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J
uż od cza sów sta ro żyt no ści po ja -
wia ją się mniej lub bar dziej do bit ne
gło sy na te mat upad ku „współ cze -

snej” mło dzie ży. I ja koś przez te kil ka
ty się cy lat na sza cy wi li za cja roz wi ja się
i po dą ża w co raz to no wych kie run -
kach. Wy da je się więc, że ten kon flikt
mię dzy po ko le nio wy na sta łe wpi sa ny
jest w na sze ży cie. A sko ro tak, to
zmia na, któ ra jest wy ni kiem te go kon -
flik tu, do ty ka jąc rów nież ży cia go spo -
dar cze go, wpły wa bez po śred nio
na zmia nę w funk cjo no wa niu rów nież
na sze go ryn ku. Stąd też chy ba war to
po roz ma wiać o tym, w ja ki spo sób
na sze za wo do we ży cie ule ga i ule gnie
zmia nie w wy ni ku za cho dzą cych
prze mian. 

Pro po nu je my więc dys ku sję za rów -
no w ob sza rze zmie nia ją cych się po -
trzeb i pre fe ren cji w za kre sie
„dys try bu cji pro duk tów”, ale tak że
w za kre sie sto sun ków we wnętrz nych
w na szych or ga ni za cjach. W tym
pierw szym ob sza rze cho dzi o prze -
ana li zo wa nie zmie nia ją cych się ocze -
ki wań wo bec ubez pie czy cie li
i bro ke rów, z jed nej stro ny w za kre sie
kształ tu pro duk tów, jak i spo so bu ich
sprze da ży, a z dru giej stro ny, w ja ki
spo sób zmie ni się ob słu ga klien tów
w ce lu speł nie nia ich „wy ma gań i po -
trzeb”. Z ko lei w za kre sie ko mu ni ka -
cji we wnętrz nej cho dzi tu taj nie tyl ko
o to, w ja ki spo sób star sze po ko le nie
ma roz ma wiać z tym „nie do brym”
młod szym, ale rów nież na od wrót.
Mó wiąc krót ko, w ja ki spo sób po win -
ni śmy na wza jem roz po zna wać swo je
ocze ki wa nia i po trze by, czy i w ja ki
spo sób się do nich do sto so wać i w ja -
ki spo sób te róż ni ce prze ku wać
na suk ces or ga ni za cji. 

War to rów nież chy ba po ru szyć wą -
tek, w ja ki spo sób za dbać o przy cią -

gnię cie na szych na stęp ców, któ rzy
w na szym „nud nym” sek to rze mo gli -
by od na leźć sens swo je go za wo do we -
go ży cia. Oczy wi ście na to wszyst ko
na le ży, mo im zda niem, na ło żyć rów -
nież kwe stie na sze go sto sun ku, ja ko
lu dzi, do na dal gwał tow nie roz wi ja ją -
cej się sztucz nej in te li gen cji, któ ra
dzi siaj już sta no wi peł no praw ny
i wszech obec ny ele ment wspar cia

w na szej co dzien nej pra cy. Moż na już
dziś po wie dzieć, że sztucz na in te li -
gen cja sta ła się „od ręb nym gra czem”
na ryn ku i od spo so bu i kie run ku jej
wy ko rzy sta nia bę dzie za le żał suk ces
po szcze gól nych przed się wzięć. 

Sa mi więc Pań stwo wi dzą, że sze ro -
kie spek trum za gad nień, któ re mo że -
my po ru szyć na Kon gre sie, da je nam
wie le moż li wo ści dys ku sji zmie rza ją -
cej do ukształ to wa nia na szej wspól nej
przy szło ści we wła ści wym kie run ku.

Roz ma wia jąc o te ma ty ce Kon gre su,
wska zu ję, że choć „cykl pro duk cyj ny”
na sze go spo tka nia trwa pra wie rok
(gdyż przy go to wa nia do ko lej ne go
Kon gre su roz po czy na my już na stęp ne -
go dnia po je go za koń cze niu), to nie
ma my naj mniej sze go za mia ru za my -
kać oczu na spra wy bie żą ce. Stąd też
i na te go rocz nym Kon gre sie chcie li -
by śmy po roz ma wiać o tym, co za -

przą ta na sze gło wy w kon tek ście
bie żą cej dzia łal no ści. Mam tu na my -
śli dwa głów ne te ma ty, któ re po ja wi ły
się w ostat nim cza sie. 

Po pierw sze, co po win ni śmy ja ko
ry nek ro zu mieć pod po ję ciem czyn -
no ści bez po śred nio zwią za nych
z czyn no ścia mi bro ker ski mi. Przy po -
mnij my, że po ję cie to wpro wa dzo ne
zo sta ło usta wą de re gu la cyj ną i sta ło
się po ję ciem usta wo wym. Nie ste ty,
jak to zwy kle by wa w na szym kra ju,

nikt nie za dał so bie tru du zde fi nio wa -
nia za kre su tych czyn no ści. Ta ka sy -
tu acja po wo du je, że w ra mach
kon tro li nad zor czych KNF przed sta -
wia wła sną in ter pre ta cję gra nic i spo -
so bu wy ko ny wa nia pra cy przez
asy sten tów bro ke rów, a ta in ter pre ta -
cja nie ko niecz nie spo ty ka się z ak cep -
ta cją na sze go śro do wi ska. War to więc
sfor mu ło wać ja kieś na sze wspól ne
sta no wi sko i pod jąć pró bę wy pra co -
wa nia de fi ni cji ak cep to wal nej przez
wszyst kich uczest ni ków ryn ku. 

Dru gą kwe stią są Re ko men da cje
KNF do ty czą ce dys try bu cji ubez pie -
czeń. Mi mo że na pierw szy rzut oka
wy da ją się one dość neu tral ne z punk -
tu wi dze nia bro ke rów, do ty ka ją jed -
nak isto ty dzia ła nia na sze go ryn ku.
Nie mam więc wąt pli wo ści, że wy ma -
ga ją na szej uwa gi, za ję cia się jej za pi -
sa mi i wska za nia ewen tu al nych szans
i za gro żeń z nich wy ni ka ją cych. 

Ma my więc o czym roz ma wiać,
a prze cież, oprócz ofi cjal nych te ma tów,
na Kon gre sie rów nie waż ne, a mo że na -
wet waż niej sze, są na sze in dy wi du al ne
spra wy, pro ble my, po stu la ty, po my sły
na wspól ny biz nes. I to wła śnie te in dy -
wi du al ne spo tka nia i wy mia na po glą -
dów są so lą na sze go spo tka nia. Ży czę
Pań stwu, aby jak naj wię cej tej so li prze -
ku ło się na wspa nia łe efek ty za do wa la -
ją ce wszyst kie uczest ni czą ce stro ny. 

Uda ne go Kon gre su!

Łu kasz Zoń

PS. Cy tat z He zjo da po da ję na od po -

wie dzial ność cha ta GPT – ot, ta kie

cza sy, ta kie oby cza je...

REFLEKSJE PRZED KONGRESEM

O tempora, o mores!
Gdy w sierpniu 2024 r. (zaczyna mi się wydawać, że bardzo wiele moich
„przedkongresowych” artykułów rozpoczynam w ten sposób, no ale to też jakaś
tradycja) zastanawialiśmy się nad tematem naszego tegorocznego spotkania,
pomyśleliśmy sobie, że po tym, jak omawialiśmy, w jaki sposób sztuczna inteligencja
może wpływać na nasze życie zawodowe i osobiste, warto do tych rozważań dorzucić
jeszcze element stosunków międzyludzkich, ze szczególnym uwzględnieniem
stosunków międzypokoleniowych.

Już nie mam żadnej nadziei dla przyszłości naszego narodu,

jeśli dzisiejsza młodzież przejmie władzę jutro.

Młodzież jest złośliwa, leniwa, nieposłuszna wobec autorytetów.

Hezjod, Prace i dni, VIII wiek p.n.e.

Co powinniśmy jako rynek 

rozumieć pod pojęciem czynności

bezpośrednio związanych 

z czynnościami brokerskimi? 

Warto sformułować jakieś nasze

wspólne stanowisko i podjąć 

próbę wypracowania definicji

akceptowalnej przez wszystkich

uczestników rynku.
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J
ak się ostat nio oka za ło, do de tro -
ni za cji do szło już w pierw szych
trzech mie sią cach obec ne go ro ku

(czy taj na str. 27).

Suk ces, ale za ja ką ce nę?

Do ce nia jąc osią gnię cie War ty, na -
le ży jed nak za dać py ta nie o je go ce -
nę. Jed nym z czyn ni ków, któ re
uła twi ły za kła do wi wspię cie się
na naj wyż szy sto pień po dium, był
fakt, że PZU SA od dłuż sze go cza su
kon cen tro wał się na pod nie sie niu ren -
tow no ści w seg men cie obo wiąz ko -
wych po lis ko mu ni ka cyj nych. I to
z nie złym efek tem, gdyż już od dwóch
kwar ta łów utrzy mu je się w tym ob sza -
rze nad kre ską. A jak by ło w przy pad -
ku War ty? Czy jej nie wąt pli wy suk ces
nie zo stał oku pio ny po gor sze niem
wy ni ku tech nicz ne go? Te go, nie ste ty,
nie wie my. 

Zmia na na po zy cji li de ra mo że
też stać się im pul sem dla UNIQA.
Wpraw dzie za kład na dal pla su je się
po za TOP 3, ze spo rą stra tą do trze -
cie go miej sca, ale przy je go dy na -
micz nym roz wo ju awans o szcze bel
wy żej nie wy da je się być już tak abs -
trak cyj ny, jak jesz cze rok te mu.
Wów czas to wy nik UNIQA był o nie -
mal po ło wę niż szy od wy prze dza ją -
cej go ERGO He stii. Obec nie zaś już
tyl ko o jed ną trze cią. A że fir ma już
wcze śniej za dba ła o ren tow ność
w OC ppm, to te raz mo że pod no sić
ce ny bez obaw o utra tę klien tów,
z moż li wo ścią utrzy ma nia wska źni -
ków wzro stu na po zio mie 30–40%.
A w ta kich oko licz no ściach wej ście
UNIQA do TOP 3 by ło by już re al -
nym sce na riu szem. 

Cie ka wost ką był też awans Eu ro -
ins do gro na dzie się ciu naj więk szych
gra czy na ryn ku OC ppm. Do tych cza -
so we lo sy nie któ rych to wa rzystw
dzia ła ją cych w Pol sce na za sa dzie
swo bo dy świad cze nia usług na ka zu ją

jed nak ostroż nie pod cho dzić do te go
osią gnię cia.

PZU sta wia na zdro wie

Wpraw dzie utra ta po zy cji li de ra
w OC ppm by ła bo le sna dla PZU SA,
to jed nak mo że on za li czyć I kw.
do uda nych. Głów nie za spra wą wzro -
stów wy ni ku z usług ubez pie cze nia,
war to ści sprze da ży, zy sku, ren tow no -
ści ka pi ta łów wła snych oraz zna ko mi -
te go wska źni ka mie sza ne go (czy taj
na str. 29). 

Przed sta wi cie le za kła du ujaw ni li rów -
nież, że ma ją za miar zin ten sy fi ko wać
swo je dzia ła nia w ob sza rze zdro wia,
gdyż ich am bi cje się ga ją da lej niż 3 mld
zł przy cho dów za ło żo nych w stra te gii
do 2027 r. Pla ny za kła du prze wi du ją
uzy ska nie 5 mld zł w tej per spek ty wie
cza so wej, głów nie dzię ki di gi ta li za cji,
akwi zy cjom pod mio tów me dycz nych
oraz roz bu do wie sie ci pla có wek wła -
snych. A wszyst ko to przy za cho wa niu
ren tow no ści (czy taj na str. 28).

MJM bie rze GIA

Wśród po zo sta łych wy da rzeń uwa -
gę zwra ca ło za war cie przez MJM
Hol dings przed wstęp nej umo wy za -
ku pu udzia łów w pię ciu spół kach na -
le żą cych do GIA In ve st ments (czy taj
na str. 12). Dzię ki tej akwi zy cji gru pa
zwięk szy po ziom pla so wa nej skład ki
do 1,5 mld zł rocz nie, a tak że wzmoc -
ni swo je kom pe ten cje w ob sza rze
ubez pie czeń na ży cie oraz mo de lu
dys try bu cyj ne go. 

In ną cie ka wost ką są pla ny ko lej -
nej no we li za cji usta wy o ubez pie cze -
niach obo wiąz ko wych. Roz sze rzy
ona do stęp ność ko mu ni ka cji elek -
tro nicz nej w OC ppm, OC rol ni ków
oraz ubez pie czeń bu dyn ków wcho -
dzą cych w skład go spo dar stwa rol -
ne go od ognia i in nych zda rzeń
lo so wych. 

Do te go na le ży do dać ob ję cie
sta no wi ska człon ki ni za rzą du LUX
MED Ubez pie cze nia przez Jo an nę
Łą kę -Wa łach oraz wzbo ga ce nie
ofer ty Com pen sy o ubez pie cze nia
dla sys te mów ma ga zy no wa nia
ener gii – za rów no w ska li prze my -
sło wej, jak i dla klien tów in dy wi du -
al nych.

Ar tur Ma ko wiec ki 

news@gu.com.pl

PODSUMOWANIE TYGODNIA 15–21 MAJA 2025 R.

Historyczna zmiana w OC
Od kilku kwartałów raporty Ubezpieczeniowego Funduszu
Gwarancyjnego wyraźnie pokazywały, że choć PZU SA
pozostaje numerem jeden w OC ppm, to jego przewaga
nad Wartą szybko topnieje. Zwiększone tempo wzrostu
stawek w tym segmencie sprawiało, że zmiana na pozycji
lidera stawała się coraz bardziej prawdopodobna. 
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G
e ne ra tyw na sztucz na in te li gen -
cja (gen AI) w ostat nich la tach
zre wo lu cjo ni zo wa ła wie le

branż – od mar ke tin gu, przez ban ko -
wość, po me dy cy nę. Jed nak w ob sza -
rze ubez pie czeń kor po ra cyj nych,
szcze gól nie w ob słu dze zło żo nych za -
py tań bro ker skich, dłu go nie by ło po -
my słu, jak sku tecz nie wy ko rzy stać tę
tech no lo gię.

