwnie - wiele rozmow
wskazuje na potrzebe czestszych,
roboczych kontaktow i dalszego po-
glebiania wspolpracy. To zadanie,
ktore w duzej mierze spoczywa te-
raz w r¢kach liderow i dyrektoréw
makroregionow.

Dzickujemy wszystkim uczestni-
kom za obecno$¢, aktywnos¢ i za-
angazowanie. Spotkania UNIQA
Blizej Brokerow pokazaty, ze bezpo-
sredni kontakt i otwarty dialog sa
fundamentem skutecznej wspolpra-
cy. To dopiero poczatek, a kolejne
inicjatywy juz sa w planach. Infor-
macje o wszystkich wydarzeniach
dla brokerow, a takze harmonogra-
my spotkan, dost¢pne sa w naszym
serwisie dla partneréw: uniqabli-
zej.pl.

Tomasz Szarek

dyrektor zarzadzajacy

Pionu Klienta Korporacyjnego
i Rozwoju Biznesu w UNIQA

Informujemy i d!ielimy sie wie
n, w ktorej

rrazem lepiej
-
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ostatnich latach zawod ksie-

s’\ / gowego przeszed! gruntowna
transformacje. Zmiany te

byly napedzane przez niestabilnosc

systemu podatkowego, cyfryzacje
oraz coraz bardziej wymagajace dzia-
tania kontrolne administracji skarbo-
wej. W takich warunkach ochrona
przed skutkami bledow czy niedopa-
trzen - czesto niezawinionych - staje
sie nie tyle dodatkiem, co konieczno-
$cig. Dlatego ubezpieczenie odpowie-
dzialnosci cywilnej zawodowej (OC
zawodowe) staje si¢ dzi$ podstawo-
wym elementem bezpieczenstwa pra-
cy ksiegowego.

Dynamiczne otoczenie podatkowe
- fundament ryzyka

Wedlug raportu Cube Research
(2022/2023) polski system podatkowy
oceniany jest jako jeden z najbardziej
skomplikowanych i nieprzyjaznych
wsrod badanych panstw - Polska zaje-
fa 36. miejsce na 37 w rankingu Inter-
national Tax Competitiveness Index.

Glownym czynnikiem destabilizu-
jacym byt tzw. Polski Lad, ktérego
wprowadzenie wiazato si¢ z licznymi
nowelizacjami, brakiem konsultacji
spolecznych i wyjatkowym tempem
zmian. Az 83% przedsigbiorcow
wskazato wiasnie Polski L.ad jako klu-
czowe zrodto zwiekszonego ryzyka
podatkowego.

W praktyce oznacza to, ze ksi¢go-
wi musza funkcjonowaé w $rodowi-
sku permanentnej niepewnosci, gdzie
bledna interpretacja przepisow - cze-
sto niejasnych i niespdjnych - moze
skutkowaé¢ powaznymi konsekwencja-
mi prawnymi i finansowymi.

Presja i przeciagzenie
- codziennos¢ ksiggowych

Rola dzialéw finansowo-ksiggo-
wych w firmach zostala zdominowa-
na przez kwestie zapewnienia zgodnosci
z przepisami (compliance). Z badan
EY wynika, ze az 71% dyrektorow
finansowych i czlonkoéw zarzadow
odpowiedzialnych za finanse uwaza,

ODPOWIEDZIALNOSC CYWILNA ZAWODOWA

Rosnace ryzyko podatkowe

Czy ksiegowi sa gotowi na zmiany?

Z roku na rok rosnie presja podatkowa, z jaka mierza sie polskie firmy. Przedsiebiorcy
prowadza dziatalnos¢ w warunkach wysokiego ryzyka podatkowego, niskiego stopnia
przygotowania do nowoczesnych metod kontroli i koniecznosci zwiekszonych naktadéw
na bezpieczenstwo fiskalne. Otoczenie to wywiera skumulowany wptyw na prace
ksiegowych i ich odpowiedzialnos¢.

Ksiegowi muszg funkcjonowac

w Ssrodowisku permanentnej
niepewnosci, gdzie btedna interpretacja
przepisow - czesto niejasnych

i niespojnych - moze skutkowac
powaznymi konsekwencjami

prawnymi i finansowymi.

ze to wilasnie bezpieczenstwo podat-
kowe bedzie priorytetem w ciagu naj-
blizszych trzech lat. W konsekwencji
jedynie 11% zasobow dziatow ksiego-
wych przeznaczanych jest na dziala-
nia wspierajace rozwoj firmy -
az 68% pochtania walka o zgodnos¢
Z prawem.

Nie dziwi zatem fakt, Ze osoby pra-
cujace w ksiegowosci coraz czesciej

trole. Tymczasem az 63% firm dekla-
ruje, Ze nie sq przygotowane na kon-
trole ,po nowemu” - wynika z badan
Cube Research.

Fiskus zyskuje technologiczna
przewage nad podatnikami. A to z ko-
lei zwigksza ryzyko popetnienia bledu
i nasila obawy zwiazane z kontrola,
nawet jesli firma dziatala zgodnie
z najlepsza wiedza i starannoscia. Co

Ubezpieczenie moze pokry¢
koszty obrony prawnej czy
ewentualnych kar, gdy kontrola
podatkowa wykaze
nieprawidtowosci wynikajace np.
z btednej interpretaciji przepisow.

odczuwaja przecigzenie, chroniczny
stres, a nawet lek przed odpowiedzial-
noscia karng skarbowa. Czesto nie
majq wplywu na sytuacje, a mimo to
ponosza za nig odpowiedzialnosc.

Nowoczesna kontrola
- technologiczna przewaga fiskusa

Réwnoczesnie kontrola skarbowa
wkroczyta w ere cyfrowa. Organy po-
datkowe korzystaja z machine lear-
ningu, sztucznej inteligencji, analizy
danych z plikow JPK, wymiany infor-
macji pomiedzy administracjami
i czynnosci sprawdzajacych, ktore co-
raz czesciej zastepuja tradycyjne kon-

wiecej, az 41% firm planuje w najbliz-
szych 12 miesiacach zwigkszy¢ nakta-
dy na bezpieczenstwo podatkowe - to
najlepszy dowdd, jak powazne jest po-
strzeganie zagrozen w tej sferze.

0C zawodowe
- tarcza ochronna dla ksiegowych

W warunkach rosnacego ryzyka
odpowiedzialnos¢ zawodowa ksiggo-
wych nie moze pozostawac bez za-
bezpieczenia. Ubezpieczenie OC
zawodowe staje sie¢ fundamentem
bezpieczenstwa - zarowno dla indy-
widualnych ksiggowych, jak i calych
firm. Przyktadem moze by¢ rozwiaza-

nie oferowane przez UNIQA - OC
Ksiggowych i Obstugi Plac, ktore
obejmuje zarowno odpowiedzialnos¢
cywilna wobec pracodawcy, jak i od-
powiedzialnos¢ karna skarbowa.

W praktyce oznacza to, ze ubez-
pieczenie moze pokry¢ koszty obro-
ny prawnej czy ewentualnych kar,
gdy kontrola podatkowa wykaze nie-
prawidlowosci wynikajace np. z bled-
nej interpretacji przepiséw. Takie
sytuacje, jak wskazano wczesniej,
zdarzaja si¢ coraz cze¢sciej, mimo za-
chowania przez ksiggowego nalezytej
starannosci.

Oczywiscie nawet najlepsza polisa
OC nie wyeliminuje wszystkich zagro-
zen. Wymagana jest réwniez ciagla
edukacja, biezacy dostep do aktualiza-
Ccji przepisow, nowoczesnych systemow
IT oraz wsparcia merytorycznego.

Konieczne dziatania
uzupetniajace

Wspolczesny ksiegowy to nie tylko
specjalista od bilansow i faktur. To
straznik zgodnosci podatkowe;j, pracu-
jacy pod ogromnag presja W zmiennym
i nieprzewidywalnym srodowisku praw-
nym. Skala ryzyka - zaréwno finanso-
wego, jak i prawnego - sprawia, ze
ubezpieczenie OC zawodowe przestaje
by¢ opcja, a staje si¢ standardem odpo-
wiedzialnego podejscia do zarzadzania
ryzykiem.

Nie da si¢ catkowicie wyeliminowac
bledow w tak ztozonym i niestabilnym
systemie. Mozna jednak minimalizo-
wac¢ ich skutki, chroni¢ siebie, swoich
pracownikow i firme¢ przed nieprzewi-
dzianymi konsekwencjami. I wlasnie
temu stluzy odpowiednie ubezpiecze-
nie - jako realne wsparcie w trudnym
zawodzie ksiggowego.

Jerzy Szymanczak

dyrektor ds. rozwoju biznesu

w Departamencie Rozwoju Biznesu
Korporacyjnego w UNIQA

Q. UNIQA
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ydatkowanie Srodkow z KPO
- jako ze sa to fundusze pu-
bliczne - podlega rygory-

stycznym zasadom transparentnosci
i bezpieczenstwa, podobnie jak w za-
mowieniach publicznych. Oznacza to
m.in. obowiazek stosowania zabezpie-
czen w postaci wadium (na etapie
skladania ofert), zabezpieczenia nale-
zytego wykonania umowy czy zabez-
pieczenia zwrotu zaliczki (jesli
wystepuje przedplata).

Wadium to nieodlaczny element
postepowania przetargowego, ktory
pelni funkcje zabezpieczenia intere-
sow zamawiajacego. Cho¢ jego wnie-
sienie moze by¢ wymagane zgodnie
z ustawa Prawo zamowien publicz-
nych, wykonawca ma swobode w wy-
borze formy, w jakiej zabezpieczenie
to zostanie przedstawione. Warto wie-
dzie¢, jakie korzysci niesie za soba
wybér wadium w formie niepieniez-
nej, w szczegolnosci gwarancji ubez-
pieczeniowe;.

Czym jest wadium?

Wadium to srodek zabezpieczajacy
sktadany przez wykonawce w ramach
postepowania przetargowego. Jego
glownym celem jest zagwarantowanie,
ze wykonawca dotrzyma warunkow
przetargu i podpisze umowe z zama-
wiajacym. W przypadku wycofania si¢
z postgpowania lub uchylenia od pod-
pisania umowy zamawiajacy ma prawo
zatrzymac¢ wadium jako rekompensate.