Prze łom na stą pił w lu tym 2025 r.,
kie dy Com pen sa za pre zen to wa ła swo -
je go Asy sten ta AI – sys tem, któ ry ja -
ko pierw szy w kra ju kom plek so wo
au to ma ty zu je ob słu gę za py tań bro ker -
skich kie ro wa nych do un derw ri te rów.
Za nim jed nak do szło do ofi cjal nej
pre zen ta cji, już w grud niu 2024 r. ten
cy fro wy asy stent po mógł nam wy sta -
wić pierw szą po li sę dla klien ta kor po -
ra cyj ne go.

Un derw ri ter bę dzie miał 

wię cej cza su dla bro ke ra 

Sam pro ces jest pro sty i in tu icyj ny.
Bro ke rzy prze sy ła ją do Com pen sy 
e -ma ilo we za py ta nia o ubez pie cze nie
dla swo ich klien tów. Do ku men ta cja
tra fia do Asy sten ta AI, któ ry prze pro -
wa dza jej ana li zę w cią gu mniej niż
mi nu ty. Sys tem iden ty fi ku je su my
ubez pie cze nia, po rząd ku je klau zu le
oraz okre śla ich zgod ność z na szy mi
stan dar da mi, a na stęp nie przy go to wu -
je pro po zy cję ubez pie cze nia. Dzię ki
te mu un derw ri ter mo że skon cen tro -
wać się na oce nie ry zy ka i szyb kiej
we ry fi ka cji pro po zy cji przy go to wa nej
przez AI. Ko lej nym eta pem jest po -
twier dze nie wa run ków ubez pie cze nia
i wy so ko ści skład ki.

Co wy róż nia na sze go Asy sten ta
AI? Przede wszyst kim je go uni wer -
sal ność i prak tycz ne za sto so wa nie. 
To na rzę dzie, któ re mo że być wy ko rzy -
sta ne do ob słu gi wła ści wie każ de go za -
py ta nia bro ker skie go – od naj prost szych
spraw po te bar dziej zło żo ne. Sys tem
do sko na le ra dzi so bie z róż no rod ny mi
ty pa mi za py tań i ro dza ja mi ubez pie -
czeń dla klien tów kor po ra cyj nych.

Na szym am bit nym ce lem jest, by
do koń ca 2025 r. aż 85% wszyst kich
za py tań bro ker skich by ło ob słu gi wa -
nych z wy ko rzy sta niem te go roz wią za -
nia. To zna czą ca zmia na, któ ra
uspraw ni co dzien ną pra cę wszyst kich

uczest ni ków pro ce su, od bro ke rów
po pra cow ni ków za kła du ubez pie czeń.

Czło wiek i AI – part ner stwo 

za miast ry wa li za cji 

Fi lo zo fia Com pen sy jest jed no -
znacz na – sztucz na in te li gen cja ma
być part ne rem dla czło wie ka, nie je -
go za stęp cą. Asy stent AI zdej mu je
z bar ków un derw ri te rów naj bar dziej
cza so chłon ne za da nia – ana li zy da -
nych, po rów ny wa nie ofert, przy go to -
wy wa nie wstęp nych kal ku la cji. Dzię ki
te mu spe cja li ści mo gą sku pić się
na tym, w czym są nie za stą pie ni –
pro fe sjo nal nej oce nie ry zy ka i do pa -
so wa niu ofer ty do in dy wi du al nych po -
trzeb klien ta. Ta współ pra ca
czło wie ka ze sztucz ną in te li gen cją
przy no si wy mier ne efek ty – nie tyl ko
przy spie sza pro ce sy, ale tak że eli mi -
nu je ty po wo ludz kie błę dy, wy ni ka ją -
ce ze zmę cze nia czy prze ocze nia.

Wdro że nie przez Com pen sę za -
awan so wa nych roz wią zań AI to

przede wszyst kim kon kret ne ko rzy ści
dla bro ke rów ubez pie cze nio wych
i ich klien tów. Dzię ki szyb szej pra cy
un derw ri te rów bro ke rzy otrzy mu ją
od po wie dzi na swo je za py ta nia
w znacz nie krót szym cza sie. To z ko -
lei po zwa la im na spraw niej szą ob słu -
gę swo ich klien tów i bu do wa nie
prze wa gi kon ku ren cyj nej. W bran ży,
gdzie szyb ki i spraw ny do stęp do ofer -
ty ubez pie cze nia ma zna cze nie, ta ka
zmia na mo że być klu czo wa dla roz -
wo ju biz ne su bro ker skie go.

Co wię cej, wyż sza ja kość przy go to -
wy wa nych ofert prze kła da się na lep -
sze do pa so wa nie pro duk tów
do po trzeb klien tów koń co wych, co
zwięk sza kon ku ren cyj ność bro ke rów
na wy ma ga ją cym ryn ku ubez pie czeń
kor po ra cyj nych.

OCR, czy li wspar cie AI dla agen tów 

Obok Asy sten ta AI dla ob słu gi
bro ke rów Com pen sa wpro wa dzi ła
rów nież sys tem OCR (Opti cal Cha -

rac ter Re co gni tion) skie ro wa ny
do agen tów ob słu gu ją cych przed się -
bior stwa. Roz wią za nie wspo ma ga
pro ces ofer to wa nia ry zyk, któ re wy -
ma ga ją ta kie go sa me go in dy wi du al ne -
go po dej ścia jak w przy pad ku
współ pra cy z bro ke ra mi.

OCR to tech no lo gia roz po zna wa -
nia tek stu, któ ra po tra fi „czy tać”
i prze twa rzać wnio ski agen cyj ne nie -
za leż nie od ich for ma tu czy po cho -
dze nia. Na wet je śli wnio sek zo stał
wy peł nio ny od ręcz nie – da ne zo sta ją
au to ma tycz nie ze ska no wa ne i wpro -
wa dzo ne do sys te mu. Ko rzy ści są
oczy wi ste – ko niec z błę da mi
przy prze pi sy wa niu da nych to uwol -
nie nie un derw ri te rów od naj bar dziej
mo no ton nej czę ści ich pra cy, a dla
agen ta bły ska wicz ny do stęp do kon -
ku ren cyj nej ofer ty ubez pie cze nia.

Bez pie czeń stwo da nych 

jest klu czo we

Wszyst kie roz wią za nia AI wdra ża -
ne przez fir mę zo sta ły za pro jek to wa -
ne z my ślą o naj wyż szych stan dar dach
bez pie czeń stwa in for ma cji oraz ochro -
ny da nych oso bo wych. Nie trak tu je my
RODO czy AI Act jak uciąż li we go
obo wiąz ku, ale jak fun da ment, na któ -
rym bu du je my za ufa nie klien tów. 

Do ty czy to każ de go na sze go no we -
go roz wią za nia tech no lo gicz ne go,
któ re za nim tra fi do użyt ku, mu si
przejść ry go ry stycz ną ścież kę we ry fi -
ka cji – nie tyl ko pod ką tem zgod no -
ści z re gu la cja mi, ale rów nież ety ki
tech no lo gicz nej. Dla te go ma my pew -
ność, że za rów no w Asy sten cie AI,
jak i w roz wią za niu OCR da ne są
prze twa rza ne z za cho wa niem peł nej
po uf no ści i nie zo sta ną wy ko rzy sta ne
do szko le nia sys te mów gen AI.

Przy szłość jest już dziś 

Sztucz na in te li gen cja w ubez pie -
cze niach prze sta je być fu tu ry stycz ną
wi zją – sta je się re al nym na rzę dziem
biz ne so wym, przy no szą cym wy mier -
ne ko rzy ści. Com pen sa nie tyl ko na -
dą ża za tren da mi – ona je kształ tu je,
udo wad nia jąc, że na wet w tra dy cyj nej
bran ży ubez pie cze nio wej jest miej sce
na prze ło mo we in no wa cje.

Dla bro ke rów współ pra cu ją cych
z Com pen są ozna cza to do stęp do na -
rzę dzi, któ re istot nie uspraw nia ją ich
pra cę, zwięk sza ją efek tyw ność i pod -
no szą ja kość ob słu gi klien tów. A to
do pie ro po czą tek re wo lu cji, któ rej je -
ste śmy świad ka mi i któ rą sa mi kształ -
tu je my. 

Adam Sa sin
dy rek tor Biu ra Sprze da ży 

Kor po ra cyj nej 

w Sie ci Agen cyj nej w Com pen sie

OBSŁUGA ZAPYTAŃ BROKERSKICH

Compensa liderem AI 
w ubezpieczeniach
korporacyjnych 
W dzi siej szym dynamicznie zmie nia ją cym się świe cie
tech no lo gii bran ża ubez pie cze nio wa stoi przed ko niecz -
no ścią ada pta cji do no wych re aliów. Com pen sa wy su wa
się na pro wa dze nie w tej trans for ma cji, wpro wa dza jąc in -
no wa cyj ne roz wią za nia opar te na sztucz nej in te li gen cji,
któ re uspraw nia ją i przy śpie sza ją współ pra cę z bro ke ra mi
ubez pie cze nio wy mi.

W lutym 2025 r.
Compensa
zaprezentowała
swojego Asystenta AI 
– system, który 
jako pierwszy 
w kraju kompleksowo
automatyzuje 
obsługę zapytań 
brokerskich
kierowanych 
do underwriterów.
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P
o stro nie klien ta po ja wia ją się
udo god nie nia, ta kie jak cy fro wa
ob słu ga me dy cy ny pra cy, no wy

spo sób wy sta wia nia skie ro wań i ca ło -
do bo wa in fo li nia me dycz na HOT Li -
ne. Z ko lei dla bro ke rów klu czo we są
na rzę dzia ope ra cyj ne: no wy por tal
bro ker ski, uprosz czo ny sys tem ofer -
to wa nia i roz wi ja na plat for ma 
Mo jeP ZU, któ ra przej mu je część ob -
słu gi klien ta koń co we go, po zwa la jąc
kan ce la riom sku pić się na do radz -
twie i stra te gii. 

– Przez la ta ubez pie cze nia zdro -
wot ne by ły trak to wa ne tro chę jak za -
łącz nik do głów nej ofer ty. A prze cież
zdro wie to fun da ment do bro sta nu
pra cow ni ka i sta bil no ści or ga ni za cji.
Na szą am bi cją jest zbu do wa nie ta kie -
go mo de lu ochro ny, któ ry dzia ła 
nie za wod nie. To no we otwar cie i za -
pro sze nie do wspól ne go pro jek to wa -
nia no wo cze snej ochro ny i opie ki
zdro wot nej w Pol sce – mó wi We ro ni -
ka Dej ne ka, człon ki ni za rzą du PZU
Zdro wie. 

Por tal bro ker ski

nie tyl ko in for ma cja, 

ale też za rzą dza nie re la cją

Jed nym z klu czo wych ele men tów
no we go po dej ścia jest uru cho mio ny
w 2024 r. i ca ły czas roz wi ja ny por tal
bro ker ski (bro ker.pzu.pl). 

– Od daw na do cie ra ły do nas sy -
gna ły, że bro ke rzy po trze bu ją jed ne -
go, spój ne go miej sca, w któ rym
znaj dą kom plet ne in for ma cje o pro -
duk tach, pro ce du rach i zmia nach.
Por tal bro ker ski po wstał wła śnie
z my ślą o tym, by uła twiać co dzien -
ną pra cę – wy ja śnia To masz Ła ko -
my, p.o. dy rek to ra Biu ra Sprze da ży
Ubez pie czeń Gru po wych PZU 
Ży cie SA.

W por ta lu bro ke rzy znaj dą ak tu al -
ne wzo ry do ku men tów, opi sy pro -
duk tów, in for ma cje o trwa ją cych
szko le niach, ale tak że ra por ty pro wi -
zyj ne i da ne do ty czą ce ak tyw nych
umów. Zmia ny są wpro wa dza ne
na bie żą co i ma ją być kon sul to wa ne
z przed sta wi cie la mi śro do wi ska bro -
ker skie go.

Cy fry za cja me dy cy ny pra cy

mniej pa pie ru, wię cej mo bil no ści

W ob sza rze PZU Zdro wie wpro -
wa dzo no wie le zmian uprasz cza ją -
cych i cy fry zu ją cych za rzą dza nie
opie ką me dycz ną pra cow ni ków. Jed -
ną z nich jest elek tro nicz ne wy sta wia -
nie skie ro wań do ba dań me dy cy ny
pra cy w apli ka cji Olimp, z moż li wo -
ścią pod pi su kwa li fi ko wa ne go.

– Każ dy pra co daw ca, któ ry ko rzy sta
z na szej plat for my, mo że przy pi sać
upraw nie nia do po szcze gól nych dzia -
łów, co ozna cza, że da ny me ne dżer wi -
dzi tyl ko swo ich pra cow ni ków. To nie
tyl ko zgod ność z RODO, ale też re al ne
uspraw nie nie ope ra cyj ne – pod kre śla
An na Za krzew ska, dy rek tor ka Sprze -
da ży Pro duk tów Zdro wot nych w Seg -
men cie Stra te gicz nym i Bro ker skim.

PZU roz wi ja rów nież mo bil ną me -
dy cy nę pra cy, ofe ru jąc ba da nia dia gno -
stycz ne bez ko niecz no ści wy sy ła nia
pra cow ni ków do pla có wek. – Dla firm
z roz pro szo ną struk tu rą lub dzia ła ją cych
po za du ży mi ośrod ka mi to ogrom ne uła -
twie nie – nie tra cą cza su, a ja kość i kom -
plet ność ba dań po zo sta je na wy so kim
po zio mie – do da je An na Za krzew ska.

HOT Li ne i dy żu ry le kar skie

do stęp ność za miast fru stra cji

W od po wie dzi na ro sną ce pro ble -
my z do stę pem do le ka rzy pierw sze -
go kon tak tu PZU wdra ża no we
funk cje w ra mach opie ki zdro wot nej.
Naj waż niej szą z nich jest HOT Li ne,
ca ło do bo wa in fo li nia me dycz na ob -
słu gi wa na przez pie lę gniar ki, któ re
udzie la ją po rad, kie ru ją pa cjen ta
do od po wied nie go spe cja li sty, za pi su -
ją na wi zy ty lub – w uza sad nio nych
przy pad kach – do SOR-u.

– To re al na po moc w sy tu acjach, gdy
pra cow nik nie wie, czy pro blem wy ma ga
in ter wen cji, czy moż na po cze kać. Współ -
pra cu je my z do świad czo nym per so ne -
lem, któ ry nie tyl ko od po wia da, ale też
kie ru je pa cjen ta w spo sób ade kwat ny
do sy tu acji – mó wi Krzysz tof Wy smul -
ski, dy rek tor Roz wo ju Sprze da ży.

W War sza wie po wsta je rów nież dy -
żur pe dia trycz ny, któ ry do łą czy do
już funk cjo nu ją ce go in ter ni stycz ne go. 
Zo sta nie otwar ty w III kw. 2025 r. 

Mo jeP ZU

plat for ma klien ta 

i wspar cie dla bro ke ra

Trans for ma cja cy fro wa do ty czy
rów nież ser wi su Mo jeP ZU. Klien ci
zy ska li moż li wość sa mo dziel ne go za -
rzą dza nia po li sa mi – zmia ny wa rian -
tu, po bra nia da nych z po przed nich

UBEZPIECZENIA GRUPOWE

Nowe otwarcie PZU w ubezpieczeniach
zdrowotnych i życiowych
PZU przyspiesza modernizację ubezpieczeń grupowych, wprowadzając wiele
usprawnień dla klientów i brokerów. Nowe rozwiązania porządkują procesy, upraszczają
obsługę i zwiększają dostępność usług, a także wzmacniają narzędzia codziennej
współpracy z pośrednikami.

Strategia PZU
Życie i PZU
Zdrowie zakłada
traktowanie
brokera jako
pełnoprawnego
partnera 
w procesie
projektowania 
i wdrażania
produktów.
Wspólne
warsztaty,
możliwość
zgłaszania 
uwag i bieżące
konsultacje mają
stać się normą.

Weronika Dejneka

Tomasz 
Łakomy

Anna Zakrzewska



de kla ra cji, a w naj bliż szym cza sie ak -
tu ali za cji da nych i upo sa żo nych.

– To nie ozna cza, że bro ker sta je się
nie po trzeb ny, wręcz prze ciw nie. Mo że
się skon cen tro wać na do radz twie, a nie
na ad mi ni stro wa niu. Mniej pa pie ru,
wię cej re la cji, na tym za le ży za rów no
nam, jak i na szym part ne rom – za zna -
cza Ad rian Zyśk, dy rek tor Sprze da ży
Pro duk tów Ży cio wych.

Uprosz czo na 

kon struk cja ofert

szyb ciej, sze rzej, 

ela stycz niej
Od mar ca 2025 r. wpro wa dza ny

jest eta pa mi no wy sys tem ofer to wy,
któ re go ce lem jest ogra ni cze nie pra -
cy ręcz nej i skró ce nie cza su przy go to -
wa nia ofer ty do trzech dni ro bo czych.
Zmia ny obej mu ją rów nież pro gi do -
stęp no ści pro duk tów – np. do dat ki ty -
pu ho spi ta li za cja czy CH1D mo gą
być dziś ofe ro wa ne fir mom od 150 za -
trud nio nych osób.

– Wcze śniej ta ki do stęp mia ły tyl ko
kor po ra cje. Dziś umie my ela stycz nie
kon fi gu ro wać ofer tę na wet dla śred nie -
go przed się bior cy – mó wi Krzysz tof
Wy smul ski.

Bro ker – głos ryn ku, 

a nie tyl ko prze ka źnik

Stra te gia PZU Ży cie i PZU Zdro -
wie za kła da trak to wa nie bro ke ra ja ko
peł no praw ne go part ne ra w pro ce sie
pro jek to wa nia i wdra ża nia pro duk -
tów. Wspól ne warsz ta ty, moż li wość

zgła sza nia uwag i bie żą ce kon sul ta cje
ma ją stać się nor mą.

– Ry nek się zmie nia. Je śli chce my,
by na sza ofer ta od po wia da ła na re al ne
po trze by – mu si my słu chać tych, któ rzy
są naj bli żej klien ta. A to wła śnie bro ker
– pod su mo wu je Ad rian Zyśk.

Pod su mo wa nie

PZU nie tyl ko mo dy fi ku je ofer tę.
W prak ty ce prze pro jek to wu je ca ły
eko sys tem współ pra cy z bro ke ra mi,
pro po nu jąc bar dziej przej rzy sty, cy -
fro wy i re spon syw ny mo del dzia ła nia. 

– Na szym ce lem jest zbu do wa nie
part ner skiej re la cji z bro ke ra mi. Zmie -
nia my się nie po to, by być no wo cze śni
na po kaz, ale po to, by na sze roz wią za -
nia re al nie uła twia ły co dzien ną pra cę
– pod kre śla To masz Ła ko my.

We ro ni ka Dej ne ka pod su mo wu je:
– Zmie nia my ję zyk, któ rym mó wi się
o zdro wiu w ubez pie cze niach. Prze -
cho dzi my od „świad czeń” do „do -
świad czeń”. Od pro ce dur do re al nej
obec no ści w co dzien no ści pra cow ni ka.
Nie bu du je my sys te mu „dla ryn ku” –
bu du je my go ra zem z ryn kiem. Z bro -
ke ra mi, któ rzy ma ją być part ne ra mi,
a nie tyl ko po śred ni ka mi. Z klien ta -
mi, któ rzy chcą mniej for mu la rzy,
a wię cej wspar cia. ■
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J
a ko część Gru py PZU ko rzy sta my
z sil ne go wspar cia i do świad cze nia
jed ne go z naj więk szych ubez pie -

czy cie li w kra ju, co po zwa la na sku -
tecz ne za rzą dza nie ry zy kiem. 

Je ste śmy ko niecz nym ele men tem
trans for ma cji ener ge tycz nej na sze go
kra ju: dzia ła my w ob sza rze ener ge ty -
ki kon wen cjo nal nej, a tak że ubez pie -
cza my naj więk sze in we sty cje
w od na wia ne źró dła ener gii (OZE).
Klien ci z sek to ra ener ge ty ki tra dy cyj -
nej i od na wial nej sta no wią ok. 50%
przy pi su skład ki brut to to wa rzy stwa.
Współ pra cu jąc z klu czo wy mi gra cza -
mi na ryn ku, za pew nia my kom plek so -
wą ochro nę ubez pie cze nio wą dla
elek trow ni, ko pal ni, farm wia tro wych
i fo to wol ta icz nych.

Pol skie Elek trow nie Ją dro we

Na wią za li śmy stra te gicz ną współ -
pra cę z Pol ski mi Elek trow nia mi Ją -
dro wy mi sp. z o.o., przy go to wu jąc się
do uczest nic twa w po olu nu kle ar nym,
któ ry bę dzie ubez pie czał elek trow nie
ją dro we w na szym kra ju. To me cha -
nizm, w ra mach któ re go gru pa ubez -
pie czy cie li i re ase ku ra to rów zga dza

się ubez pie czać wspól ne ry zy ko.
W pra ce an ga żu je my tak że Pol ską
Izbę Ubez pie czeń.

Far ma wia tro wa Bal ti ca 2

Ubez pie cza my rów nież bu do wę
far my wia tro wej Bal ti ca 2 o łącz nej
mo cy do 1,5 GW. To pierw szy etap
bu do wy naj więk szej elek trow ni wia -
tro wej na pol skich wo dach Mo rza Bał -
tyc kie go. Ubez pie cze nie to opie ra się
na for mu le all risk. Sta le roz wi ja my
kom pe ten cje zwią za ne z ry zy ka mi
wind off -sho re, tak że po przez współ -
pra cę z za gra nicz ny mi part ne ra mi. 

Ma jąc tak wy so kie kom pe ten cje
w oce nie ry zyk zwią za nych z OZE, je -
ste śmy dziś li de rem ubez pie czeń
w ob sza rze zie lo nej ener gii. Ubez pie -
cza my far my wia tro we na mo rzu
i na lą dzie, jak rów nież far my fo to wol -
ta icz ne, bio ga zow nie i elek trow nie
wod ne.

Pro jek ty o zna cze niu stra te gicz nym

Wzrost w tym seg men cie od by wa się
dzię ki: kon ty nu acji współ pra cy z naj -
więk szy mi pod mio ta mi bę dą cy mi
człon ka mi TUW PZUW; trans for ma cji
ener ge tycz nej i in we sty cjom in fra struk -

tu ral nym. Na nasz roz wój wpły wa ją
rów nież zmia ny w ofer cie pro duk to wej
głów nych li nii biz ne so wych oraz zmia -
ny w go spo dar ce, któ re zwięk szą po -
trze by ubez pie cze nio we na szych
klien tów. Chce my być TUW-em pierw -
sze go wy bo ru dla in we sty cji OZE (far -
my wia tro we, far my fo to wol ta icz ne,
elek trow nie wod ne, bio ga zow nie).

Dzię ki te mu wspie ra my sta bil ność
i roz wój pol skie go sek to ra ener ge tycz -
ne go, mi ni ma li zu jąc ry zy ka zwią za ne
z dzia łal no ścią ope ra cyj ną i in we sty -
cyj ną. Ubez pie cza my pro jek ty o stra -
te gicz nym zna cze niu dla pol skiej
go spo dar ki, w tym bu do wę no wych
elek trow ni, mo der ni za cję ist nie ją cej
in fra struk tu ry oraz roz wój ma ga zy -
nów ener gii.

Dzię ki za awan so wa nym na rzę -
dziom ana li tycz nym i współ pra cy
z eks per ta mi z Gru py PZU je ste śmy
w sta nie ofe ro wać in no wa cyj ne roz -
wią za nia ubez pie cze nio we, któ re od -
po wia da ją na po trze by współ cze sne go
ryn ku ener ge tycz ne go. 

Kom plek so wa ofer ta 

dla przed się biorstw

Na sza stra te gia po le ga na bu do wa -
niu kom plek so wej ofer ty dla po szcze -

gól nych branż, do sto so wa nej do ich
po trzeb i ry zyk, któ re wią żą się z ich
dzia łal no ścią. Przed się bior stwom ofe -
ru je my peł ne ubez pie cze nia: mie nia,
OC, cy ber ne tycz ne, ry zy ka biz ne so -
we go, ko mu ni ka cyj ne, tech nicz ne,
trans por to we.

Nie za po mi na my o ubez pie cze niu
dla pra cow ni ków przed się biorstw, któ -
rym ofe ru je my ubez pie cze nia gru po -
we obej mu ją ce: opie kę me dycz ną,
me dy cy nę pra cy, ubez pie cze nia NNW
i ubez pie cze nia po dróż ne.

Woj ciech Kmie cic ki

dy rek tor Biu ra Ubez pie czeń 

Kor po ra cyj nych TUW PZUW

ENERGETYKA TRADYCYJNA  ● ODNAWIALNE ŹRÓDŁA ENERGII

TUW PZUW odgrywa główną rolę 
w transformacji energetycznej Polski
TUW PZUW jest niekwestionowanym liderem rynku ubezpieczeń wzajemnych w Polsce.
Specjalizujemy się w ubezpieczeniach dla największych podmiotów gospodarczych,
zwłaszcza z sektora energetycznego. Ubezpieczamy potentatów w swoich branżach 
i mniejsze firmy. 

Mając wysokie kompetencje w ocenie ryzyk
związanych z OZE, jesteśmy dziś liderem
ubezpieczeń w obszarze zielonej energii.
Ubezpieczamy farmy wiatrowe 
na morzu i na lądzie, jak również 
farmy fotowoltaiczne, biogazownie 
i elektrownie wodne.
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A
lek san dra E. Wy soc ka: – Od
ostat niej roz mo wy mi nął rok.
Ja ki to był rok dla EIB? 

Ra fał Ka szu bow ski: – Ko lej ny do -
bry. EIB SA kon se kwent nie dzia ła
na ryn ku ubez pie czeń kor po ra cyj -
nych, ob słu gu jąc wiel kie i śred nie
przed się bior stwa: han dlo we, usłu go -
we, prze my sło we, od naj no wo cze -
śniej szych po te, któ rzy pla nu ją
do pie ro odej ście od pa liw ko pal nych.
Wspo ma ga my in sty tu cje pań stwo we,
sa mo rzą do we i sek tor uży tecz no ści
pu blicz nej. Je ste śmy sil ni tam, gdzie
po trze ba wspar cia w pro ce sie za ku pu
ubez pie czeń na wła sne po trze by. 

Od po nad 30 lat sta wia my na roz -
wój or ga nicz ny i in we sty cje w po ten -
cjał or ga ni za cyj ny – i to dzia ła.
Na trud nym ryn ku ubez pie czeń kor po -
ra cyj nych nasz co rocz ny wzrost przy -
cho dów był moc no po wy żej śred niej
ryn ku i za ostat nie trzy la ta prze kra cza
śred nio 22%. Z przy cho dów w 2021 r.
w wy so ko ści 41 mln do szli śmy do 76
mln w 2024. To był wzrost or ga nicz ny.
Nie pom pu je my – jak na si nie któ rzy
kon ku ren ci – wy ni ków sztucz nie, akwi -
zy cja mi lub do pi sy wa niem przy cho -
dów z po wią za nej agen cji de ta licz nej.
Opła ca nam się in we sto wa nie we wła -
sną ba zę or ga ni za cyj ną i tech no lo gicz -
ną, co umoż li wia ska lo wa nie roz wo ju.
Ma my tu du że moż li wo ści, a więc i du -
że pla ny. Bę dzie się dzia ło. 