Wadium moze by¢ wniesione
w formie pieni¢znej, np. przelewu
na konto zamawiajacego, lub w for-
mie dokumentacyjnej, takiej jak gwa-
rancja bankowa, ubezpieczeniowa lub
porgczenie. Kazda z tych form jest
réwnowazna z punktu widzenia za-
mawiajacego, jednak dla wykonawcy
moga sie znacznie rozni¢ pod wzgle-
dem wplywu na ptynnos$¢ finansowa
i mozliwosci operacyjne firmy.

W 2024 r. na zlecenie UNIQA zo-
stato przeprowadzone badanie wsrod
mikro- i malych przedsiebiorstw,
$wiadczacych ustugi budowlane
na rzecz podmiotéw prawnych. We-
dtug badania az 71% z tych firm, bio-

WADIUM W FORMIE NIEPIENIEZNEJ

Warto mie¢ gwarancj¢ ubezpieczeniowa,
ubiegajac si¢ o srodki z KPO

Gwarancje ubezpieczeniowe moga by¢ bardzo atrakcyjnym produktem dla przedsiebiorstw
ubiegajacych sie o srodki z Krajowego Planu Odbudowy (KPO) - zaréwno na etapie
przetargowym, jak i w fazie realizacji inwestycji finansowanych z tych funduszy. Moga
bowiem by¢ stosowane jako zabezpieczenie w formie wadium.

rac udzial w przetargach, spotkato sie
z koniecznoscia wniesienia wadium.

Wadium pienigzne a niepienigzne

Wybor formy wniesienia wadium
to decyzja strategiczna. Wplata go-
towki na rachunek zamawiajacego
jest prosta, ale oznacza zamrozenie
srodkéw finansowych. W przypadku
firm startujacych w wielu przetargach
jednoczes$nie suma zablokowanych
kwot moze znaczaco ograniczy¢ moz-
liwosci inwestycyjne i obrotowe.
Po zakonczeniu postepowania srodki
te sq co prawda zwracane z odsetka-
mi, ale wykonawca musi sie liczy¢
z utrata mozliwosci ich wykorzysta-
nia przez caly okres zwiazania oferta.

Zupelnie inaczej wyglada sytuacja
w przypadku wadium w formie nie-
pienieznej, np. gwarancji ubezpiecze-
niowej. Jest to dokument wystawiany
przez zaktad ubezpieczen, ktory zo-
bowiazuje si¢ do wyplaty okreslone;j
kwoty na rzecz zamawiajacego, jesli
wykonawca nie wywiaze si¢ z obo-

wigzkow wynikajacych z postgpowa-
nia. Wybor wadium w formie gwaran-
cji daje wykonawcy mozliwos$¢
swobodnego zarzadzania swoim $rod-
kami finansowymi, zwigksza szanse
na pozyskanie nowych kontraktow,
a co za tym idzie, na rozwoj firmy.

Rola zamawiajacego
i zahezpieczenia
w zamowieniach publicznych

Zamowienia publiczne sg istotnym
mechanizmem funkcjonowania go-
spodarki, w ktorym instytucje pu-
bliczne - urzedy, agencje, jednostki
samorzadu - zlecajq odptatne dosta-
wy, uslugi czy roboty budowlane.
Glownym celem tych procedur jest
zapewnienie uczciwej konkurencji
oraz uzyskanie jak najlepszych wa-
runkow wspolpracy.

Zamawiajacy, jako organizator po-
stepowania, zobowiazany jest do prze-
strzegania przejrzystych zasad wyboru
wykonawcy oraz zabezpieczenia inte-
resow publicznych. Stosuje w tym ce-

Gtoéwne zalety gwarancji ubezpieczeniowej

1. Zachowanie ptynnosci finansowej

Gwarancja ubezpieczeniowa nie wymaga blokowania srodkow na ra-
chunku bankowym. Oznacza to, ze wykonawca moze swobodnie za-
rzadzac¢ swoim kapitatem i inwestowac go w inne obszary dziatalnosci.

2. Mozliwos¢ udziatu w wielu przetargach jednoczesnie

Bez koniecznosci angazowania gotowki w kazde postepowanie, fir-
ma moze startowac¢ w wiekszej liczbie przetargéw. To z kolei zwiek-
sza szanse na pozyskanie kontraktow i rozwoj dziatalnosci.

3. Brak wptywu na zdolnos$¢ kredytowa

W przeciwienstwie do gwarancji bankowej, ktéra czesto traktowana jest
jako forma zobowigzania kredytowego, gwarancja ubezpieczeniowa nie
wptywa na zdolnos¢ kredytowa firmy ani nie obciaza jej bilansu.

4. Budowanie wiarygodnosci

Sam fakt uzyskania gwarancji $wiadczy o wiarygodnosci wykonawcy.
Zaktad ubezpieczen przed wystawieniem dokumentu dokonuje ana-
lizy sytuaciji finansowej i wiarygodnosci kontrahenta, co dla zamawia-
jacego stanowi dodatkowe potwierdzenie jego rzetelnosci.

5. Szybkos¢ i prostota uzyskania

Firmy ubezpieczeniowe, takie jak UNIQA, oferujg mozliwosc¢ zakupu
gwarancji online, minimalizujgc formalnosci. Czesto wystarczy kilka klik-
nie¢, by zdoby¢ dokument niezbedny do udziatu w przetargu. Dodatko-
wo oferowane jest wsparcie merytoryczne, co upraszcza caty proces.

lu rozne formy zabezpieczen: od wa-
dium, przez zabezpieczenie nalezytego
wykonania umowy, az po zabezpiecze-
nie zwrotu zaliczki. Wszystkie te in-
strumenty maja jedno zadanie -
chroni¢ zamawiajacego przed nie-
uczciwymi wykonawcami i umozliwié¢
sprawne dochodzenie roszczen bez
koniecznosci siggania po dlugotrwate
procedury sadowe.

Elastycznosé dla wykonawcy

Na kazdym etapie postepowania
wykonawca moze dostosowac forme
zabezpieczenia do swojej sytuacji.
W trakcie realizacji umowy istnieje
mozliwo$¢ zmiany formy zabezpie-
czenia - np. zZ gotowki na gwarancje
ubezpieczeniowa - pod warunkiem
zachowania ciaglosci zabezpieczenia
i jego wymaganej wartos$ci.

Porgczenia i gwarancje sa wystawia-
ne przez instytucje posiadajace odpo-
wiednie uprawnienia, takie jak banki,
zaklady ubezpieczen czy instytucje
wspolpracujace z Polska Agencja Roz-
woju Przedsiebiorczos$ci. Kazda z tych
form moze by¢ wykorzystana, o ile
spelnia wymagania okreslone w doku-
mentacji przetargowe;.

Podsumowanie

Wadium w formie niepienieznej,
szczegolnie w postaci gwarancji ubez-
pieczeniowej, to rozwiazanie korzystne
dla wykonawcow, ktorzy chea zachowaé
plynnos¢ finansowa, zwiekszy¢ swoje
szanse W przetargach oraz zbudowac sil-
na, wiarygodna pozycj¢ na rynku zamo-
wien publicznych. To takze narzedzie
pozwalajace efektywniej zarzadzaé
zasobami i skupi¢ sie na rozwoju firmy,
zamiast na blokowaniu srodkow pienigz-
nych na kontach zamawiajacych.

Dzieki wsparciu doswiadczonych
partnerow, takich jak UNIQA, uzy-
skanie gwarancji staje si¢ procesem
szybkim, wygodnym i przystepnym -
zarowno dla malych, jak i duzych
przedsiebiorstw.

Izabela Nowak

dyrektorka Dziatu Gwarancji,
Budownictwa i Energetyki w UNIQA

Q_UNIQA
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Grupowki
musza byc¢
elastyczne i my
to rozumiemy

Rozmowa

z Pawlem
Jankowskim,
dyrektorem
Biura Klientow
Kluczowych

w Vienna Life

edakcja ,,Gazety Ubezpiecze-

Rgiowej”: - W firmach pracuja

zi$ przedstawiciele kilku poko-

len. Jak to wplywa na oferte grupo-
wych ubezpieczen na zycie?

Pawel Jankowski: - To kluczowe
pytanie. Rynek pracy si¢ zmienia nie
tylko w teorii, ale tez w praktyce.
Obecnie w jednej organizacji moga
wspotpracowac osoby z pokolenia ba-
by boomers, generacji X, milenialsow
oraz zetki. Coraz cz¢$ciej mamy tez
tzw. pracujacych emerytow. Zgodnie
z danymi ZUS na koniec 2024 r. byto
ich w Polsce blisko 900 tys.!

Ta wielopokoleniowo$¢ tworzy bar-
dzo zroznicowane potrzeby w obszarze
benefitow i ochrony, a takze w sposo-
bie obstugi. Starsi pracownicy czesciej
potrzebuja stabilnej ochrony zycia,
wsparcia w przypadku hospitalizacji
czy opieki nad bliskimi. Przy czym war-
to zaznaczy¢, ze pokolenie X to dzi$
bardzo aktywna grupa - podrdzuja,
uprawiajq sport, zyja intensywnie. Dla-
tego ich potrzeby wykraczaja poza ty-
powe rozwiazania emerytalne. Ci
klienci oczekuja ubezpieczenia, ktore
obejmuje takze dynamiczne aspekty
ich codziennego zycia. Z kolei mtodsze
pokolenia bardziej cenig sobie szybki
dostep do ustug medycznych, pomoc
po wypadku czy swiadczenia ulatwia-
jace start w dorostosc. Do tego - szcze-
golnie zetki i milenialsi - oczekujg
nowoczesnych, mobilnych i tatwo do-
stepnych rozwigzan.

Jak dokladnie odpowiadacie na ta-
ka roznorodnos¢ oczekiwan?

- Bazujemy na doswiadczeniu, bie-
zacej analizie trendow i uwaznej ob-

serwacji rynku. Nasze kluczowe pro-
gramy grupowe - zaréwno Bezpiecz-
na Grupa, jak i grupy otwarte Miedzy
Nami i Miedzy Nami Gold - zostaly
tak zaprojektowane, by odpowiadaly
potrzebom roznych grup wiekowych
i stylow zycia. Sa dostepne juz od
kilku osob, tatwe do wdrozenia
i atrakcyjne cenowo. Dzieki swojej
konstrukcji daja mozliwos¢ indywidu-
alizacji, co pozwala pracownikom sa-
modzielnie dobra¢ zakres ochrony -
a to dzis absolutna podstawa, gdy ma-
my do czynienia z tak wielopokole-
niowymi zespotami. Brokerzy zyskuja
wiec gotowe narzedzie, ktore spraw-
dza si¢ w praktycznie kazdej firmie.