Ra fa le, czy do brze wy czu wam pe -
wien dy stans do pro ce sów M&A? 

– Uży łaś sło wa „pro ces”, któ re ko ja -
rzy mi się z pra cow nią la bo ra to ryj ną:
nie wia do mo, ja ki bę dzie je go sku tek
i prze bieg, więc trze ba sto so wać środ ki
ostroż no ści: za cho wać dy stans i uży -
wać odzie ży ochron nej. My ślę, że wszy -
scy uod por ni li śmy się na PR-ową
nar ra cję to wa rzy szą cą M&A: efek ty
ska li, opty ma li za cje, kor po ra cyj ną eu fo -
rię z po zna wa nia no wych ko le gów
i prze pro wa dzek do lep sze go „zop ty ma -
li zo wa ne go” biu ra. Du żo dy mu, ma ło
ognia, więc war to ścio wi lu dzie z cza -
sem „po sta na wia ją kon ty nu ować ka rie -
rę po za or ga ni za cją”.

War to za py tać o re al ne efek ty dla
ryn ku – pew nie znik nie kil ka pol skich

firm z hi sto rią i cha rak te rem, przej -
mą je pod mio ty za gra nicz ne, któ re za -
trud nia ją jesz cze w biu rach pol skich
spe cja li stów, ale w związ ku z tym, że
osią gnę ły glo bal ny suk ces, zna ją się
na wszyst kim naj le piej i od po wied nio
for ma tu ją lu dzi.

A mnie nie po do ba się ta wy prze daż
– wiel ki skok ame ry kań skie go ka pi ta łu
na ry nek po śred nic twa ubez pie cze nio -
we go. Nie tyl ko Pol ska się te mu pod da -
je, bez my śl na by ła Wiel ka Bry ta nia czy
in ne eu ro pej skie kra je. Bran ża po śred -
nic twa nie wy ma ga wiel kich ka pi ta łów,

nie ku mu lu je ry zy ka, ale przy no si pew -
ne zy ski. Da je do stęp do istot nych in -
for ma cji o go spo dar ce w ska li mi kro
i ma kro. Po pa trz my, że ta ki zna ją cy się
na rze czy fun dusz Blac kRock Inc. ma
w pro cen tach pra wie 8,5% MMC, 7%
Aon, 7,8% AJG, 10% WTW... Przy pa -
dek? Nie są dzę. 

Wie my już, że ka pi tał ma na ro do -
wość, cza sy są nie bez piecz ne i ja ko
spo łe czeń stwo po win ni śmy bu do wać
wła sną od por ność, kom pe ten cje oraz
peł ną nie za leż ność i od po wie dzial -
ność. Za chę cam każ de go z pol skich
przed się bior ców do spraw dze nia,
do ko go na le ży je go do rad ca, ko mu
świad czy usłu gi i czy przy pad kiem nie
któ re muś z je go glo bal nych kon ku ren -

tów. To otwie ra oczy na za gro że nia.
Na ma wiam do za sta no wie nia się, ko -
mu po wie rzam swo ją przy szłość, czy
ja ko klient, czy ja ko pra cow nik. 

Po da jesz przy kład po śred nic twa,
ale ry nek ubez pie czeń w Pol sce już
od daw na ma nie po lskich wła ści cie li,
przy wo ła ny fun dusz Blac kRock Inc.
w PZU miał w 2024 r. po nad 5%. Nie
za pó źno na uty ski wa nie? 

– Na uty ski wa nie za wsze jest za pó -
źno, na dzia ła nie nie. Trze ba być nie -
za leż nym i my śleć o swo ich

in te re sach. Mó wię to i do klien tów,
i do bro ke rów. Woj na w Ukra inie 
po ka za ła, że w chwi li pró by jest się 
sa me mu, so jusz ni cy pro po nu ją „pod -
wóz kę”, wy co fu ją swój per so nel i mi -
ni ma li zu ją stra ty, a je śli wró cą – to już
po wszyst kim, by za ro bić na od bu do -
wie. Im pe rial ne my śle nie Trum pa
o złu pie niu so jusz ni ków po do ba się
więk szo ści Ame ry ka nów. Co do pol -
sko ści za kła dów ubez pie czeń, to
wiem, że po trzeb ne by ły i są wiel kie
ka pi ta ły, a my ich ja ko spo łe czeń stwo
nie mie li śmy. Na to miast w do radz twie
bro ker skim li czą się kom pe ten cje,
a tych nam na ra zie nie bra ku je. 

EIB SA wła śnie na nich opie ra swój
suk ces. Zbu do wa li śmy so lid ną fir mę,

któ ra jest w top 10 naj więk szych firm
bro ker skich w Pol sce. Pra cu je my w ze -
spo le po nad 240 eks per tów, w tym 140
bro ke rów. In we stu je my w tech no lo gie,
ma my wła sne za ple cze pro gra mi stycz -
ne, ela stycz ność w two rze niu i wdra ża -
niu te go, co nam po trze ba. Nie mie sza
nam w gło wach ob cy wła ści ciel czy
fun dusz wy ci ska ją cy lu dzi i kosz ty jak
cy try ny. Ma my czas na to, by my śleć
nad wła snym roz wo jem, a co naj waż -
niej sze – nad po trze ba mi klien tów. 

W ja kim kie run ku pla nu je cie się
więc roz wi jać? 

– Za mie rza my wy ko rzy stać szan sę,
ja ką da je zmia na. Wspie rać pol skich
przed się bior ców i in sty tu cje w ich roz -
wo ju. Ma my do świad cze nie, uni kal ne
tech no lo gie i świet ny ze spół. Ma my
re pu ta cję, bo dba jąc o roz wój, za wsze
po dą ża my za na szy mi klien ta mi. Roz -
sze rza my obec ność o ko lej ne waż ne
i per spek ty wicz ne lo ka li za cje, np.
Łódź, a w tym ro ku Kiel ce. Szu ka my
lu dzi, któ rzy my ślą po dob nie – nie za -
leż nie, z wi zją. Ma my dla nich do brą
ofer tę ka rie ry w fir mie, któ ra nie oglą -
da się na in nych, sa mo dziel nie kształ -
tu je wła sną przy szłość i od lat
kon se kwent nie od no si suk ce sy.

Obok lu dzi po trzeb ne są tech no lo -
gie, więc roz wi ja my bu dzą cy za zdrość
kon ku ren cji sys tem EIB IMS, któ ry
jest wszech stron ną plat for mą wspo -
ma ga ją cą za rzą dza nie ma jąt kiem
i kwe stia mi ubez pie cze nio wy mi.
Klient w cen trum za in te re so wań to
nie slo gan, tyl ko obo wią zek.

Od kil ku na stu lat je ste śmy człon kiem
i in we sto rem Bro ker slink. To na pa wa
nas du mą, ale przede wszyst kim umoż -
li wia kon cen tra cję na ro dzi mym ryn ku
oraz pra cę w or ga ni za cji, któ ra wy ko rzy -
stu je si łę nie za leż nych bro ke rów i spe -
cja li stów świa to wej kla sy po przez
„eko sys tem współ pra cy”. To glo bal -
na sieć nie za leż nych bro ke rów, dzia ła ją -
ca w 133 kra jach, któ ra trans fe ru je
na ry nek po nad 70 mld dol. skła dek.
Dzię ki niej mo że my ofe ro wać klien tom
mię dzy na ro do we wspar cie, za cho wu jąc
nie za leż ność i ela stycz ność. To zu peł nie
in ne po dej ście – glo bal ne, lecz po zba -
wio ne ogra ni czeń kor po ra cyj nych
i kom pro mi sów ja ko ścio wych.

Niech po wo dem do du my przed się -
bior cy nie bę dzie wy prze daż w ob ce
rę ce, tyl ko mą dra suk ce sja i roz wój.
Za moż ność, de mo gra fia, pro duk tyw -
ność, edu ka cja, bez pie czeń stwo – to
wszyst ko fun da men ty przy szło ści,
o któ re trze ba dbać dziś, w ska li mi -
kro i ma kro. Cie szę się, że za czy na my
o tym roz ma wiać, i mam na dzie ję, że
po za roz ma wia niem bę dzie my też
dzia łać. Za pra szam do kon tak tu. 

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

Niezależnie, po swojemu 
Elastycznie Innowacyjnie Bezpiecznie

Rozmowa 
z Rafałem
Kaszubowskim,
prezesem 
zarządu EIB SA

Szukamy ludzi, którzy myślą 

podobnie – niezależnie, z wizją. 

Mamy dla nich dobrą ofertę kariery 

w firmie, która nie ogląda się 

na innych, samodzielnie 

kształtuje własną przyszłość 

i od lat konsekwentnie odnosi sukcesy.



K
lien ci, w tym tak że bro ke rzy ja ko
waż ni part ne rzy w dys try bu cji,
ocze ku ją spój ne go i efek tyw ne go

do świad cze nia. To wła śnie ono de cy du -
je o tym, czy klient zo sta nie na dłu żej,
prze dłu ży umo wę i po le ci ofer tę in nym.

Dla cze go to waż ne?

Klien ci nie chcą już tyl ko „pro duk -
tów ubez pie cze nio wych”. Z ra por tu
Ac cen tu re In su ran ce Con su mer Stu -
dy 2023 wy ni ka, że aż 60% klien tów
jest go to wych udo stęp niać swo je da -
ne oso bo we w za mian za szyb sze i ła -
twiej sze pro ce sy, ta kie jak li kwi da cja
szkód czy ak tu ali za cja po lis.

To ja sny sy gnał: tech no lo gia nie
jest prze szko dą, tyl ko ocze ki wa niem.
Tam, gdzie bra ku je re spon syw no ści,
per so na li za cji i zro zu mie nia, klient
czu je się jak nu mer spra wy, nie jak
part ner. A to pro sta dro ga do utra ty
za ufa nia – i port fe la – za rów no
po stro nie klien tów in dy wi du al nych,
jak i bro ke rów.

Zu ni fi ko wa na ob słu ga klien ta

Ża den klient nie chce za sta na wiać
się, ile sys te mów czy osób mu si ob słu -
żyć je go spra wę. Ocze ku je jed nej, spój -
nej od po wie dzi – naj le piej na tych miast.
Dla te go po trzeb na jest zin te gro wa na
ob słu ga, dzia ła ją ca nie za leż nie od ka na -
łu kon tak tu, pro duk tu czy struk tu ry or -
ga ni za cyj nej.

Przy kład? Klient zgła sza szko dę
i jed no cze śnie chce zak tu ali zo wać
swo je da ne. Dla nie go to jed na spra -
wa, a nie dwie róż ne ścież ki, for mu la -
rze i dzia ły. Ocze ku je, że wy star czy
je den kon takt, a resz ta wy da rzy się
„w tle”.

W prak ty ce ozna cza to:
● je den re kord klien ta – ak tu al ny

i kom plet ny,
● je den „punkt wej ścia” – do stęp ny

przez czat, e -ma il, te le fon, apli ka cję,
● je den cel – szyb ka, sku tecz na od -

po wiedź i re ali za cja.
Dla or ga ni za cji to sy gnał, by trak -

to wać ob słu gę klien ta ja ko cią gły pro -
ces, a nie osob ne eta py przy pi sa ne
do róż nych ze spo łów.

Co stoi za sku tecz ną 

hi per per so na li za cją?

Wie le firm za czy na swo ją po dróż
z per so na li za cją od wdro że nia chat -
bo tów czy vo ice bo tów. To naj bar dziej
wi docz ny ele ment zmian, któ ry po -
zwa la od czuć, że ob słu ga sta je się bar -
dziej do stęp na, szyb ka i no wo cze sna.
Jed nak praw dzi wie sper so na li zo wa ne
do świad cze nie to znacz nie wię cej niż

au to ma tycz na roz mo wa. To efekt
współ dzia ła nia klu czo wych kom po -
nen tów – tech no lo gicz nych, pro ce so -
wych i ko mu ni ka cyj nych – któ re
mu szą dzia łać ra zem, by re al nie od -
po wia dać na po trze by klien tów.

1. Kon wer sa cyj ny in ter fejs
Na tu ral ny ję zyk to dziś naj wy god -

niej sza for ma kon tak tu dla klien ta –
nie za leż nie od te go, czy ko rzy sta z te -
le fo nu, e -ma ila, apli ka cji mo bil nej czy
stro ny www. Kon wer sa cyj ny in ter fejs
umoż li wia pro wa dze nie spój nej roz -
mo wy przez róż ne ka na ły, roz po zna -
jąc in ten cje i po trze by klien ta
w cza sie rze czy wi stym.

Umoż li wia to:
● zgło sze nie spra wy bez ko niecz -

no ści wy bo ru for mu la rzy,
● spój ne do świad cze nie nie za leż -

nie od ka na łu,
● pro wa dze nie klien ta przez ko lej -

ne kro ki aż do fi na li za cji.

2. Dy na micz ny port fel pro duk to wy
To wa rzy stwo ubez pie cze nio we

mu si po sia dać ela stycz ny, mo du ło -
wy mo del pro duk to wy, umoż li wia ją -
cy szyb kie do sto so wy wa nie ofer ty
do zmie nia ją cych się po trzeb ryn ko -
wych i ocze ki wań klien tów B2B
oraz B2C.

Ozna cza to:
● zdol ność do szyb kiej kon fi gu ra cji

wa rian tów pro duk tów sprze da żo wych,

● moż li wość do sto so wa nia za kre -
su ubez pie cze nia do kon kret nych po -
trzeb klien tów,

● szyb kie re ago wa nie na no we po -
trze by ryn ko we bez ko niecz no ści
prze bu do wy ofer ty.

3. Or kie stra cja pro ce sów biz ne so -
wych

Za każ dą szyb ką, zauto ma ty zo wa -
ną od po wie dzią stoi sys tem za rzą dza -
nia pro ce sa mi, któ ry umoż li wia
płyn ne prze cho dze nie spraw przez
wszyst kie eta py ob słu gi – od ini cja cji,
przez we ry fi ka cję, aż po fi na li za cję.