Nieustannie tez rozwijamy oferte,
skupiajac sie na aktualnych i przede
wszystkim realnych potrzebach klien-
tow. Ale nie dzialamy rewolucyjnie
- stawiamy na konsekwentne dosko-
nalenie.

Czy elastycznos¢ to dzi$ najwazniej-
szy trend w ubezpieczeniach grupo-
wych?

- Tak. Kiedys grupéwka byla jedno-
lita - ta sama oferta dla wszystkich.
Dzi$ to nie wystarczy. Elastycznosc to
odpowiedz na postgpujaca potrzebe

i

caly proces, poczawszy od zapisania
sie, przez dostep do dokumentow, az
po zgloszenie swiadczenia, byt prosty
i intuicyjny.

Jakie Kkorzysci dla pracodawcow
i brokerow niesie takie podejscie?

- Najwazniejsza to wzrost party-
cypacji. Jesli oferta jest zrozumiata

Jesli oferta jest zrozumiata i elastyczna,
wiecej 0sob chce z niej korzystac.

A to przektada sie na wiekszg wartosc¢
programu dla firmy i realng ochrone

dla jej zespotu. Dla brokeréw to rowniez
konkretne utatwienie, bo oferujg
rozwigzanie, ktore mozna dostosowac

do kazdej organizaciji, bez wzgledu na wiek
pracownikéw czy strukture zatrudnienia.

personalizacji. A co wazne, nie chodzi
tylko o zakres ochrony, ale tez o spo-
s6b wdrazania, obstugi i komunikacji.
Nasza platforma Nasza Vienna pozwa-
la kazdemu pracownikowi niezaleznie
od wieku czy stopnia zaawansowania
cyfrowego latwo zarzadza¢ swoim
ubezpieczeniem. ZadbaliSmy o to, by

i elastyczna, wiecej 0sOb chce
z niej korzystac¢. A to przektada sie
na wieksza wartos¢ programu dla
firmy i realna ochrone dla jej zes
potu. Dla brokeréw to rowniez kon-
kretne ulatwienie, bo oferuja rozwia-
zanie, ktore mozna dostosowac
do kazdej organizacji, bez wzgledu

na wiek pracownikow czy strukture
zatrudnienia.

Dodatkowo wspieramy partneréw
narzedziowo - od elektronicznych
materialow i narzedzi po integracje
z systemami klientow. Mamy tez go-
towe pakiety informacyjne, szkolenia
i zespol doradcow gotowych do po-
mocy na kazdym etapie.

Co wyroznia Vienna Life na tle in-
nych ubezpieczycieli?

- My naprawde¢ stuchamy rynku,
analizujemy trendy i staramy sie
na nie odpowiada¢. Nie zamykamy
sie¢ w jednej specjalizacji - rozwijamy
produkty dla wszystkich segmentow,
bo taka jest dzisiejsza rzeczywistos¢.

Stawiamy na partnerstwo i otwar-
tos¢ we wspotpracy z posrednikami
i klientami. Wspolne dziatanie i no-
woczesne podejscie do ubezpieczen
grupowych. Znamy wyzwania i wie-
my, jak na nie odpowiedzie¢. Nasze
produkty powstaja z my$la o realnych
ludziach, o ich codziennym zyciu,
obawach i potrzebach. I to witasnie
daje przewage. [ |

55"(& VIENNA
nS LIFE

VIENNA INSURANCE GROUP
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WIE FILAREM s\

rategiczne po

scie do benefitow

inwestycja w ubezpieczenia zdrowotne dla pracownikow si¢ oplaca

Na przestrzeni lat benefity pracownicze znaczaco ewoluowaty. Od podstawowych
swiadczen, takich jak darmowy positek czy wczasy pod grusza, po pakiety wspierajace
zdrowie, rozwoj i dobrostan pracownikow. W dobie konkurenciji na rynku pracy, zmian
demograficznych, niepewnosci, stresu, a takze wzrostu swiadomosci zdrowotnej,
benefity zdrowotne przestajg byé luksusem - stajg sie oczekiwanym standardem.

oraz wiecej pracownikow nie
‘ tylko docenia opieke medyczna

oferowana w formie benefitu
przez pracodawce, ale czesto uzalez-
nia od niej decyzje o wyborze praco-
dawcy czy pozostaniu w firmie. Jak
pokazuje raport ,Efektywnosc¢ finan-
sowa benefitow pozaptacowych”,
opracowany przez Aon we wspoltpra-
cy z LUX MED Benefity, zdrowie to
dzi$ najwazniejszy filar strategii HR.

Zdrowie na pierwszym miejscu

Opieka medyczna jest najczesciej
oferowanym benefitem pozaptacowym
w Polsce. Az 93% firm oferuje ja pra-
cownikom. Nic dziwnego - pracowni-
cy cenia szybki dost¢ep do lekarzy,
elastycznos¢, mozliwo$¢ wykonania ba-
dan bez dhugich kolejek. Jednak wciaz
wiele organizacji oferuje jedynie pakie-
ty obejmujace opieke ambulatoryjna,
pomijajac np. hospitalizacje.

Z raportu wynika takze, ze tylko 25%
pracodawcow uwzglednia hospitalizacje
w swoim pakiecie $wiadczen, a jedy-
nie 24% firm prowadzi dzialania
profilaktyczne, takie jak badania
przesiewowe czy kampanie zdrowot-
ne. Tymczasem wiasnie one moga re-
alnie wplyna¢ na ograniczenie
absencji chorobowej i poprawe jako-
$ci zycia pracownikow.

Opieka medyczna
- henefit migdzypokoleniowy

Oczywiscie wraz ze wzrostem
$swiadomosci zdrowotnej Polakéw, ro-
snacymi kosztami ustug medycznych
i problemami z dostepnoscig do cze-
$ci ustug w ramach publicznego sys-
temu opieki zdrowotnej zmienia si¢
réwniez podejscie pracownikow co
do roli benefitow zdrowotnych i ich

wartosci w catym koszyku dodatkéw
pozaptacowych. Owocowe piatki, do-
finansowanie lunchu, nauka jezykoéw
obcych czy dodatkowy dzien wolne-
go to zdecydowanie mily gest ze stro-
ny pracodawcy, jednak w diuzszej
perspektywie to kwestie zdrowia i do-
brego samopoczucia sa dla nas naj-
wazniejsze. Wilasnie dlatego
pracownicy widzg realna wartosc be-
nefitu w postaci szerokiego zakresu
opieki medycznej, ktory wpltywa bez-
posrednio na komfort ich Zycia.

Co ciekawe, jak pokazuje raport
»Efektywnos¢ finansowa benefitow
pozaptacowych”, niezaleznie od po-
kolenia, do ktérego naleza pracowni-
cy, wiekszos¢ z nich na pierwszym
miejscu oczekuje od pracodawcy wia-
$nie dostepu do prywatnej opieki me-
dycznej. Jedynie pokolenie baby
boomers wyzej ceni plan emerytalny
i ptatny urlop. Wnioski z raportu po-
kazuja tez, ze pracownicy chca wigcej
niz tylko podstawowej opieki medycz-
nej. Az 42% z nich deklaruje, ze wola-
loby rozszerzony pakiet benefitow
zdrowotnych zamiast podwyzki.
To silny sygnat dla pracodawcéw, ze
pracownicy oczekuja $wiadczen, kto-
re realnie wplywaja na ich zycie.

Ubezpieczenie szpitalne
- kompleksowe podejscie
do opieki zdrowotnej

W grudniu 2024 r. LUX MED
przeprowadzil wsrod swoich klientow
korporacyjnych ,Badanie wiedzy oraz
dziatan pracodawcéw w zakresie
wspierania pracownikéw w organiza-
cji leczenia szpitalnego”. Udziat wzie-
to w nim prawie 300 firm. Wynika
z niego, ze 60% pracodawcéw nie zga-
dza si¢ ze stwierdzeniem, Ze pracow-
nicy nie maja problemow z dostepem

do leczenia szpitalnego, gdy tego po-
trzebuja. Réwnoczesnie 80% ankieto-
wanych uwaza, ze pracownikow ich
firmy nie sta¢ na leczenie w prywat-
nych szpitalach. Co ciekawe, az 35%
badanych uwaza, ze koszty leczenia
szpitalnego sa nizsze niz realne dane
rynkowe. Z kolei 21% badanych zaob-
serwowalo prosbe¢ pracownika o dofi-
nansowanie leczenia szpitalnego.
Dane pokazuja, ze benefit w posta-
ci ubezpieczenia szpitalnego, ktory
oferuje szybki dostep do leczenia, byl-
by atrakcyjna oferta dla pracownikow.
Tym bardziej ze wysokie koszty proce-
dur w prywatnych szpitalach rzadko
kiedy pracownicy sa w stanie pokry¢
z wlasnej kieszeni. Warto zwrocié
uwage, ze ponad 40% pracodawcow
deklaruje, ze dofinansowanie prywat-
nego leczenia szpitalnego przynosi or-
ganizacji wymierne korzysci.
Ubezpieczenia Szpitalne LUX MED
oferowane przez LUX MED Ubezpie-
czenia odpowiadaja na te potrzeby
i dopelniajg opieke ambulatoryjna o le-
czenie szpitalne, od diagnostyki nie-
zbednej do hospitalizacji, przez
hospitalizacje, wizyty kontrolne po ho-
spitalizacji czy rehabilitacje po zabie-
gach. Oferuja rowniez realizacjg
Swiadczenia w ciagu 30 dni w szpita-
lach wiasnych Grupy LUX MED Iub
szpitalach partnerskich. To, co réw-
niez wyjatkowe w ofercie, to koordyna-
cja procesu leczenia. Ubezpieczyciel
nie wyplaca $wiadczen, a pomaga pa-
cjentom i odciaza ich w trudnym dla
nich momencie zdrowotnym. Wspiera
ich od samego poczatku procesu lecze-
nia. Jest to mozliwe dzieki Koordyna-
torom Opieki Szpitalnej. Oferta
Ubezpieczen Szpitalnych LUX MED
Ubezpieczenia nieustannie si¢ rozwija,
dopasowujac zakres i cen¢ do potrzeb,
oczekiwan i mozliwosci klientow.

Potaczenie oferty dostepu do opie-
ki ambulatoryjnej z ubezpieczeniem
szpitalnym to kompleksowe podejscie
do inwestycji i troski w zdrowie pra-
cownikow.