Klu czo we są:
● au to ma ty za cja i ujed no li ce nie

po wta rzal nych dzia łań,
● wy ko rzy sta nie tech no lo gii –

w tym AI – do wspie ra nia de cy zji i re -
ago wa nia na kon tekst klien ta,

● moż li wość szyb kiej mo dy fi ka cji
ście żek pro ce so wych bez ko niecz no -
ści an ga żo wa nia IT,

● mo ni to ring pro ce sów, re ago wa -
nie na wą skie gar dła i pre dyk cja. 

Bo ob słu ga klien ta to cią gła opty -
ma li za cja, nie ustan ne re ago wa nie
na no we ocze ki wa nia i wa run ki ryn -
ko we.

4. Spój ne i ustan da ry zo wa ne da ne
Na wet naj bar dziej za awan so wa ny

front -end nie speł ni swo jej ro li, je śli
ba zu je na roz pro szo nych lub zdez ak -
tu ali zo wa nych da nych. Dla te go fun -
da men tem no wo cze snej ob słu gi
mu si być jed no li ty pro fil klien ta, łą -
czą cy in for ma cje z róż nych źró deł 
– CRM, sys te mów po li so wych, li kwi -
da cji szkód, ka na łów ko mu ni ka cji
czy plat form ana li tycz nych.

Tzw. Gol den Re cord po zwa la:
● pro wa dzić spój ną ko mu ni ka cję

nie za leż nie od ka na łu,
● pro fi lo wać i re ko men do wać pro -

duk ty,
● mi ni ma li zo wać błę dy wy ni ka ją -

ce z nie spój nych da nych,
● po dej mo wać de cy zje i ob słu gi wać

klien ta w cza sie rze czy wi stym – bez
ko niecz no ści wy szu ki wa nia i we ry fi ko -
wa nia in for ma cji w wie lu sys te mach.

Bez ta kie go za ple cza per so na li za -
cja po zo sta je po wierz chow na. Ogra -
ni cza się do po je dyn czych punk tów
sty ku i nie da je się ska lo wać ani utrzy -
mać w spo sób spój ny.

Tech no lo gia to tyl ko na rzę dzie

Hi per per so na li za cja wy ma ga my śle -
nia w ska li ca łej or ga ni za cji – od da nych
i pro ce sów po pro duk ty oraz spo sób
współ pra cy ze spo łów. I choć dla klien -
ta sy gna łem zmia ny mo że być chat bot,
re al na war tość ro dzi się głę biej: w ujed -
no li co nym po dej ściu do ob słu gi, ela -
stycz no ści ofer to wej i moż li wo ści
szyb kie go dzia ła nia na pod sta wie ak tu -
al nych da nych.

To zło żo ne za da nie, wy ma ga ją ce
znie sie nia si lo sów or ga ni za cyj nych,
wspól nej od po wie dzial no ści i my śle -
nia po nad struk tu ra mi – nie tyl ko
w IT, ale tak że w biz ne sie, sprze da ży
i ob słu dze. Jed nak z do brze zde fi nio -
wa ną stra te gią i pla nem dzia ła nia ba -
rie ry moż na po ko nać. Do stęp ne dziś
roz wią za nia, w tym te opar te na ge ne -
ra tyw nej AI, po zwa la ją wdra żać zmia -
ny szyb ciej, sku tecz niej i w spo sób
ska lo wal ny.

W do bie cy fro wej trans for ma cji
klien ci da ją ja sny sy gnał: „Je ste śmy go -
to wi dzie lić się da ny mi, je śli dasz nam
lep sze do świad cze nie”. To nie de kla ra -
cja, ale wa ru nek dal szej współ pra cy. 

Te raz ruch na le ży do ubez pie czy -
cie li.

Mar le na Wilk 

Di rec tor of Stra te gic 

Ad vi so ry & Di gi tal So lu tions

Alt kom So ftwa re & Con sul ting
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KLIENT W CENTRUM

Hiperpersonalizacja 
w obsłudze klienta
konwersacyjny interfejs 
to dopiero początek
W branży ubezpieczeniowej wszyscy mówią o stawianiu
klienta w centrum. Ale co to właściwie znaczy w praktyce?
To nie slogan, tylko konkretna potrzeba: szybka, trafna 
i bezproblemowa obsługa – niezależnie od rodzaju produktu,
kanału kontaktu czy działu zaangażowanego w sprawę. 

Żaden klient 
nie chce zastanawiać się, 
ile systemów czy osób 
musi obsłużyć jego sprawę. 
Oczekuje jednej, 
spójnej odpowiedzi 
– najlepiej natychmiast.
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U
mo wa do ty czy prze ję cia 100%
udzia łów w na stę pu ją cych spół -
kach: Pol ska Gru pa Bro ker ska,

In ter na tio nal Bro kers Gro up, BD Ad -
vi so ry and As si stan ce, GSU Cen trum
Usług Wspól nych oraz GSU Po li sa.
GIA In ve st ments to spół ka hol din go -
wa jed nej z naj więk szych grup bro ker -
skich oraz agen cyj nych w Pol sce.
Ob słu gu je ok. 410 mln zł skład ki rocz -
nie, spe cja li zu jąc się przede wszyst kim
w ubez pie cze niach na ży cie oraz as si -
stan ce. Ob słu gu je tak że bli sko 250 tys.
człon ków GSU Sto wa rzy sze nia Ubez -
pie czo nych. Po nad to bro ke rzy GIA są
ak tyw ni w sek to rach trans por tu, gór -
nic twa, opie ki zdro wot nej oraz ad mi -
ni stra cji pu blicz nej.

Fi na li za cja trans ak cji wy ma ga uzy -
ska nia zgo dy UOKiK.

MJM jesz cze sil niej sza

Gru pa MJM pod kre śla, że akwi zy -
cja przy czy ni się do wzmoc nie nia jej
po zy cji na ryn ku bro ker skim,
a po kon so li da cji wy ni ków prze su nie
ją na po ziom po nad 1,5 mld zł
pod wzglę dem war to ści rocz nie pla -
so wa nej skład ki (pro gno zo wa na war -
tość po fi na li za cji trans ak cji).

Trans ak cja wnie sie do Gru py
MJM sil ną po zy cję w gru po wych
ubez pie cze niach ży cio wych i be ne fi -
tach pra cow ni czych, wła sną sieć dys -
try bu cji, wie lo let nie know -how
w ob sza rze bro ker skim i agen cyj nym
oraz rocz ną ob słu gi wa ną skład kę
prze kra cza ją cą 410 mln zł. Za ło ży cie -
le GIA do łą czą do MJM Hol dings ja -
ko ak cjo na riu sze i bę dą kon ty nu ować

swo je za an ga żo wa nie w dzia łal ność
ope ra cyj ną hol din gu po trans ak cji.

Ko lej ny krok w stra te gii roz wo ju

– Gru pa MJM roz wi ja się w spo sób
świa do my i kon se kwent ny, zgod nie z ja -
sno okre ślo ną stra te gią. Od po cząt ku
na szym ce lem by ło stwo rze nie or ga ni -

za cji, któ ra od po wia da na bie żą ce po -
trze by ryn ku, a jed no cze śnie jest go to -
wa na wy zwa nia przy szło ści. In te gra cja
spół ek GIA zna czą co przy spie szy ten
pro ces – trans ak cja po sze rzy na sze
kom pe ten cje w seg men cie gru po wych
ubez pie czeń ży cio wych. Bę dzie my pla -
so wać na ryn ku nie mal pół mi liar da
zło tych skład ki rocz nie w tym ob sza rze.
Jed no cze śnie przy czy ni się do roz bu do -
wy sie ci dys try bu cji i umoż li wi ofe ro wa -
nie na szym klien tom jesz cze peł niej szej
ochro ny ubez pie cze nio wej. 

To ko lej ny waż ny krok po wcze śniej -
szym włą cze niu Le aden hall In su ran ce,
któ re ugrun to wa ło na szą po zy cję w sek -
to rze spe cja li stycz nych ubez pie czeń oraz
stwo rzy ło no wą prze strzeń do roz wo ju
biz ne su. Oba te ru chy wpi su ją się w dłu -
go fa lo wą stra te gię „buy -and -bu ild”,
wspie ra ną przez Cor sa ir Ca pi tal – ko -
men tu je Mar cin Ślo ta ła, pre zes za rzą -
du MJM Hol dings.

– Akwi zy cja spół ek GIA to kon ty nu -
acja na szej stra te gii roz wo ju po przez
kon so li da cję ryn ku. Obec nie pro wa dzi -
my kil ka pro ce sów trans ak cyj nych,
a rów no le gle ak tyw nie ana li zu je my ry -
nek, iden ty fi ku jąc bro ke rów, któ rzy są
spój ni z na szą or ga ni za cją – za rów no
pod wzglę dem stra te gii, mo de lu biz ne -
so we go, jak i kul tu ry or ga ni za cyj nej –
po wie dział Grze gorz Kruk, He ad of
M&A w MJM. ■

KONSOLIDACJA RYNKU BROKERSKIEGO

MJM Holdings przejmuje spółki GIA
MJM Holdings zawarł 19 maja 2025 r. przedwstępną
umowę zakupu udziałów w pięciu spółkach należących 
do GIA Investments. Akwizycja wzmocni Grupę MJM
zarówno pod względem obsługiwanej składki, jak i jej
kompetencji w obszarze grupowych ubezpieczeń na życie,
benefitów pracowniczych oraz modelu dystrybucyjnego.

Marcin Ślotała
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S
ta ty sty ka po ka zu je, że na dal war -
to przy po mi nać o pre wen cji zdro -
wot nej. Z da nych NFZ wy ni ka,

że świa do mość i po pu lar ność do stęp -
nych pro gra mów pro fi lak tycz nych jest
cią gle na po zio mie tyl ko do sta tecz -
nym. Na 1 kwiet nia 2025 r. za in te re so -
wa nie pod sta wo wy mi ba da nia mi
pro fi lak tycz ny mi wy glą da ło na stę pu -
ją co: mam mo gra fia 32%, cy to lo -
gia 11% i ko lo no sko pia 14%. 

W ma ju 2025 r. wy star to wał no wy
dar mo wy pro gram pro fi lak tycz ny Mo je
Zdro wie, a po my sło daw ca li czy na to,
że pro gram bę dzie cie szył się znacz nie
więk szą po pu lar no ścią niż 40 Plus
(15% prze ba da nych upraw nio nych).

Pro gram Mo je Zdro wie

Jak moż na wy ko nać bez płat ne ba da -
nia w ra mach pro gra mu Mo je Zdro wie?
Pod sta wą do wy ko na nia ba dań jest an -
kie ta, a zle co ny ze staw ba dań dia gno -
stycz nych bę dzie za le żał od od po wie dzi.

Ba da nia bę dą re ali zo wa ne w za kre -
sie pod sta wo wym lub w roz sze rzo nym.
No wo ścią jest ba da nie li po pro te iny (a)
po zwa la ją ce wy chwy cić oso by za gro żo -
ne wy so kim ry zy kiem roz wo ju cho rób
ser ca i na czyń.

Po ba da niach pa cjent bę dzie otrzy -
my wał za pro sze nie do przy chod ni POZ
na wi zy tę pod su mo wu ją cą, pod czas
któ rej pra cow nik me dycz ny prze ana li -
zu je wy ni ki i przy go tu je in dy wi du al ny
plan zdro wot ny (IPZ). 

Czy ta kie dzia ła nie wpi sze się w kul tu -
rę na sze go spo łe czeń stwa? Czas to po -
ka że, na ra zie rze czy wi stość jest mniej
ko lo ro wa. Re spon den ci bio rą cy udział
w Na ro do wym Te ście Zdro wia Po la ków
py ta ni o po wód nie re ali zo wa nia ba dań
mor fo lo gii krwi w cią gu ostat nich
12 mie się cy w 80% wska zu ją ja ko przy -
czy nę brak po trze by wy ko na nia ba dań. 

A jak pro fi lak ty kę po strze ga ją
pra co daw cy? Klien ci wska zu ją, że
pra cow ni cy sy gna li zu ją pro ble my
w do sto so wa niu do god ne go ter mi nu
i lo ka li za cji wy ko na nia ba dań pro fi -

lak tycz nych. A sam fakt ob ję cia pra -
cow ni ków be ne fi tem me dycz nym,
w po sta ci pry wat nej opie ki me dycz -
nej (abo na ment lub ubez pie cze nie
zdro wot ne), zda je się mniej istot ny
niż do stęp ność usłu gi.

Kro ki do zdro wia... 

Na pro fi lak ty kę skła da się co dzien -
na hi gie na ży cia: ile i jak śpi my, die ta,
czy się ru sza my, ja ki tryb ży cia pro wa -
dzi my i czy my śli my o swo im zdro wiu

w kon tek ście ja ko ści ży cia w mo men -
cie re zy gna cji z ży cia za wo do we go. 

Sta ty stycz nie wiek, w któ rym po ja -
wia ją się pierw sze pro ble my zdro wot ne,
to 40.–45. rok ży cia, i tu taj za uwa ża my
zwięk szo ne za in te re so wa nie i zgła sza -
nie się z pro ble ma mi do le ka rzy spe cja -
li stów, ale ocze ki wa na jest sy tu acja
świa do mej pro fi lak ty ki u 20- i 30-lat -
ków, co mo że prze ło żyć się na ich zdro -
wie i ja kość ży cia. 

Zmia ny po ko le nio we grup za wo do -
wych to no wy trend i no wa świa do -
mość, że nie chce my pra co wać po to,

że by wy ko rzy sty wać za ro bio ne pie nią -
dze na od zy ski wa nie zdro wia, tyl ko że by
móc z nich ko rzy stać, w peł ni cie sząc
się uro ka mi ży cia bez wzglę du na wiek. 

W trak cie spo tkań z klien ta mi na -
sze go Ze spo łu Ubez pie czeń Oso bo -
wych za wsze istot nym ele men tem jest
roz mo wa o zdro wiu pra cow ni ków. 

Cie szy nas wy so ka świa do mość
i od po wie dzial ność pra co daw ców w za -
kre sie wspie ra nia pra cow ni ków ja ko
ele men tu kul tu ry or ga ni za cyj nej oraz
stra te gii eko no micz nej. Co raz czę ściej

pro fi lak ty ka to nie tyl ko usta wo we ba -
da nia, ale sze ro ko po ję te dba nie o zdro -
wie psy chicz ne i fi zycz ne pra cow ni ka. 

Do brze zba da ne po trze by klien ta
to okre śle nie bu dże tu i źró deł fi nan -
so wa nia pro jek tu, a tak że ana li za po -
trzeb we współ pra cy z dzia łem
per so nal nym i ob sza rem BHP, skut -
ku ją ca ce lo wa ną, dłu go ter mi no wą
pro fi lak ty ką dla pra cow ni ków. 

Na plan dzia ła nia ma ją wpływ na ra -
że nia, po pu la cja pra cow ni ków oraz 
ana li za przy czyn L4. Ta kie po dej ście
przy no si świet ne re zul ta ty oraz cie szy

się wy so kim uzna niem pra cow ni ków.
Pro fi lak ty ka re ali zo wa na w miej scu pra -
cy jest też wyj ściem na prze ciw po trzeb
pra cow ni ka w lo ka li za cjach z ogra ni -
czo nym do stę pem do pry wat ne go 
sek to ra usług me dycz nych, co po twier -
dza ją da ne, że ko rzy sta nie z pro duk tów
sub skryp cyj nych na dal naj bar dziej po -
pu lar ne jest w du żych mia stach.

TOP ak cji pro fi lak tycz nych

Ostat nie la ta to dy na micz ny roz wój
bran ży w za kre sie no wych tech no lo gii
do sto so wa nych do wy ko ny wa nia ba dań
rów nież w wa run kach wy jaz do wych, co
ma prze ło że nie na zwięk sze nie do stęp -
no ści re ali za cji ba dań dia gno stycz nych
po za przy chod nia mi. Top li stę ak cji
pro fi lak tycz nych na dal otwie ra ją bar -
dzo róż no rod ne ba da nia la bo ra to ryj ne
oraz ba da nia USG a da lej pla su ją się
kon sul ta cje spe cja li stycz ne oraz ce lo wa -
ne ba da nia prze sie wo we pod ką tem
cho rób cy wi li za cyj nych. 

Sta ty stycz nie pod czas ak cji z USG
jest wy kry wa nych ok. 5–10% przy -
pad ków osób do dal szej dia gno zy
i wte dy moż li wość sko rzy sta nia z do -
stęp ne go be ne fi tu me dycz ne go jest
przy kła dem sy ner gii pro fi lak ty ki
z opie ką me dycz ną.

Ak cje pro fi lak tycz ne re ali zo wa ne
w sie dzi bach klien ta ma ją też aspekt
psy cho lo gicz ny, wpie ra ją cy oba wia ją -
cych się ba dań pra cow ni ków, któ rzy
dzię ki „od wa dze” gru po wej czę sto de -
cy du ją się na nie lu bia ne po bra nie
krwi. War to pa mię tać, że sze ro ko ro -
zu mia na pro fi lak ty ka zwięk sza na sze
szan se na dłu gie i do bre ży cie.

Na wzro ście świa do mo ści, jak waż -
na jest pro fi lak ty ka, po win no za le żeć
nam wszyst kim, za rów no pra cow ni -
kom, jak i pra co daw com. 

Aga ta Grud kow ska 
dyrektorka Biura Rozwoju

Ubezpieczeń Zdrowotnych 

i Benefitów Medycznych 

Źródła: 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

PROGRAMY PROFILAKTYCZNE

Profilaktyka najlepszym
sposobem na zdrowe życie 
Ochrona zdrowia w Polsce opiera się na systemie powszechnego ubezpieczenia
zdrowotnego. W ramach NFZ można skorzystać z nieodpłatnych programów
profilaktycznych (link pod artykułem), które uwarunkowane są wiekiem pacjenta oraz
obciążeniami rodzinnymi.  

Zró dło: Me do net/Ra port_Na ro do wy_Test_Zdro wia_Po la kow_2023

Coraz częściej profilaktyka 
to nie tylko ustawowe badania, 
ale szeroko pojęte dbanie o zdrowie
psychiczne i fizyczne pracownika.    
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C
e na do mi no wa ła we wstęp nych
wy po wie dziach i wy da wa ło się,
że to wła śnie ona jest głów nym

kry te rium wy bo ru. Jed nak w mia rę
roz wo ju dys ku sji, gdy roz mów cy za -
czę li bar dziej szcze gó ło wo ana li zo -
wać re al ne po trze by klien tów,
do gło su za czę ły do cho dzić tak że in -
ne aspek ty ofer ty – czę sto po mi ja ne,
a prze cież rów nie istot ne.

To skło ni ło mnie do re flek sji: czy
rze czy wi ście wy star czy za ofe ro wać
naj niż szą ce nę, by zdo być ry nek? Czy
tyl ko ce na czy ni cu da? I co – ja ko
War ta – ofe ru je my po za nią?

Za kres ochro ny, 

ja kość, a mo że ce na

Z per spek ty wy bro ke ra i klien ta ce na
to oczy wi ście waż ny ele ment. Jed nak
na fak tycz ną war tość ofer ty ubez pie cze -
nio wej skła da się o wie le wię cej. Zna -
cze nie ma przede wszyst kim za kres
ochro ny – to, co re al nie znaj du je się
w ogól nych wa run kach i co w prak ty ce
zo sta nie ob ję te po li są na ba zie klau zul
czy po sta no wień do dat ko wych, o któ re
za dba bro ker. Istot na jest rów nież ja -
kość i tem po ofer to wa nia, bo szyb kość
re ak cji ubez pie czy cie la po zwa la bro ke -
ro wi sku tecz niej ne go cjo wać i pla no -
wać dzia ła nia z klien tem. Ko lej nym,
czę sto nie do ce nia nym aspek tem, jest ja -
kość ob słu gi, któ ra prze kła da się
na kom fort co dzien nej współ pra cy –
mo wa tu o ter mi no wo ści, ela stycz no ści
i do stęp no ści na rzę dzi wspie ra ją cych.
Wresz cie – klu czo wy ele ment ca łe go
pro ce su: li kwi da cja szkód. To wła śnie
wte dy, gdy zda rzy się coś nie prze wi dzia -
ne go, klient oce nia rze czy wi stą war tość
ubez pie cze nia.

Dla przy kła du, w War cie wie le ele -
men tów ochro ny, któ re u kon ku ren cji
są opcjo nal ne lub wy ma ga ją od ręb nych
za pi sów, uję tych jest w stan dar dzie
OWU. Sze ro ki za kres ochro ny w OWU
War ty da je bro ke rom kom fort, że nie
prze oczy li nie zbęd nej klau zu li czy za pi -
su do dat ko we go. Do ty czy to cho ciaż by
ubez pie czeń bu dow la no -mon ta żo wych,
w któ rych obej mu je my szko dy po wsta -
łe w wy ni ku błę dów pro jek to wych czy
wad ma te ria ło wych. W przy pad ku
ubez pie czeń OC ochro na na te re nie
USA i Ka na dy – do okre ślo ne go li mi tu

– nie wy ma ga osob ne go wnio sku (ma
to szcze gól nie du że zna cze nie w przy -
pad ku firm pro duk cyj nych, któ re cza -
sa mi mo gą na wet nie być świa do me, że
ich pro duk ty tra fia ją do tych kra jów –
w przy pad ku eks por tu po śred nie go). 

Rów nież w pro duk tach ma jąt ko -
wych, ta kich jak ubez pie cze nie mie -
nia i utra ty zy sku brut to, za pew nia my
sze ro ki ka ta log kosz tów do dat ko wych
– od ak cji ra tow ni czej po od two rze -

nie do ku men ta cji – bez ko niecz no ści
ich wcze śniej sze go zgło sze nia.

Dba my o do świad cze nia 

klien ta i bro ke ra

Pro ces ofer to wa nia w War cie prze -
szedł w ostat nich la tach cy fro wą trans -
for ma cję, a obec nie wspie ra ny jest
rów nież na rzę dzia mi sztucz nej in te li -
gen cji. Od za py ta nia aż po wy sta wie nie
do ku men tów – wszyst ko od by wa się
w sys te mie, co zna czą co skra ca czas re -
ak cji. Tyl ko w cią gu ostat nich czte rech
lat licz ba przy go to wy wa nych przez nas
ofert wzro sła o nie mal po ło wę. Jed no -
cze śnie prze su wa my kom pe ten cje de -
cy zyj ne do ze spo łów fron to wych
(obec nie tyl ko 12% za py tań tra fia
do cen tral ne go ze spo łu un derw ri tin go -
we go i sta le ten wska źnik ob ni ża my),
co prze kła da się na szyb sze od po wie -
dzi dla bro ke rów i klien tów.

Nie mniej waż na jest ob słu ga sa mej
umo wy. Ele men ty, ta kie jak ce sje, do -
ubez pie cze nia, wy sta wia nie cer ty fi ka -
tów czy roz li cze nia rat, mo gą wy da wać
się tech nicz ne, ale to one wpły wa ją
na co dzien ne do świad cze nie klien ta.
Dla te go sta le roz wi ja my na sze na rzę -

dzia cy fro we, w tym Por tal dla Bro ke ra,
któ ry już dziś umoż li wia mo ni to ro wa -
nie płat no ści i zgła sza nie szkód,
a wkrót ce bę dzie rów nież wspie rał peł -
ną ob słu gę umów flo to wych i ge ne ro -
wa nie za świad czeń.

Jed nak to wła śnie pro ces li kwi da -
cji szkód de cy du je o tym, jak klient
oce nia swo je go ubez pie czy cie la. Bro -
ke rzy czę sto pod kre śla ją, że naj waż -
niej sze jest, by klient nie mu siał

„prze cho dzić ge hen ny” w przy pad ku
szko dy. Od lat War ta jest li de rem ryn -
ku w za kre sie ja ko ści li kwi da cji – co
po twier dza ją da ne Rzecz ni ka Fi nan -
so we go. Od 2018 r. je ste śmy li de rem
pod wzglę dem naj mniej szej licz by
skarg, co świad czy o sku tecz no ści na -
szych dzia łań w tym ob sza rze.

Jest jesz cze ra ting, któ ry co praw -
da głów nie dla du żych klien tów, ale
tak że ma zna cze nie. War ta od lat po -
sia da bar dzo sil ną kon dy cję fi nan so -
wą (ra ting S&P na po zio mie AA- 
– ża den ubez pie czy ciel na pol skim ryn -
ku nie ma wyż szej oce ny ra tin go wej).
Na to miast dla zde cy do wa nej więk szo -
ści klien tów ra ting jest dru go rzęd ny, 
bo to re gu la cyj ne wy mo gi ka pi ta ło we
(ści śle nad zo ro wa ne przez KNF) ma ją
klu czo we zna cze nie w kon tek ście zdol -
no ści ubez pie czy cie li do wy pła ty od -
szko do wań dla klien tów. 

Wra ca jąc jed nak do ce ny – nie uda -
je my, że nie ma ona zna cze nia. W wie -
lu fir mach ubez pie cze nie trak to wa ne
jest ja ko koszt, nie in we sty cja, a ni ska
skład ka mo że za de cy do wać o wy bo -
rze ofer ty. Ale wła śnie dla te go tak
waż ne jest bu do wa nie świa do mo ści,
że praw dzi wa war tość ochro ny ujaw -

nia się do pie ro w sy tu acji kry zy so wej.
A wte dy róż ni ce mię dzy ubez pie czy -
cie la mi sta ją się bar dzo wy ra źne.

Kon ku ren cyj ność

Dzię ki in we sty cjom w tech no lo gie
i opty ma li za cji pro ce sów War ta mo -
że kon ku ro wać rów nież ce ną. Nasz
wska źnik kosz tów – wy no szą cy 27%
– po zo sta je istot nie niż szy od śred niej
ryn ko wej, któ ra wy no si pra wie 32%.
Ozna cza to, że je ste śmy w sta nie ofe -
ro wać ko rzyst niej sze wa run ki fi nan -
so we bez kom pro mi sów w ja ko ści.

Klu czo wą ro lę w pro ce sie po dej -
mo wa nia de cy zji od gry wa tak że edu -
ka cja. Wła śnie dla te go or ga ni zu je my
cy klicz ne spo tka nia bran żo we
i warsz ta ty po świę co ne spe cy fi ce za -
rzą dza nia ry zy kiem w kon kret nych
sek to rach – od bran ży spo żyw czej,
przez two rzy wa sztucz ne, aż po prze -
mysł drzew ny. Pla nu je my roz sze rzyć
ten cykl o ko lej ne sek to ry, w tym lo gi -
sty kę i prze mysł me ta lo wy. Rów no le -
gle roz wi ja my Aka de mię Bro ke ra
War ty – cykl szko leń warsz ta to wych,
w któ rych wspól nie z bro ke ra mi ana -
li zu je my, jak bu do wać pro gra my
ubez pie cze nio we ade kwat ne do ry zyk
i moż li wo ści klien tów.

Za ty mi wszyst ki mi ele men ta mi
ofer ty ubez pie czy cie la dla klien tów
i ich przed sta wi cie li – bro ke rów – sto -
ją lu dzie. Wiel kość na sze go ze spo łu
kor po ra cyj ne go oraz je go wie dza, do -
świad cze nie, am bi cja i za an ga żo wa -
nie spra wia, że War ta mo że
za ofe ro wać klien tom to, co na ryn ku
ubez pie cze nio wym naj lep sze.