Benefity jako element
kultury organizacyjnej

Firmy, ktore traktuja zdrowie jako
integralna cze¢$¢ kultury organizacyj-
nej, buduja lojalno$¢ i zaangazowanie
zespotow. Inwestycja w rozbudowane
benefity opieki medycznej to korzysci
wielowymiarowe. Pracownik przez
dostep do szerokiego zakresu opieki
medycznej ma poczucie bezpieczen-
stwa i dluzej moze funkcjonowacé
w dobrym zdrowiu, a w sytuacji wy-
stapienia problemow medycznych
szybciej wrocic¢ do pelnej sprawnosci
i dobrego samopoczucia. Z kolei pra-
codawcy w ten sposdb zmniejszaja ro-
tacje i ryzyko absencji, a tym samym
ograniczaja koszty nieobecnos$ci pra-
cownikow. Wpltywa to rowniez pozy-
tywnie na efektywnos¢ zespoléw
i wspiera employer branding.

Dzi§ pracodawcy nie powinni
w ogole zastanawiac sie, czy warto in-
westowa¢ w zdrowie pracownikow.
Raczej czy moga sobie pozwoli¢, Zeby
tego nie robicé. [ |

Materiat reklamowy. Obowigzujg wyta-
czenia i ograniczenia odpowiedzialnosci
ubezpieczyciela. LUX MED Ubezpiecze-
nia to nazwa handlowa zaktadu ubezpie-
czen LMG Forsakrings AB z siedzibg
w Sztokholmie, wykonujacego w Polsce
dziatalnos¢ poprzez oddziat LMG
Forsakrings AB SA Oddziat w Polsce
z siedzibg w Warszawie. Szczegotowy
zakres oraz warunki Ubezpieczen Szpi-
talnych LUX MED znajdziesz w OWU do-
stepnym na stronie www.luxmed.pl.

GRUPA ¢
LUXMED

Jestesmy czesciq Bupa
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OFOKA

Data Act {0 i szanSa, i zagrozenie

Doniesienia medialne o mozliwym wptywie nowego pakietu unijnych regulaciji (Data Act)
na koszty napraw samochodow osobowych oraz sktadki OC posiadaczy pojazdow

mechanicznych i AC wzbudzity zaniepokojenie kierowcow.

bawy te nie sq przesadzone,
Ochoé istnieje spore prawdopo-

dobienstwo, ze przepisy zosta-
na jeszcze skorygowane na poziomie
unijnym - wynika z analizy ekspertow
Unilink. Sama regulacja, oprocz pew-
nego ryzyka, niesie tez ze soba korzy-
$ci dla ubezpieczycieli.

Data Act to Rozporzadzenie Parla-
mentu Europejskiego i Rady (UE)
2023/2854 z 13 grudnia 2023 r. w spra-
wie zharmonizowanych przepiséw do-
tyczacych sprawiedliwego dostepu
do danych i ich wykorzystywania oraz
W sprawie zmiany rozporzadzenia
(UE) 2017/2394 i dyrektywy (UE)
2020/1828. Ta liczaca ok. 70 stron mig-
dzysektorowa regulacja zacznie obowia-
zywac 12 wrzesnia 2025 r.

Data Act reguluje zasady wykorzy-
stania danych generowanych przez bar-
dzo rézne urzadzenia - od smartfonow
i inteligentnych urzadzen gospodar-
stwa domowego po nowoczesne auta
oraz inteligentne maszyny przemysto-
we. - W Polsce na razie najwiecej mowi
sie o Data Act w kontekscie naprawy
samochodow i kosztow polis OC - pod-
kresla Jakub Choromanski, dyrektor
Departamentu Sprzedazy Multikanato-
wej Unilink.

Bezpieczenstwo tak,
ale nie kosztem konkurencji

W niedawnych publikacjach me-
dialnych pojawily sie sugestie, ze Da-
ta Act moze istotnie wzmocnié
pozycje rynkowa autoryzowanych
stacji obstugi pojazdéw i pozbawié
pozostate warsztaty samochodowe
mozliwosci napraw nowszych aut
(m.in. wymiany czesci oraz polacze-
nia do systemow diagnostyki poktado-
wej). Obawy wzbudza potencjalne
ograniczenie dostepu do danych
przez producentow pojazdow. Efek-
tem bylby wzrost kosztow napraw
wplywajacy miedzy innymi na sktadki
ubezpieczen komunikacyjnych.

- Przed takim scenariuszem ostrzega
branzowa organizacja CLEPA (Europe-
an Association of Automotive Suppliers)

zrzeszajqca producentow czesci samo-
chodowych. Jej przedstawiciele zwracajq
uwage, ze kwestie cyberbezpieczenstwa
nie powinny skutkowac ograniczeniem
wyboru konsumentow co do mozliwosci
napraw samochodow - mowi Andrzej
Prajsnar, ekspert Unilink.

Regulacje zostana
skorygowane?

Eksperci CLEPA niedawno ponow-
nie zaapelowali o wprowadzenie szcze-
gbétowych regulacji, ktore uwzglednia
specyfik¢ rynku motoryzacyjnego
i okresla minimalne wymagania dla
producentow samochodow w zakresie
dzielenia si¢ danymi z reszta branzy
motoryzacyjnej (m.in. niezaleznymi
warsztatami). Firmy zrzeszone w orga-
nizacji wnioskuja tez o zmiane Rozpo-
rzadzenia Parlamentu Europejskiego
i Rady (UE) 2018/858 z 30 maja
2018 r. w sposob ulatwiajacy dostep
do systemow diagnostyki poktadowej
pojazdow.

Spory o wspomniany dostep z pro-
ducentami aut poskutkowaty np. ko-
rzystnym dla niezaleznych warsztatow
wyrokiem Trybunatu Sprawiedliwos$ci
Unii Europejskiej z 5 pazdzierni-
ka 2023 r. w sprawie oznaczonej sy-
gnaturg C-296/22. Sytuacja na pewno
jest rozwojowa.

- Ponad dwa miesiqce temu agencja
Reuters podata, ze Komisja Europejska
w biezqcym roku zaproponuje zmiany
zapewniajqce  sprawiedliwy  dostep
do danych dla warsztatow, ubezpieczy-
cieli oraz firm leasingowych - wskazu-
je Jakub Choromanski.

W tle straty oraz znaczacy wzrost
Sredniej szkody z 0C

Potencjalny wplyw Data Act
na koszty naprawy samochodow mo-
ze okazac si¢ bolesny i dla rynku, i dla
kierowcow. Z niedawno opublikowa-
nego raportu Komisji Nadzoru Finan-
sowego wynika bowiem, ze w 2024 r.
strata techniczna w OC ppm wynio-
sta 576 miln zi, wobec 108 mln zt rok

wczesniej. Z kolei srednia wartosé
szkody z tego rodzaju polis wyniosta
niemal 11 tys. zt (+12% r/r).

- Roznica wzgledem OC polega jed-
nak na tym, ze w 2024 r. polisy AC na-
dal byly rentowne. Zysk techniczny
w grupie 3 dziatu I wyniost 867 min z1,
a to oznaczato niezbyt duzy spadek
wzgledem 2023 1. (926 min zt). W przy-
padku autocasco nie ma presji na pod-
wyzki sktadek. Inna sytuacja dotyczy
natomiast OC ppm - podkresla An-
drzej Prajsnar.

rynkéw w organizacji.

Patrick Tiernan CEO Lloyd’s

Kda Lloyd’s of London powolala Pa-

rozpocznie kadencj¢ 1 czerwca 2025 r.
Dzien wczesniej ze swoim stanowiskiem
pozegna si¢ jego poprzednik John Neal.

Patrick Tiernan dotaczyt do Lloyd’s
w maju 2021 r. jako pierwszy dyrektor ds.
Odpowiadat
za oceng ryzyka, roszczenia, zarzadzanie
ekspozycja, nadzor nad rynkiem i regula-
cje migdzynarodowe, dystrybucje, strategi¢ dotyczaca nowych pod-
miotow wchodzacych na rynek, globalng sie¢ Lloyd’s, laboratorium
Lloyd’s, akademie Lloyd’s oraz globalnych agentéw Lloyd’s.

Nowy CEO ma bogate, blisko 30-letnie doswiadczenie. Zanim do-
taczyt do Lloyd’s, piastowat wiele stanowisk kierowniczych w Grupie
Aviva, w tym dyrektora zarzadzajacego Commercial Lines & Global
Corporate & Specialty oraz dyrektora finansowego Aviva Insurance Li-
mited. Wczesniej byt dyrektorem operacyjnym StarStone Insurance
i dyrektorem generalnym Centrally Managed Businesses Zurich Insu-
rance Group. Jest bieglym ksiegowym, cztonkiem ICAEW i posiada ty-
tul licencjata z zakresu biznesu i prawa z University College Dublin.

- Jestem zachwycony, Ze Patrick poprowadzi Lloyd’s w kolejnym etapie
jego strategicznego rozwoju - powiedzial sir Charles Roxburgh, prezes
Lloyd’s, i dodat: - Chciatbym wyrazic¢ swojq wdziecznos¢ Johnowi Nealo-
Wi za jego przywodziwo w ciqgu ostatnich siedmiu lat. Jego wysitki pomo-
gty Lloyd’s osiqgnqc znaczqcq poprawe wynikow.

- 1o ogromny zaszczyt zostac¢ wybranym na stanowisko dyrektora ge-
neralnego Lloyd’s. Ciesze sie, Ze moge przewodzic tak utalentowanej i od-
danej grupie ludzi. Mam silne przekonanie co do tego, co mozemy
wspdlnie osiagnad, i nie moge sie doczekac, aby dodac kolejny udany roz-
dziat do historii tej zastuzonej instytucji - skomentowat Patrick Tiernan.

Nominacja podlega zatwierdzeniu przez regulatorow finansowych.

tricka Tiernana na stanowisko dy-
ektora generalnego. Nowy CEO

Data Act szansa dla zakiadow

Unilink zwraca uwage, ze z punktu
widzenia wielu ubezpieczycieli wprowa-
dzenie Data Act jest rozwiazaniem
otwierajacym nowe mozliwosci. Opinie
utrzymane w tym tonie pojawialy si¢ juz
jesienig 2023 r. Przykladem jest wypo-
wiedz Klausa-Petera Rohlera, czlonka
zarzadu Allianz SE, ktory przewidywat
np. mozliwo$¢ automatycznego powia-
domienia ubezpieczyciela o wypadku
i rozmiarach zniszczen (na podstawie
danych z czujnikow zderzeniowych au-
ta). Wowczas zaklad ubezpieczen mogh
by szybko wezwa¢ pomoc techniczna,
zarezerwowac auto zastepcze i umowic
wizyte w warsztacie. [ |
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RYNEK EUROPY SRODKOWEJ | WSCHODNIEJ W 2024 R.