Ce na jest waż na – nikt te go nie kwe -
stio nu je. Ale ja ko bran ża po win ni śmy
dzia łać wspól nie, by klien ci po dej mo -
wa li świa do me de cy zje, opar te nie tyl -
ko na licz bie wi docz nej w ostat niej
ko lum nie ta be li. Ubez pie cze nie to
przede wszyst kim bez pie czeń stwo – fi -
nan so we, ope ra cyj ne i re pu ta cyj ne. I to
wła śnie peł na war tość ofer ty po win na
być pod sta wą każ dej de cy zji.

Grze gorz Bie lec
wi ce pre zes za rzą du

WARTOŚĆ OFERTY UBEZPIECZENIOWEJ

Czy cena w ubezpieczeniu
korporacyjnym 
naprawdę czyni cuda?
Podczas niedawnego, dorocznego spotkania zespołu ubezpieczeń korporacyjnych Warty
miałem okazję poprowadzić panel dyskusyjny z udziałem brokerów. Tematem rozmowy
były kluczowe czynniki wpływające na rekomendacje ofert składanych klientom
korporacyjnym. Nietrudno było przewidzieć, że jako pierwszy pojawił się temat ceny. 

W Warcie wiele elementów ochrony, 
które u konkurencji są opcjonalne
lub wymagają odrębnych zapisów, 
ujętych jest w standardzie OWU. 
Szeroki zakres ochrony w OWU Warty 
daje brokerom komfort, 
że nie przeoczyli niezbędnej klauzuli 
czy zapisu dodatkowego.
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Z
my ślą o ich po trze bach TUZ
Ubez pie cze nia przy go to wał
kom plek so wą ofer tę pro duk to -

wą, obej mu ją cą ubez pie cze nia ro bót
bu dow la no -mon ta żo wych, gwa ran cje
ubez pie cze nio we oraz ubez pie cze nia
ma szyn i sprzę tu bu dow la ne go. To nie
tyl ko za bez pie cze nie in we sty cji, ale
rów nież kon kret ne na rzę dzie bu do wa -
nia prze wa gi ryn ko wej.

Ubez pie cze nie ro bót 

bu dow la no -mon ta żo wych 

stan dard na mia rę ryn ku

Pro dukt TUZ Ubez pie cze nia zo -
stał opar ty na stan dar dzie Mu nich
Re, wzbo ga co nym o klau zu le po -
wszech nie sto so wa ne na ryn ku. Obej -
mu je szko dy po wsta łe w przed mio cie
ro bót bu dow la nych, sprzę cie i ma szy -
nach bu dow la nych, a tak że od po wie -
dzial ność cy wil ną za szko dy rze czo we
i oso bo we zwią za ne z pro wa dzo ny mi
pra ca mi. Ochro ną moż na ob jąć rów -
nież mie nie ota cza ją ce – ta kie jak bu -
dyn ki ist nie ją ce na te re nie in we sty cji
– oraz szko dy wy ni ka ją ce z błę dów
pro jek to wych.

Po li sa mo że być za wie ra na za rów no
ja ko jed nost ko we ubez pie cze nie kon -
kret ne go kon trak tu, jak i w for mu le ge -
ne ral nej – obej mu ją cej wie le pro jek tów
zgła sza nych przez ubez pie cza ją ce go
w okre sie trwa nia umo wy. Dzię ki te mu
TUZ za pew nia ela stycz ność i moż li -
wość do sto so wa nia ochro ny do po -
trzeb kon kret ne go klien ta.

– Zda je my so bie spra wę z te go, z ja -
ki mi wy zwa nia mi mie rzy się dziś bran -
ża bu dow la na. Na sze ubez pie cze nie to
od po wiedź na ro sną ce za po trze bo wa nie
na ela stycz ną, prze wi dy wal ną i kom -
plek so wą ochro nę in we sty cji – mó wi
Mo ni ka Bi der mann, dy rek tor ka ds.
współ pra cy z bro ke ra mi w TUZ
Ubez pie cze nia.

Gwa ran cje ubez pie cze nio we 

wię cej niż za bez pie cze nie

Gwa ran cje ubez pie cze nio we to nie
tyl ko na rzę dzie ochro ny in te re sów in -

we sto ra, ale rów nież po twier dze nie
wia ry god no ści wy ko naw cy. TUZ
Ubez pie cze nia ofe ru je sze ro ki wa -
chlarz gwa ran cji, w tym:

● Gwa ran cję za pła ty wa dium, któ ra
za bez pie cza in te re sy zle ce nio daw cy
w prze tar gach.

● Gwa ran cję na le ży te go wy ko na nia
kon trak tu, za pew nia ją cą, że wy ko naw -
ca zre ali zu je in we sty cję zgod nie
z umo wą.

● Gwa ran cję usu nię cia wad i uste -
rek – waż ną w okre sie gwa ran cyj nym
po od da niu in we sty cji.

● Gwa ran cję zwro tu za licz ki, któ ra
chro ni środ ki in we sto ra prze ka za ne
przed roz po czę ciem ro bót.

Gwa ran cje te nie tyl ko zwięk sza ją
bez pie czeń stwo trans ak cji, ale rów -
nież po pra wia ją płyn ność fi nan so wą

wy ko naw ców, któ rzy nie mu szą an ga -
żo wać wła snych środ ków ja ko za bez -
pie cze nia kon trak tów.

– Ma my po nad 18 lat do świad cze nia
w ofe ro wa niu gwa ran cji ubez pie cze nio -
wych. Nasz pro ces jest szyb ki, przej rzy sty,
a pro duk ty do sto so wa ne do spe cy fi ki pol -
skie go ryn ku – pod kre śla Mi chał Kwiat -
kow ski, kie row nik Biu ra Ubez pie czeń
Fi nan so wych TUZ Ubez pie cze nia.

Z punk tu wi dze nia bro ke rów
i agen tów gwa ran cje ubez pie cze nio -
we TUZ to rów nież oka zja do roz bu -

do wy ofer ty o pro dukt, któ ry re al nie
wspie ra biz nes klien tów. Krót kie ter -
mi ny de cy zji, pro fe sjo nal ne wspar cie
me ry to rycz ne i spraw na ob słu ga
spra wia ją, że pro dukt ten zy sku je co -
raz więk szą po pu lar ność wśród po -
śred ni ków.

Ubez pie cze nie ma szyn 

i sprzę tu bu dow la ne go 

mo bil na ochro na w te re nie

Trze cim fi la rem ofer ty TUZ Ubez -
pie cze nia dla bran ży bu dow la nej jest
ubez pie cze nie ma szyn i sprzę tu bu -
dow la ne go, de dy ko wa ne za rów no wy -
ko naw com ro bót, jak i fir mom
zaj mu ją cym się le asin giem, dys try bu -
cją lub wy naj mem ma szyn.

Ochro ną moż na ob jąć ma szy ny 
bu dow la ne, sprzęt, wy po sa że nie pla -
cu bu do wy, a tak że in ne urzą dze -

nia tech nicz ne, np. wóz ki wi dło we. 
Co waż ne – ma szy ny ob ję te są ochro -
ną za rów no w miej scu pra cy, jak 
i po sto ju, ma ga zy no wa nia czy ser wi so -
wa nia. Ubez pie cze nie mo że być za -
war te we dług war to ści od two rze nio wej
lub księ go wej brut to, a wy mo gi za bez -
pie cze nia mie nia do sto so wa ne są
do re aliów pla ców bu do wy.

Za kres ochro ny obej mu je wszyst -
kie ry zy ka, po za wy łą cze nia mi wska -
za ny mi w OWU. Pro dukt moż na
roz sze rzyć o klau zu le do dat ko we,
m.in. do ty czą ce:

● szkód w trak cie trans por tu lub
sa mo czyn ne go prze miesz cza nia się
ma szyn,

● awa rii me cha nicz nych lub elek -
trycz nych,

● kosz tów wy naj mu ma szyn za -
stęp czych.

– To pro dukt, któ ry zna ko mi cie
wpi su je się w po trze by za rów no du żych
wy ko naw ców, jak i mniej szych firm
dzia ła ją cych w mo de lu le asin gu czy
wy naj mu. Da je ela stycz ność, re al ną
ochro nę i spra wia, że na wet kosz tow ny
sprzęt nie sta je się źró dłem do dat ko we -
go ry zy ka – oce nia Syl wia Dęb ska,
spe cja list ka – un derw ri ter ka ubez pie -
czeń kor po ra cyj nych w De par ta men -
cie Ubez pie czeń Kor po ra cyj nych
TUZ Ubez pie cze nia.

Za ufa ny part ner 

dla bran ży bu dow la nej

Ofer ta TUZ Ubez pie cze nia dla sek -
to ra bu dow la ne go jest przy kła dem 
do brze prze my śla nej, ela stycz nej i kom -
plek so wej ochro ny. Łą czy wy so ką 
ja kość me ry to rycz ną, zna jo mość bran -
ży i prak tycz ne po dej ście do po trzeb
klien tów kor po ra cyj nych. Za rów no
ubez pie cze nia ro bót, jak i ma szyn czy
gwa ran cje ubez pie cze nio we da ją po -
śred ni kom re al ne na rzę dzia do bu do wa -
nia trwa łych re la cji z klien ta mi oraz
moż li wość uzu peł nie nia swo jej ofer ty
o pro duk ty szy te na mia rę ryn ku.

TUZ Ubez pie cze nia za pew nia bro -
ke rom i agen tom peł ne wspar cie –
od do radz twa po po moc sprze da żo -
wą i szko le nio wą. Sta bil ny part ner,
spraw ne pro ce sy i kom pe tent ny ze -
spół – to ele men ty, któ re wy róż nia ją
TUZ na tle kon ku ren cji.

Dla po śred ni ków ubez pie cze nio -
wych ozna cza to jed no: ma jąc w ofer -
cie pro duk ty TUZ, nie tyl ko
wspie rasz klien tów z sek to ra bu dow -
la ne go, ale rów nież roz wi jasz wła sny
biz nes na so lid nych fun da men tach.

Ja ro sław Piecz ko

dyrektor Departamentu

Ubezpieczeń Korporacyjnych

w TUZ Ubezpieczenia

UBEZPIECZENIE ROBÓT  ● GWARANCJE  ● UBEZPIECZENIE MASZYN

Efektywna ochrona 
dla branży budowlanej 
nowoczesna oferta TUZ Ubezpieczenia 
dla inwestorów, wykonawców i pośredników

Branża budowlana to sektor narażony na wyjątkowo wysokie ryzyko – zarówno pod
względem operacyjnym, jak i finansowym. Skomplikowane procesy inwestycyjne,
kosztowny sprzęt, zmienne warunki pogodowe, rosnące ceny materiałów i siły roboczej
– to codzienność inwestorów, generalnych wykonawców i podwykonawców. 

Oferta TUZ Ubezpieczenia dla sektora
budowlanego jest przykładem dobrze
przemyślanej, elastycznej i kompleksowej
ochrony. Łączy wysoką jakość
merytoryczną, znajomość 
branży i praktyczne podejście 
do potrzeb klientów korporacyjnych.





P
ierw sze spo tka nie od by ło się
w Stry sza wie, nie da le ko Kra ko -
wa, i to tam za in au gu ro wa no

cykl, któ ry miał na ce lu przy bli że nie
bro ke rom współ pra cu ją cym z UNIQA
na szej dzia łal no ści. Eks per ci UNIQA
w ko lej nych ty go dniach od wie dzi li
oko li ce Wro cła wia, Po zna nia, War -
sza wy i To ru nia. 

Po ka zać ob raz fir my

Pod czas wszyst kich spo tkań za pre -
zen to wa li śmy dzia łal ność z róż nych
per spek tyw – od ofer ty pro duk to wej,
przez li kwi da cję szkód, aż po kwe stie
zrów no wa żo ne go roz wo ju. Uczest ni -
cy mie li oka zję po znać kom plek so wy
ob raz fir my – ja ko or ga ni za cji no wo -

cze snej, zin te gro wa nej i otwar tej
na dia log. Każ de spo tka nie mia ło swo -
je go go spo da rza – dy rek to ra ma kro-
re gio nu: pół noc ne go, po łu dnio we go
i cen tral ne go. 

Na sce nie po ja wi li się przed sta wi -
cie le róż nych ob sza rów biz ne so wych,
któ rzy dzie li li się wie dzą i do świad -
cze niem, pre zen tu jąc za rów no ak tu al -
ne tren dy ryn ko we, jak i kon kret ne
roz wią za nia pro duk to we. Szcze gól ną
uwa gę po świę co no seg men tom ubez -
pie czeń kor po ra cyj nych, ży cio wych
oraz miesz kal nic twa. Nie za bra kło
rów nież te ma tów zwią za nych z od po -
wie dzial no ścią spo łecz ną i zrów no wa -

żo nym roz wo jem, któ re sta ją się co -
raz waż niej szym ele men tem stra te gii
UNIQA.

Być bli żej bro ke rów

W trak cie pię ciu spo tkań uczest ni -
cy mo gli nie tyl ko wy słu chać pre zen ta -
cji, ale rów nież ak tyw nie uczest ni czyć
w dys ku sjach, za da wać py ta nia i dzie -
lić się swo imi spo strze że nia mi. Ta ka
for mu ła sprzy ja ła otwar to ści i po zwo -
li ła na lep sze zro zu mie nie wza jem -
nych po trzeb i ocze ki wań.

Or ga ni za to rzy pod kre śla ją, że jed -
nym z głów nych ce lów cy klu by ło po -

ka za nie UNIQA ja ko fir my kom plet -
nej – nie tyl ko sil nej w ob sza rze kor -
po ra cyj nym, ale rów nież do brze
zor ga ni zo wa nej i ela stycz nej w dzia -
ła niu. Wstęp ne opi nie uczest ni ków,
ze bra ne pod czas roz mów bez po śred -
nich, są bar dzo po zy tyw ne.

Choć cykl do biegł koń ca, to nie
ozna cza zmniej sze nia ak tyw no ści.
Wręcz prze ciw nie – wie le roz mów
wska zu je na po trze bę częst szych,
ro bo czych kon tak tów i dal sze go po -
głę bia nia współ pra cy. To za da nie,
któ re w du żej mie rze spo czy wa te -
raz w rę kach li de rów i dy rek to rów
ma kro re gio nów.