Roszczenia rosty szybciej niz skladka

Sktadka przypisana brutto ubezpieczycieli z panstw Europy Srodkowej
i Wschodniej (CEE) wyniosta w 2024 r. 53,17 mld euro, wzrastajac
o 7,69% r/r. Szkodowos¢ wzrosta bardziej znaczaco, o 14,93%,
osiggajac 27,91 mid euro, napedzana stratami po ekstremalnych

zdarzeniach pogodowych latem i roshacymi kosztami napraw.

skladki przypisanej brutto rynkami byly
w2024 r.:
1. Polska - 20,05 mld euro (wzrost
0 10,51%), udziat w rynku regionu 37,71%;
2. Czechy - 9,15 mld euro (wzrost
0 6,15%), udziat w rynku 17,21%;
3. Rumunia - 4,71 mld euro (wzrost
0 10,94%), udzial w rynku 8,86;
4. Wegry - 4,13 mld euro (wzrost 0 4,91%),
udzial w rynku 7,78%;
5. Stowenia - 2,73 mld euro (spadek
0 10,88%), udziat w rynku 5,13%.
Najsilniejszy wzrost skladki przypisanej
brutto odnotowano w Kosowie (14,63%), Al-
banii (13,27%), Czarnogorze (12,34%), Mace-

Piecioma najwiekszymi pod wzgledem

donii Pin. (11,33%) i Rumunii (10,94%) - po-
daje serwis Xprimm.

Po stronie roszczen najwyzszy ze wszystkich
krajow regionu wzrost odnotowaly Czechy
(25,35%), gtéwnie z powodu wrzesniowych po-
wodzi. Rumunia rowniez do$wiadczyta znacz-
nego wzrostu roszczen (23,47%), glownie
za sprawq sektora ubezpieczen komunikacyj-
nych, ktory dominuje na rynku. Tylko Estonia
i Wegry pod wzgledem roszczen odnotowatly
spadki, odpowiednio o 6,48% i 0,69%.

Polska i Rumunia umocnily swoj udziat
w regionalnym rynku, natomiast udziat Sto-
wenii zmniejszyt sie z 6,20% do 5,13%. Udziat
wiekszosci mniejszych rynkow krajowych
w rynku regionu pozostaje stabilny. [ |
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Munich Re: radar trendow

technologicznych

Tech Trend Radar 2025, wspolna publikacja ERGO
i Munich Re, oferuje ubezpieczycielom przeglad tren-
dow, w ktérych gtowna role odgrywa technologia i ich
wplyw na branze ubezpieczeniowa. Raport ocenia za-
sieg aktualnych trendow technologicznych z obsza-
réw Zdrowy Cztowiek, Doswiadczenie on-line, Dane
i Al, Cyber i Krypto oraz Redefiniowanie branz w ka-
tegoriach ich dojrzatosci i istotnosci dla ubezpieczy-
cieli. - W, wieku inteligencji” wszystkie firmy chca
dla swoich modeli biznesowych cyfrowego awan-
su w fancuchu wartosci. Strategiczne wdrozenie tej
ambicji wymaga ogromnych inwestycji i solidnej
wiedzy, np. w zakresie nowych rozwiazar magazy-
nowania energii lub spersonalizowanej opieki zdro-
wotnej. Ogdlnie rzecz biorgc, stosowanie nowych
technologii sprowadza sie do znajdowania zdrowej
rownowagi miedzy szansami a ryzykami, co jest za-
sadniczg kompetencja ubezpieczycieli. Z tego
wzgledu Tech Trend Radar jest zbiorem naszych
najnowszych eksperckich opinii dotyczacych 36
trendow, ktore ubezpieczyciele moga wykorzystac
dla dobra swojego biznesu i swoich ubezpieczo-
nych znajdujgcych sie na drodze transformacji
- powiedziat Martin Thorméhlen, dyrektor ds. tech-
nologii biznesowej w Munich Re. (Xprimm)

AXA: zdyscyplinowana realizacja

strategii wzrostu organicznego

Catkowita sktadka przypisana brutto i inne przychody
AXA w | kw. 2025 r. wzrosty o 7%, do 37 mld euro,
dzieki ubezpieczeniom majatkowym i wypadkowym
(+7% do 21 mld euro). Wspotczynnik wyptacalnosci
na 31 marca 2025 r. wyniost 213%, o 3 pkt. proc.
mniej niz na 31 grudnia 2024 r., odzwierciedlajac
mocny zwrot operacyjny (+7 pkt. proc.). - Wyniki od-
zwierciedlajg zdyscyplinowang realizacje naszej
Strategii wzrostu organicznego przy zdrowej row-
nowadze miedzy wolumenem a ceng - stwierdzit
dyrektor finansowy grupy Alban de Mailly Nesle.
- Zdywersyfikowany model biznesowy AXA skon-
centrowany na marzy technicznej i jej bilans
ze wspotczynnikiem wypfacalnosci 213% i ostroz-
nie dobranym portfelem aktywdéw sg zrodfem sity
w obecnym niestabilnym otoczeniu. (Xprimm)

Zurich: dobre wejscie w nowy
cykl finansowy

Zurich Insurance Group radzit sobie dobrze
w | kw. 2025 r., osiggajac 5% wzrostu sktadki przy-
pisanej brutto z ubezpieczen majatkowych i wypad-
kowych. Oznacza to mocne rozpoczecie nowego
cyklu finansowego 2025-2027. W ubezpiecze-
niach dla firm sktadka przypisana brutto wzrosta
0 2% (w dol.) przy 3% wzroscie stawek. - Nasza
firma zaczefa rok pozytywnie, dostarczajgc wzrost
przychoddéw wsparty silng pozycja kapitatowa
i poszerzeniem marz. Przy naszej geograficznie
zdywersyfikowanej dziatalnosci, imponujacej
historii dokonan i mocnym bilansie bedziemy
nadal osigga¢ wyznaczone cele mimo niestabil-
nego otoczenia - zapewnita Claudia Cordioli,
dyrektorka finansowa grupy. (Xprimm)
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Warta nowym numerem jeden w OC

Pierwsze trzy miesigce obecnego roku na polskim rynku OC posiadaczy pojazdow
mechanicznych okazaty sie historycznym kwartatem. W tym okresie nastgpita bowiem
zmiana na pozycji lidera segmentu - Warta zastgpita PZU - zas do TOP 10 awansowat
zaktad funkcjonujacy nad Wistg na zasadzie swobody swiadczenia ustug.

aczny przypis skladki brutto
I z ubezpieczen OC ppm w I kw.

2025 r. osiagnal poziom 4,89
mld z} - wynika z danych dotycza-
cych sktadek wnoszonych przez
zaklady ubezpieczen na rzecz Ubez-
pieczeniowego Funduszu Gwaran-
cyjnego. Byt to rezultat o 13,59%
wyzszy od odnotowanego w analo-
gicznym okresie poprzedniego roku,
tj. 4,3 mld zt.

Oddzialy w odwrocie

Zdecydowana wigkszo$¢ przypi-
su (93,81% ogodlnego wyniku w seg-
mencie OC ppm) wypracowaly
krajowe zaklady ubezpieczen - 4,58
mld zt, wobec 4,05 mld zt rok wcze-
$niej (wzrost o 13,33% r/r). Z kolei
wynik sprzedazowy oddziatow za-
granicznych ubezpieczycieli (1,84%
udzialu w rynku) uplasowat si¢
na poziomie 71,93 mln zl. Taki re-
zultat oznacza, ze we wspomnia-
nym segmencie nastapil spadek
o 8,97% wzgledem osiagniecia
z I kw. 2024 r., tj. 79,01 min zt.

Wyrazny wzrost przypisu mozna
bylo natomiast zaobserwowacé w sek-
torze ubezpieczycieli dzialajacych
w Polsce na zasadzie swobody
$Swiadczenia ustug (4,13% udzialu
w rynku). Na koniec I kw. 2025 r. le-
gitymowali si¢ oni wynikiem sprze-
dazowym na poziomie 23,56 mln zi,
wobec 177,9 mln zt rok wczesniej
(29,6%).

Historyczna zmiana Warty

W segmencie krajowych zakladow
doszlo do historycznej zmiany. Jego
nowym liderem zostata bowiem War-
ta. Zapewnit jej to wynik sprzedazo-
wy w wysokosci 1,22 mld zt, 0 38,15%
wyzszy od osiagnigcia sprzed roku,
tj. 881,95 min zl. Rezultat ten zapew-
ni firmie 24,93% udzialu w wyniku
calego rynku oraz 26,57% w osiagnie-
ciu krajowych zaktadow.

Warta zdetronizowata ,,odwieczne-
go” lidera, PZU SA, ktérego wynik
w kwocie 1,14 mld zt byt 0 4,66% wyzszy
od uzyskanego rok wczesniej, tj.
1,09 mld zt. Wynik zaktadu odpowia-
datl 23,36% rezultatu calego sektora OC
ppm oraz 24,9% Kkrajowego segmentu.

Na najnizszym stopniu podium
uplasowala si¢ ERGO Hestia, ktora
zebrata 770,7 mln zt (766,3 min zi
przed rokiem, +0,57% r/r). Taki wynik
zapewnit jej udzial w rynku na pozio-
mie 15,77% i 16,81% wsrod krajowych
zaktadow. Pierwsza trojka zakladow
kontroluje tacznie 64,06% catego ryn-
ku OC ppm w Polsce.

Dynamiczny wzrost UNIQA

Pozostali gracze maja duza strate
do prowadzacego tercetu. Peleton
otwiera UNIQA z przypisem sktadki
na poziomie 518,51 mln zl. Towarzy-
stwo utrzymato ubiegloroczng wysoka
dynamike wzrostu, kwartalny wynik byt
bowiem 0 49,16% wyzszy od uzyskane-
go przed rokiem, tj. 347,61 min zi.

Udzialy zaktadu uplasowaly si¢ odpo-
wiednio na poziomie 10,61% i 11,31%.
Piata lokata przypadta Compensie,
cho¢ jej osiagniecie w wysoko-
$ci 275,97 min zi byto o0 4,27% nizsze
od uzyskanego przed rokiem (288,28
mlin z1). Warto jednak pamietaé, ze
w obu przypadkach uwzgledniane sg
rezultaty Wiener, ktory w ub.r. pola-
czyt si¢ z Compensa. Udzialy zakla-
du to odpowiednio 5,65% i 6,02%.

LINK4 nadal w depresiji

Szo6sty w tabeli LINK4 zebrat 183,19
min zt skladek (udzialy odpowied-
nio: 3,75% 1 3,99%), co bylo rezultatem
0 10,04% nizszym od uzyskanego rok
wczesniej, tj. 203,63 min zl. Za pleca-
mi spotki z Grupy PZU uplasowalo sie
Generali z przypisem w kwocie 126,11
mln zt (udzialy odpowiednio: 2,58%
i 2,75%). To wynik o 5,84% lepszy
od ubieglorocznego (119,15 min z).

Kolejne miejsca zajety Allianz, kto-
ry zebrat 115,69 min zt (+7,13% r/r,
udziaty odpowiednio 2,37% i 2,52%)
oraz TUW ,TUW” z przypisem
na poziomie 73,77 miln zt (1,51%
i 1,61%), o 3,69% od odnotowanego
na koniec marca 2024 r.

Balcia tuz przed Direct TU

Wsrod oddziatow zagranicznych
ubezpieczycieli numerem jeden byta
Balcia. Zaktad ten zebral 34,49
mln zt sktadek, co bylo wynikiem
0 30,16% lepszym od uzyskanego 12

miesigcy wezesniej (26,5 min zt). Ten
rezultat zapewnit firmie 0,71% udzia-
lu w rynku OC ppm oraz 47,95%
w segmencie oddzialéw zagranicz-
nych ubezpieczycieli.

Graczem numer dwa okazala si¢
Direct Pojistovna a.s SA, ktora w 2024 r.
przejeta portfel wefox. Zebrata 33,74
min zt (069% 146,91%), 0 32,99% mniej
niz rok wczesniej, tj. 50,35 min zt.

Euroins w TOP 10

Z kolei liderem wsrod ubezpieczy-
cieli dziatajacych w Polsce na zasadzie
swobody swiadczenia ushug byt Insu-
rance Company Euroins AD. W I kw.
towarzystwo zebralo 73,2 min zl skia-
dek - o 22,49% wiecej niz przed
rokiem (59,76 mlin zt). Taki rezultat
zapewnit mu 1,5% udzialu w rynku
OC ppm w Polsce, kontrole nad
31,75% segmentu ubezpieczycieli dzia-
tajacych w naszym kraju na zasadzie
swobody $wiadczenia uslug oraz
awans do grona dziesi¢ciu najwigk-
szych graczy (10. miejsce) w segmencie
obowigzkowych polis komunikacyj-
nych. Szybko pnie sie¢ tez w gore Za-
varovalnica TRIGLAV d.d., ktorej
polisy sprzedaje Trasti. Zaklad ze-
brat 59,52 mln zt sktadek (udzialy od-
powiednio: 1,22%, 25,82%). Byt to
rezultat 0 29,15% wyzszy od uzyskane-
gow I kw. 2024 r., tj. 46,09 min zi.

|

Zestawienie UFG uwzglednia
30 zaktadow ubezpieczen:
18 krajowych, 3 oddziaty
zagranicznych ubezpieczycieli
i 9 firm funkcjonujacych
na zasadzie swobody
$wiadczenia ustug.
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Rentownosc¢ techniczna
LINK4 nad kreska

W I kw. 2025 r. po raz pierwszy od poczatku 2023 r.
LINK4 osiagnat dodatni wynik techniczny przed rease-
kuracja. Kwartalna dynamika sktadki przypisanej brutto
nowego biznesu uplasowata sie na poziomie 101,6%.
Z kolei w kanale call center wyniki sprzedazowe
przekroczyty zatozenia o 3,9%.

zieki szybko rozwijajacemu
Dsie modelowi wspolpracy

z partnerami B2B (ze szcze-
golnym uwzglednieniem bankow
z Grupy PZU) skladka przypisana
brutto wzrosta o 33% r/r.

- Znacznie lepsze wyniki LINK4
po L kw. 2025 r. sq dla nas potwierdze-
niem, Ze zapoczqtkowane przez za-
rzqd w potowie minionego roku
zmiany, ktorych celem jest dochodowy
i zdrowy biznes, przynoszq juz pierw-
sze pozytywne efekty. To takze solidna
podstawa do kolejnych dziatan trans-
Jformacyjnych.

Szczegolne podziekowania kieruje
do catego zespotu LINK4, ktory w tak
krotkim okresie byt w stanie przedefinio-
wac swoje zadania, stosownie do no-
wych ambicji biznesowych nastawionych
na wynik finansowy prowadzonej dzia-
talnosci, a nie walke o udziat w rynku.
Stabilnosé finansowa ubezpieczycieli jest
gwarantem stabilnosci rynku i zabezpie-
czenia interesow klientow - podkresla
Grazyna Sudzinska-Amroziewicz, pre-
zeska zarzadu LINK4.

Szczegolnie istotne w ciagu ostat-

nich 12 miesigcy byly dla zaktadu:

@ przebudowa i optymalizacja
polityki pricingu oraz under-
writingu;

® wykorzystanie zaawansowa-
nych narzedzi i metod pricin-
gowych (m.in. wzmocnienie
sity predykcyjnej modeli
poprzez coraz szersze stoso-
wanie technik uczenia maszy-
nowego, wykorzystanie setek
dostepnych zmiennych oraz
skrocenie procesu i wigksza
precyzja);

@ efektywne  wykorzystywanie
modeli sztucznej inteligencji
oraz ML na kazdym etapie zy-
cia polisy i pracy z klientem.

Kolejnym obszarem wymagajacym
restrukturyzacji i nowego modelu ope-
racyjnego byla tez sprzedaz. Wsrod
istotnych zmian znalazly sie m.in.:

@ inwentaryzacja portfela i wpro-
wadzenie uszczelnien, ktorych
celem jest stabilny, zdrowy
portfel;

Grazyna Sudzinska-Amroziewicz

® wdrozenia wspierajace we
wszystkich kanatach (contact
center, multiagencyjny, banc-
assurance, e-commerce, porow-
nywarki online);

@ wzrost wskaznikow jakoscio-
wych marki, w tym zaufania
do marki, utrzymanie wysokiej
spontanicznej znajomos$ci mar-
ki i wzrost Top of Mind.

LINK4 wprowadzit rowniez wie-
le usprawnien w obszarze likwidacji
szkod, koncentrujac si¢ na automa-
tyzacji procesdéw i przyspieszeniu
obstugi. Wdrozono m.in.:

® cyfrowego asystenta wspieraja-
cego opiekunéw szkod, ktory
automatyzuje rutynowe zada-
nia i przyspiesza procesy ope-
racyjne;

@ nowoczesny system do pozyski-
wania dokumentacji szkodo-
wej, ktory znaczaco skraca
czas potrzebny do zamkniecia
sprawy;

® modut do analizy sktadowych
sredniej szkody, ktory identyfi-
kuje obszary wymagajace opty-
malizacji i dostarcza dane
wykorzystywane w likwidacji
szkodd i underwritingu.

Wzrost wykorzystania formularzy
obstugowych o 37% w polaczeniu
Z automatyzacja procesow skrocit
w [ kw. 2025 r. czas generalnej ob-
shugi klientéw do 2,7 dnia i podnidst
ich satysfakcje do 91%. [ |

Przeksztatcenie PZU w holding bedzie wymagato zmian
w przepisach dotyczacych ubezpieczen. Zaktad chce
tez mocniejszego wzrostu w obszarze zdrowia, niz
zatozono w strategii na najblizsze trzy lata.

PZU zwicksza ambicje
w obszarze zdrowia

w PZU wymagac bedzie zmiany

ustawy ubezpieczeniowej - po-
informowal Andrzej Klesyk, penia-
cy obowigzki prezesa PZU SA,
podczas odbywajacej sie 15 ma-
ja 2025 r. konferencji wynikowe;j.
Menedzer dodal, ze jego firma ,ma
bardzo pozytywne rozmowy” ze
skarbem panstwa i Komisja Nadzo-
ru Finansowego.

S tworzenie struktury holdingowej

5 mld zt zamiast
3 mld w ohszarze
zdrowia

PZU liczy, ze w obszarze zdrowia
przychody wzrosna do 5 mld zi, czy-
li szybciej, niz zakltada obecna stra-
tegia, tj. ponad 3 mld zi.

- Bedziemy walczy¢ o ten rynek
w sposob rentowny. Jestem sobie
w stanie wyobrazi¢, ze PZU jakos
przejmie pod zarzqdzanie nieefektyw-
ne placowki zdrowotne. Tutaj ma

Juz okoto 40%
wizyt umawiamy
poprzez kanaty
cyfrowe. Naszg
ambicjg jest, zeby
w niedtugim
okresie dojsc¢

do poziomu 60%.

wiec sens szukanie ciekawych roz-
wiqzan zarowno dla kraju, jak i dla
nas. My jestesmy bardzo otwarci
na tego typu rozwiqzania - powie-
dzial Andrzej Klesyk.

PZU Zdrowie postawi

na akwizycje

i digitalizacje
- W ramach strategii wzrostu be-
dziemy skupiali sie na tym, Zeby orga-
nicznie naszq sie¢ rozwijac, czyli
zwiekszac skale dziatania naszych od-
dziatow, rekrutujqc tam dodatkowych
lekarzy. Ponadto bedziemy otwierali
tzw. placowki greenfield, czyli w miej-
scach, w ktorych dzisiaj PZU Zdrowie
nie ma wtasnych placowek. W tym ro-

|
.

Zimowicz

ku otwarlismy juz jednq. Do konca
roku otworzymy prawdopodobnie jesz-
cze jednq albo dwie placowki - powie-
dziat Jan Zimowicz, prezes zarzadu
PZU Zdrowie i czlonek zarzadu
PZU. Dodal, ze PZU Zdrowie be-
dzie przyglada¢ sie mozliwosciom
akwizycyjnym, na przyktad regional-
nym silnym operatorom medycz-
nym Ww obszarze ambulatoryjnej
specjalistycznej opieki zdrowotnej,
ale by¢ moze rowniez w dziatalnosci
szpitalnej.

Jan Zimowicz zapowiedzial tez
podjecie wielu dziatan m.in. w ob-
szarze digitalizacji: - Bedziemy sie
starali wiecej klientow obstugiwac
na tak zwanej samoobstudze, czyli po-
przez aplikacje mobilng, po to Zeby
klienci, ktorzy umawiajq wizyty, prze-
ktadajq wizyty, szukajq recept, szuka-
Jja wynikow badan diagnostycznych
robili to przez aplikacje mojePZU.
Obecnie ten poziom wciqz rosnie. Juz
okoto 40% wizyt umawiamy poprzez
kanaty cyfrowe. Naszq ambicjq jest,
Zeby w niedtugim okresie dojs¢ do po-
ziomu 60%, co pozwoli nam odciqzy¢
nasze call center i obnizyc koszty ope-
racyjne zwiqzane z tymi interakcjami.

Wyjasnil, ze dzialanie operacyjne,
ktore ma zachecic klientow do czest-
szego korzystania z aplikacji mobilne;j,
to projekt rewitalizacji i modernizacji
aplikacji mojePZU: - Celem jest to, by
Sfunkcjonalnosci dla klientow korzysta-
Jacych z ustug medycznych PZU Zdro-
wie byty tatwiej dostepne w aplikacji,
zeby klienci chetniej klikali i umawiali
sie na wizyty czy zamawiali odnowienie
recepty - zakonczyt Jan Zimowicz. ll
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Zysk netto Grupy PZU poszedl w gore o ponad 40%

1,76 mld zt - takim kwartalnym zyskiem netto przypisanym akcjonariuszom jednostki
dominujacej mogt sie pochwali¢ PZU. Z kolei skorygowany wskaznik rentownosci
kapitatow wtasnych grupy siegnat 22,4%. Oba osiggniecia byty w gtéwnej mierze blisko

60-procentowego wzrostu wyniku z ustug ubezpieczenia.

T kw. 2025 r. Grupa PZU
s ’\ / zwiekszyla przychody brutto
z ubezpieczen o 521 min zl,
do ponad 7,5 mld zl. To o 7,4% wiegcej
niz w analogicznym okresie poprzed-
niego roku. Wypracowany w tym
okresie zysk netto, przypisany akcjo-
nariuszom jednostki dominujacej,
wyniost 1,76 mld zt (+40,4% r/r). Skory-
gowany wskaznik rentownosci ROE
siegnat 22,4% (+5,3 pkt. proc. r/r). Po-
zytywny wplyw wywarl tez wynik inwe-
stycyjny, wypracowany na portfelu
gléwnym, ktory wzrést w I kw. tego ro-
ku o 13,3%, do 733 min zt.

- Wysoki wynik w I kw. to bardzo
dobra wiadomosé¢. Cieszy zwlaszcza
wzrost rentownosci biznesu ubezpiecze-
niowego. Wynik z ubezpieczen i pozo-
Statej dziatalnosci wzrost do prawie 1,3
mld zt i byt o ponad potowe wyzszy rok
do roku. Uzyskalismy istotne wzrosty
wartosci sprzedaZy i bardzo dobre ren-
townosci. Wyzwanie na najblizszy czas
to utrzymanie lub wzrost zarowno ren-
townosci, jak i naszej pozycji rynkowey.
Wiele wyzwan widzimy takze w obsza-
rze zdrowia i zarzqdzania aktywami,
gdzie mamy nie tylko duZq przestrzen
do rozwoju, ale teraz rowniez determi-
nacje do wtasciwego wykorzystania po-
tencjatu  Grupy, by ten rozwdj
przyspieszy¢. Dobre wyniki finansowe
i silna pozycja kapitatowa nam to
umozliwiajqg - moéwi Andrzej Klesyk,
petnigcy obowiazki prezesa PZU SA.

Duza poprawa rentownosci
w majatku

Kwartalne przychody brutto
z ubezpieczen majatkowych na rynku
polskim wzrosty o 8,8%, do ponad 4,5
mld zt. Wskaznik mieszany COR wy-
niost 82,5%, co oznacza poprawe ren-
townosci o 7,6 pkt. proc.

- W naszym biznesie majqtkowym
wciqz rosnie znaczenie ubezpieczen po-
zakomunikacyjnych, ktorych dynamika
w1l kw. 2025 r. przekroczyta 12%, gtow-
nie za sprawq zwiekszonych zakresow
i wyzszych sum ubezpieczenia w ubez-
pieczeniach PZU Dom oraz PZU Firma
dla matych i Srednich przedsiebiorstw,
a w dziatalnosci korporacyjnej m.in.
za sprawq wysokich dynamik w segmen-
cie klienta strategicznego, gdzie byt to
efekt pozyskania lub odnowienia kilku
kontraktow o wiekszej wartosci jednost-
kowej i okresie pokrycia dtuzszym
niz 12 miesiecy.

W tym samym czasie mieliSmy
do czynienia z nizszym udziatem kosz-
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Andrzej Klesyk

Wyzwanie

na najblizszy czas
to utrzymanie lub
wzrost zardwno
rentownosci, jak

I naszej pozyciji
rynkowej. Wiele
wyzwan widzimy
takze w obszarze
zdrowia.

tow szkod ze wzgledu na nizsze ich cze-
stosci, poprawq efektywnosci kosztowej
oraz pozytywnym wphywem udziatu re-
asekuratora w rozwinieciu rezerw z lat
ubiegtych. Pozwolito to nam uzyskac
bardzo dobre rentownosci i przyczynito
sie do wzrostu wyniku operacyjnego
w segmencie pozakomunikacyjnym
0 55,2% r/r - moéwi Tomasz Kulik,
cztonek zarzadu i CFO Grupy PZU.
Przychody z OC posiadaczy pojaz-
dow mechanicznych wzrosty o 6%,
az AC 0 6,9%. To efekt wzrostu Sred-
niej sktadki. PZU podkresla, ze drugi
kwartat z rzedu w OC ppm odnoto-
wano dodatni wynik operacyjny,
liczony wedlug standardu MSSF 17.
Ogotem wynik operacyjny PZU
na catosci dzialalnosci ubezpieczen
majatkowych na polskim rynku
wzrost o 370 min zt (70,2%) r/r.

Marza w zyciowce
wyraznie w gore

Z kolei kwartalne przychody brut-
to z ubezpieczen na zycie na polskim

rynku wzrosty o 5,5%, do ponad 2,2
mld zi. Marza operacyjna wynio-
sta 24,2% (+3,3 pkt. proc.). W najwaz-
niejszym dla PZU Zycie segmencie
ubezpieczen grupowych i indywidu-
alnie kontynuowanych przychody
w pierwszych trzech miesigcach
wzrosty 0 4,9%, co w polaczeniu z niz-
sza dynamika kosztéw i wzrostem
marzy pozwolito zwiekszy¢ wynik
operacyjny w tej grupie produktow
o prawie jedna czwarta, do 428 min
zt. W zyciowych polisach indywidual-
nych przychody wzrosty o 11,2%.

Tomasz Kulik

W naszym
biznesie
majatkowym wciaz
rosnie znaczenie
ubezpieczen
innych niz
komunikacyjne,
ktorych dynamika
wl kw. 2025 .
przekroczyta 12%.

Ponad pot miliarda
z hancassurance

Ubezpieczenia na zycie indywidual-
ne, inwestycyjne, a przede wszystkim
SPE (na zycie i dozycie z gwarantowa-
na suma ubezpieczenia) odpowiadaty
za ponad dwie trzecie przypisu pozy-
skanego w I kw. 2025 r. za posrednic-
twem bankéw z Grupy PZU.

W tym okresie wspolpraca z Pekao
i Alior Bankiem przyniosta 415 min

zt sktadki przypisanej brutto (+37%),
a ze wszystkimi bankami - 569 min
zt (+30,9%).

Filar zdrowia krzepnie

- Wsrod strategicznych zadan, na kto-
rych skoncentrowaliSmy sie w I kw.
i ktore bedaq nas jeszcze diugo angazowa-
b, jest przyspieszenie rozwoju naszego
biznesu w obszarze zdrowia. Bedqgc naj-
wiekszym ubezpieczycielem i posiadajqc
wlasnego operatora medycznego, mamy
petna kontrole nad catym tarcuchem
tworzenia wartosci. To wielki atut, ktory
nie byt wezesniej odpowiednio wykorzy-
stany. Przychody rosng, ale musimy
zwiekszy¢ skale dziatania, a przede
wszystkim poprawic¢ rentownos¢ PZU
Zdrowie - mowi Andrzej Klesyk.

Przychody Grupy PZU w filarze
zdrowia w I kw. 2025 r. wyniosty
509 min zt i byly wyzsze o ok. 9% niz
przed rokiem. Kwartalne przychody
generowane przez placoéwki sieci wia-
snej poszly w gore o 12,2%. Przycho-
dy z ubezpieczen i abonamentow
zwigkszyly si¢ o 6%. PZU podkresla
pozytywny trend, jakim jest rosnacy
udzial placéwek wlasnych w ustugach
$wiadczonych przez cala siec, a takze
wykorzystanie kanatow zdalnych
- blisko 40% wizyt pacjenci umoéwili
online w mojePZU, a wskaznik kon-
sultacji telemedycznych do wszyst-
kich utrzymuje si¢ na poziomie
prawie 30%.

PZU hojny dla udziatowcow

Aktywa Grupy PZU wynosza pra-
wie 508 mld zl, wskaznik Wyptacal-
nos¢ II siega 226%, a rating
kredytowy i sily finansowej S&P pla-
suje sie na poziomie A- z perspekty-
W3 pozytywna.

Zarzad PZU zarekomendowat
przeznaczenie na wyplate dywidendy
w tym roku blisko 3,86 mld zt -
po 4,47 zl na akcje. Jak podkresla An-
drzej Klesyk, to najwyzszy rekomen-
dowany poziom wyplaty na akcje
od 12 lat i drugi co do wysokosci w ca-
tej historii PZU jako spoétki gietdowe;.

Przedtuzenie wspotpracy z PFR

14 maja 2025 r. zarzad PZU SA
podjat uchwale w sprawie wyrazenia
zgody na zawarcie aneksu nr 3 do Po-
rozumienia Akcjonariuszy dotyczace-
go zasad i warunkéw wspolpracy
ubezpieczyciela i Polskiego Funduszu
Rozwoju w ramach wspodlnej inwesty-
cji w akcje Banku Pekao SA. Aneks
przediuza okres obowigzywania Poro-
zumienia na kolejne 5 lat, tj. do
7 czerwca 2030 r., z mozliwoscia dal-
szej prolongaty. [ |
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Z PRAKTYKI

OFOKA

adania pokazuja, ze jako ludzie
B Zwracamy uwage na oznaki
i atrybuty autorytetu, poniewaz
latwiej zaufac ekspertowi w okreslonej

dziedzinie, niz prowadzic¢ wlasne bada-
nia na dany temat. W idealnym $wie-

cie ludzie ocenialiby innych
wylacznie na podstawie kompetencji
i zdolnosci. Ale nie tak jestesmy skon-
struowani. Zwykle zaledwie w ciagu
kilku sekund formutujemy sady na te-
mat kompetencji innych, kierujac si¢
ubiorem, sposobem wypowiadania si¢
oraz profesjonalizmem danej osoby.
Lub tym, jak ja odbieramy.

Moze si¢ to nam wydawac¢ niespra-
wiedliwe, lecz badania pokazuja (za-
uwaz, jak zastosowalem zasade
autorytetu), Ze osoby wyzsze i atrak-
cyjne sa postrzegane jako bardziej god-
ne zaufania. Nie oznacza to, Ze niscy
ludzie nie moga odnie$¢ sukcesu.
Natomiast powinni$my uswiadamia¢
sobie, jak ludzie podswiadomie zwra-
caja uwage na powierzchowne zna-
miona autorytetu.

ZARZADZANIE | SPRZEDAZ W BRANZY UBEZPIECZENIOWEJ

Jak wykorzystac regule autorytetu
w zdobywaniu nowych klientow

Istnieje bardzo dobry powodd, dla ktérego sedziowie nosza
togi, a lekarze biate fartuchy. Dodaje to im autorytetu
i zapewnia otoczenie, ze te osoby - filary spotecznosci
- wiedza, co robig (czasem tak, czasem nie, ale to temat

na inng dyskusje).

W swojej ksigzce Robert Cialdini
omawia trzy czynniki, ktore wyzwala-
ja regule autorytetu:

1. Tytuly - slowa, takie jak ,dok-
tor”, ,profesor”, ,prezes”, ,przewod-
niczacy”, ,zatozyciel”, ,dyrektor”,
»eksperci branzowi”;

2. Ubranie - uniformy noszone
przez policjantéw, mnichow, zakonni-
ce, ksigzy itp.;

3. Atrybuty zewnetrzne - akceso-
ria, ktore wiaza si¢ z okreslonymi sta-
nowiskami, takie jak drogie garnitury,
szykowne samochody, odznaki poli-
cyjne itp.

W branzy ubezpieczeniowej te za-
sady tez warto bra¢ pod uwage. Tytut
broker odpowiednio wyeksponowany
bedzie kojarzyl si¢ z profesjonali-
zmem bardziej niz stowo multiagent
czy agent. Ubranie, wyglad biura
czy ten nieszczesny samochod row-
niez mogq wplywac¢ na postrzeganie
klientow.

Czy wiesz, co jeszcze pomaga?
Rekomendacje. Ludzie ufaja wyborom
dokonanym przez inne osoby, szcze-
golnie jesli je znaja. Ile razy spotka-
les si¢ z pytaniem: ,,Czy masz dobrg
ksiggowa?”. Remontujac kuchnig,
wybrates ekipe na chybit trafit czy
poprosites znajomych i rodzine o re-
komendacje? W swojej karierze po-
stawilem wilasnie na rekomendacje
i opinie klientow. Niezwykle skutecz-
ne jest polecenie przez osobe ciesza-
cq sie autorytetem. Co zabawne,
czasami nie ma znaczenia, kto daje
polecenie - moze to by¢ nawet ktos,
kto jest zwiazany z osoba, ktora po-
leca. Swietnym przyktadem jest agen-
cja nieruchomosci, ktora zaczela
zachwala¢ kompetencje swoich agen-
tow, kiedy dzwonili potencjalni klien-
ci. Na przykilad, gdy ktos prosit
o polaczenie z dzialem handlowym,
recepcjonistka odpowiadata: ,,Natu-
ralnie, polacz¢ pania z panem
Krzysztofem z dzialu handlowego,

ktéry ma pigtnastoletnie doswiadcze-
nie w sprzedazy w tej dziedzinie”.
W efekcie taka prezentacja eksperta
przyniosta 20-procentowy wzrost
liczby uméwionych wizyt, a liczba
podpisanych umow zwiekszyla sie
o 15%. Oto kolejny ciekawy przyktad
zastosowania autorytetu.

Co mozesz zrobic, aby zwiekszyc
SW0j postrzegany autorytet? Wykazuj
sie¢ kreatywnoscia i zastanow si¢
nad rozmaitymi sposobami wlaczania
rekomendacji ekspertow w swoje
zycie zawodowe (bez popadania
w przesade). Mozesz nagradzac zado-
wolonych klientéw za polecenie no-
wego potencjalnego klienta, ktoére
doprowadzi do sprzedazy lub zawar-
cia umowy. Mozesz tez zadbac o to,
aby w podpisie biznesowym po na-
zwisku znalazty sie twoje pelne kwali-
fikacje - zwlaszcza jesli cigzko sig
napracowates, aby je zdoby¢, lub jesli
sq rzadkie w twojej dziedzinie. Lub
tez popros innych o polecenie, ponie-
waz istnieje wiele dowodow na to, ze
rekomendacje innych oséb stanowig
najskuteczniejsze podejscie.

Adam Kubicki
adam.kubicki@indus.com.pl

oki jest co zwiedzac, ci, ktorzy
Pmaja po temu mozliwosci, chet-

nie poznaja i odkrywaja nowe
obszary Ziemi, zazwyczaj mniej zurba-
nizowane i mniej zdematerializowane.
W 2024 r. ponad 1,4 mld ludzi po-
drézowalo turystyczne po swiecie,
a branza turystyczna wraca do wyni-
kéw sprzed pandemii, zyski rosna.
Podrozujemy do miejsc sprawdzo-
nych albo zgodnie z zasada ,wigcej,
szybciej, wyzej, dalej” - do coraz bar-
dziej oddalonych miejsc na kuli ziem-
skiej, kierowani checig poznawania
innych kultur, podziwiania egzotycz-
nej przyrody, rozkoszowania si¢ ,all

TURYSTYKA OKIEM SCEPTYKA

Czy leci z toba lekarz?

Nasz ziemski swiat jest bez watpienia piekny. Jeszcze.
Jeszcze nie udato sie nam go nieodwracalnie zniszczyc¢,
cho¢ zdania w tej kwestii sg mocno podzielone. Jestem
sceptykiem, gdy chodzi o jego i nasza przysztos¢.

excuse me” (autentyk, tak styszalem)
na innej stonecznej plazy niz przy po-
przedniej wyprawie. Wczoraj Grecja,
Wtochy, Hiszpania, jutro Malezja,
Zanzibar, Madagaskar - moze nawet
Antarktyda. A czemu nie. Seria zdje¢
na FB wywota u znajomych oczekiwa-
na zazdrosc.

Zgodnie z zapotrzebowaniem,
wszelkiej masci firmy turystyczne ofe-
ruja coraz to bardziej atrakcyjne i od-
legte destynacje (jak ja nie znosze tego
stowa!). Europa sie¢ znudzita? Bardzo
prosze - Azja, Ameryka, Afryka dzi-
ka. To tylko kwestia akceptowanych
kosztéw. Organizator zapewni ubezpie-
czenie od nastepstw nieszczesliwych
wypadkow i kosztow leczenia, opieku-
na, a dodatkowo odpowiednie Srodki
transportu, zakwaterowanie, program

wycieczki i informacje o warunkach po-
bytu w kraju docelowym.

To wazne - zanim zapadnie decyzja
o wyborze kraju gdzies na koncu $wiata,
koniecznie nalezy zapoznac si¢ z warun-
kami, jakie tam panuja, i z ostrzezenia-
mi publikowanymi na stronie MSZ.
Przede wszystkim poszukujemy odpo-
wiedzi na pytania: 1) czy jest to kraj bez-
pieczny, 2) czy poziom publicznej
opieki medycznej nie odbiega od stan-
dardow europejskich, 3) czy wystepuja
zagrozenia epidemiologiczne? Dalej zas:
czy podolam klimatowi i uciazliwo-
$ciom zwiazanym z daleka podrdza (np.
kilkunastogodzinnym lotem) i jakie
szczepienia sa wymagane, aby po pro-
stu nie naraza¢ swojego zdrowia i Zycia
tylko dlatego, ze jeszcze nie widzialem
tego kolejnego cudu turystycznego.

Organizator wycieczki zarabia
na jej sprzedaniu. Taki jego biznes.
Jesli zapewni ochrone ubezpiecze-
niowa, to tylko na minimalnym po-
ziomie. Twoje zdrowie i zycie to twoj
biznes. Nie zabierasz przeciez ze so-
ba lekarza na wycieczke do Mianmy,
Bangladeszu, Zanzibaru, Konga,
na Madagaskar. Jesli dodatkowo
w gre wchodzi wiek i choroba,
ktorej objawy moga zaostrzy¢ sie
w trakcie podrdzy, nie wystarczy ra-
da ubezpieczyciela, aby pilnie uda¢
si¢ do najblizszego lekarza, szpita-
la, kliniki. Na niewiele przyda¢ sie
moze numer kontaktowy do firmy
ubezpieczeniowej, ktéra oferuje
calodobowa pomoc w sytuacjach
kryzysowych, w tym organizacje
leczenia za granica. Powod: brak
placowki medycznej, lekarz wystepu-
jacy sporadycznie. Pozostaje szaman
Z wiara, Ze uczyni cuda albo ze w pore
$miglowiec lub inny $rodek transportu
zdazy dostarczy¢ cie do medyka, ktéry
udzieli pomocy. Zawat serca? Udar?
Smier¢? Bardzo nam przykro... A wy-
cieczka byla tak fantastyczna!

Stawomir Dablewski
dablewski@gmail.com
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bezpieczeni¢ instalacj
odnawi zrodet energii

W ramach ubezpieczenia oferujemy

kompleksowq oferte: kompleksowqg ochrone:
« instalacje fotowoltaiczne » szkody materialne

« elektrownie wiatrowe » utrata przychodu

* magazyny energii « odpowiedzialno$¢ cywilna

Szczegoétowe informacje, w tym wytgczenia i ograniczenia odpowiedzialnosci znajdziesz w OWU Instalacji
Odnawialnych Zrédet Energii, dostepnych na stronie:

www.ergohestia.pl
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