Dzię ku je my wszyst kim uczest ni -
kom za obec ność, ak tyw ność i za -
an ga żo wa nie. Spo tka nia UNIQA
Bli żej Bro ke rów po ka za ły, że bez po -
śred ni kon takt i otwar ty dia log są
fun da men tem sku tecz nej współ pra -
cy. To do pie ro po czą tek, a ko lej ne
ini cja ty wy już są w pla nach. In for -
ma cje o wszyst kich wy da rze niach
dla bro ke rów, a tak że har mo no gra -
my spo tkań, do stęp ne są w na szym
ser wi sie dla part ne rów: uni qa bli -
zej.pl. 

To masz Sza rek
dyrektor zarządzający 

Pionu Klienta Korporacyjnego

i Rozwoju Biznesu w UNIQA
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UNIQA BLIŻEJ BROKERÓW

Za nami cykl spotkań 
brokerskich w regionach 
Zakończył się cykl spotkań UNIQA Bliżej Brokerów 
– inicjatywa, która na przestrzeni trzech miesięcy 
2025 r. zgromadziła blisko 350 brokerów w pięciu
regionach Polski. Spotkania te były nie tylko okazją 
do wymiany wiedzy i doświadczeń, ale przede wszystkim
do budowania bezpośrednich relacji między UNIQA 
a brokerami ubezpieczeniowymi.



W
ostat nich la tach za wód księ -
go we go prze szedł grun tow ną
trans for ma cję. Zmia ny te

by ły na pę dza ne przez nie sta bil ność
sys te mu po dat ko we go, cy fry za cję
oraz co raz bar dziej wy ma ga ją ce dzia -
ła nia kon tro l ne ad mi ni stra cji skar bo -
wej. W ta kich wa run kach ochro na
przed skut ka mi błę dów czy nie do pa -
trzeń – czę sto nie za wi nio nych – sta je
się nie ty le do dat kiem, co ko niecz no -
ścią. Dla te go ubez pie cze nie od po wie -
dzial no ści cy wil nej za wo do wej (OC
za wo do we) sta je się dziś pod sta wo -
wym ele men tem bez pie czeń stwa pra -
cy księ go we go.

Dy na micz ne oto cze nie po dat ko we 

– fun da ment ry zy ka

We dług ra por tu Cu be Re se arch
(2022/2023) pol ski sys tem po dat ko wy
oce nia ny jest ja ko je den z naj bar dziej
skom pli ko wa nych i nie przy ja znych
wśród ba da nych państw – Pol ska za ję -
ła 36. miej sce na 37 w ran kin gu In ter -
na tio nal Tax Com pe ti ti ve ness In dex. 

Głów nym czyn ni kiem de sta bi li zu -
ją cym był tzw. Pol ski Ład, któ re go
wpro wa dze nie wią za ło się z licz ny mi
no we li za cja mi, bra kiem kon sul ta cji
spo łecz nych i wy jąt ko wym tem pem
zmian. Aż 83% przed się bior ców
wska za ło wła śnie Pol ski Ład ja ko klu -
czo we źró dło zwięk szo ne go ry zy ka
po dat ko we go.

W prak ty ce ozna cza to, że księ go -
wi mu szą funk cjo no wać w śro do wi -
sku per ma nent nej nie pew no ści, gdzie
błęd na in ter pre ta cja prze pi sów – czę -
sto nie ja snych i nie spój nych – mo że
skut ko wać po waż ny mi kon se kwen cja -
mi praw ny mi i fi nan so wy mi.

Pre sja i prze cią że nie 

– co dzien ność księ go wych

Ro la dzia łów fi nan so wo -księ go -
wych w fir mach zo sta ła zdo mi no wa -
na przez kwe stie za pew nie nia zgod no ści
z prze pi sa mi (com plian ce). Z ba dań
EY wy ni ka, że aż 71% dy rek to rów 
fi nan so wych i człon ków za rzą dów 
od po wie dzial nych za fi nan se uwa ża,

że to wła śnie bez pie czeń stwo po dat -
ko we bę dzie prio ry te tem w cią gu naj -
bliż szych trzech lat. W kon se kwen cji
je dy nie 11% za so bów dzia łów księ go -
wych prze zna cza nych jest na dzia ła -
nia wspie ra ją ce roz wój fir my –
aż 68% po chła nia wal ka o zgod ność
z pra wem.

Nie dzi wi za tem fakt, że oso by pra -
cu ją ce w księ go wo ści co raz czę ściej

od czu wa ją prze cią że nie, chro nicz ny
stres, a na wet lęk przed od po wie dzial -
no ścią kar ną skar bo wą. Czę sto nie
ma ją wpły wu na sy tu ację, a mi mo to
po no szą za nią od po wie dzial ność. 

No wo cze sna kon tro la 

– tech no lo gicz na prze wa ga fi sku sa

Rów no cze śnie kon tro la skar bo wa
wkro czy ła w erę cy fro wą. Or ga ny po -
dat ko we ko rzy sta ją z ma chi ne le ar -
nin gu, sztucz nej in te li gen cji, ana li zy
da nych z pli ków JPK, wy mia ny in for -
ma cji po mię dzy ad mi ni stra cja mi
i czyn no ści spraw dza ją cych, któ re co -
raz czę ściej za stę pu ją tra dy cyj ne kon -

tro le. Tym cza sem aż 63% firm de kla -
ru je, że nie są przy go to wa ne na kon -
tro lę „po no we mu” – wy ni ka z ba dań
Cu be Re se arch.

Fi skus zy sku je tech no lo gicz ną
prze wa gę nad po dat ni ka mi. A to z ko -
lei zwięk sza ry zy ko po peł nie nia błę du
i na si la oba wy zwią za ne z kon tro lą,
na wet je śli fir ma dzia ła ła zgod nie
z naj lep szą wie dzą i sta ran no ścią. Co

wię cej, aż 41% firm pla nu je w naj bliż -
szych 12 mie sią cach zwięk szyć na kła -
dy na bez pie czeń stwo po dat ko we – to
naj lep szy do wód, jak po waż ne jest po -
strze ga nie za gro żeń w tej sfe rze.

OC za wo do we 

– tar cza ochron na dla księ go wych

W wa run kach ro sną ce go ry zy ka
od po wie dzial ność za wo do wa księ go -
wych nie mo że po zo sta wać bez za -
bez pie cze nia. Ubez pie cze nie OC
za wo do we sta je się fun da men tem
bez pie czeń stwa – za rów no dla in dy -
wi du al nych księ go wych, jak i ca łych
firm. Przy kła dem mo że być roz wią za -

nie ofe ro wa ne przez UNIQA – OC
Księ go wych i Ob słu gi Płac, któ re
obej mu je za rów no od po wie dzial ność
cy wil ną wo bec pra co daw cy, jak i od -
po wie dzial ność kar ną skar bo wą.

W prak ty ce ozna cza to, że ubez -
pie cze nie mo że po kryć kosz ty obro -
ny praw nej czy ewen tu al nych kar,
gdy kon tro la po dat ko wa wy ka że nie -
pra wi dło wo ści wy ni ka ją ce np. z błęd -
nej in ter pre ta cji prze pi sów. Ta kie
sy tu acje, jak wska za no wcze śniej,
zda rza ją się co raz czę ściej, mi mo za -
cho wa nia przez księ go we go na le ży tej
sta ran no ści.

Oczy wi ście na wet naj lep sza po li sa
OC nie wy eli mi nu je wszyst kich za gro -
żeń. Wy ma ga na jest rów nież cią gła
edu ka cja, bie żą cy do stęp do ak tu ali za -
cji prze pi sów, no wo cze snych sys te mów
IT oraz wspar cia me ry to rycz ne go. 

Ko niecz ne dzia ła nia 

uzu peł nia ją ce

Współ cze sny księ go wy to nie tyl ko
spe cja li sta od bi lan sów i fak tur. To
straż nik zgod no ści po dat ko wej, pra cu -
ją cy pod ogrom ną pre sją w zmien nym
i nie prze wi dy wal nym śro do wi sku praw -
nym. Ska la ry zy ka – za rów no fi nan so -
we go, jak i praw ne go – spra wia, że
ubez pie cze nie OC za wo do we prze sta je
być opcją, a sta je się stan dar dem od po -
wie dzial ne go po dej ścia do za rzą dza nia
ry zy kiem.

Nie da się cał ko wi cie wy eli mi no wać
błę dów w tak zło żo nym i nie sta bil nym
sys te mie. Moż na jed nak mi ni ma li zo -
wać ich skut ki, chro nić sie bie, swo ich
pra cow ni ków i fir mę przed nie prze wi -
dzia ny mi kon se kwen cja mi. I wła śnie
te mu słu ży od po wied nie ubez pie cze -
nie – ja ko re al ne wspar cie w trud nym
za wo dzie księ go we go.

Je rzy Szy mań czak
dy rek tor ds. roz wo ju biz ne su

w De par ta men cie Roz wo ju Biz ne su

Kor po ra cyj ne go w UNIQA
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Z roku na rok rośnie presja podatkowa, z jaką mierzą się polskie firmy. Przedsiębiorcy
prowadzą działalność w warunkach wysokiego ryzyka podatkowego, niskiego stopnia
przygotowania do nowoczesnych metod kontroli i konieczności zwiększonych nakładów
na bezpieczeństwo fiskalne. Otoczenie to wywiera skumulowany wpływ na pracę
księgowych i ich odpowiedzialność.

ODPOWIEDZIALNOŚĆ CYWILNA ZAWODOWA

Rosnące ryzyko podatkowe
Czy księgowi są gotowi na zmiany?

Księgowi muszą funkcjonować
w środowisku permanentnej
niepewności, gdzie błędna interpretacja
przepisów – często niejasnych
i niespójnych – może skutkować
poważnymi konsekwencjami 
prawnymi i finansowymi.

Ubezpieczenie może pokryć 
koszty obrony prawnej czy 
ewentualnych kar, gdy kontrola 
podatkowa wykaże 
nieprawidłowości wynikające np. 
z błędnej interpretacji przepisów.
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W
y dat ko wa nie środ ków z KPO
– ja ko że są to fun du sze pu -
blicz ne – pod le ga ry go ry -

stycz nym za sa dom trans pa rent no ści
i bez pie czeń stwa, po dob nie jak w za -
mó wie niach pu blicz nych. Ozna cza to
m.in. obo wią zek sto so wa nia za bez pie -
czeń w po sta ci wa dium (na eta pie
skła da nia ofert), za bez pie cze nia na le -
ży te go wy ko na nia umo wy czy za bez -
pie cze nia zwro tu za licz ki (je śli
wy stę pu je przed pła ta).

Wa dium to nie od łącz ny ele ment
po stę po wa nia prze tar go we go, któ ry
peł ni funk cję za bez pie cze nia in te re -
sów za ma wia ją ce go. Choć je go wnie -
sie nie mo że być wy ma ga ne zgod nie
z usta wą Pra wo za mó wień pu blicz -
nych, wy ko naw ca ma swo bo dę w wy -
bo rze for my, w ja kiej za bez pie cze nie
to zo sta nie przed sta wio ne. War to wie -
dzieć, ja kie ko rzy ści nie sie za so bą
wy bór wa dium w for mie nie pie nięż -
nej, w szcze gól no ści gwa ran cji ubez -
pie cze nio wej.

Czym jest wa dium?

Wa dium to śro dek za bez pie cza ją cy
skła da ny przez wy ko naw cę w ra mach
po stę po wa nia prze tar go we go. Je go
głów nym ce lem jest za gwa ran to wa nie,
że wy ko naw ca do trzy ma wa run ków
prze tar gu i pod pi sze umo wę z za ma -
wia ją cym. W przy pad ku wy co fa nia się
z po stę po wa nia lub uchy le nia od pod -
pi sa nia umo wy za ma wia ją cy ma pra wo
za trzy mać wa dium ja ko re kom pen sa tę.

Wa dium mo że być wnie sio ne
w for mie pie nięż nej, np. prze le wu
na kon to za ma wia ją ce go, lub w for -
mie do ku men ta cyj nej, ta kiej jak gwa -
ran cja ban ko wa, ubez pie cze nio wa lub
po rę cze nie. Każ da z tych form jest
rów no waż na z punk tu wi dze nia za -
ma wia ją ce go, jed nak dla wy ko naw cy
mo gą się znacz nie róż nić pod wzglę -
dem wpły wu na płyn ność fi nan so wą
i moż li wo ści ope ra cyj ne fir my.

W 2024 r. na zle ce nie UNIQA zo -
sta ło prze pro wa dzo ne ba da nie wśród
mi kro - i ma łych przed się biorstw,
świad czą cych usłu gi bu dow la ne
na rzecz pod mio tów praw nych. We -
dług ba da nia aż 71% z tych firm, bio -

rąc udział w prze tar gach, spo tka ło się
z ko niecz no ścią wnie sie nia wa dium.

Wa dium pie nięż ne a nie pie nięż ne

Wy bór for my wnie sie nia wa dium
to de cy zja stra te gicz na. Wpła ta go -
tów ki na ra chu nek za ma wia ją ce go
jest pro sta, ale ozna cza za mro że nie
środ ków fi nan so wych. W przy pad ku
firm star tu ją cych w wie lu prze tar gach
jed no cze śnie su ma za blo ko wa nych
kwot mo że zna czą co ogra ni czyć moż -
li wo ści in we sty cyj ne i ob ro to we.
Po za koń cze niu po stę po wa nia środ ki
te są co praw da zwra ca ne z od set ka -
mi, ale wy ko naw ca mu si się li czyć
z utra tą moż li wo ści ich wy ko rzy sta -
nia przez ca ły okres zwią za nia ofer tą.

Zu peł nie ina czej wy glą da sy tu acja
w przy pad ku wa dium w for mie nie -
pie nięż nej, np. gwa ran cji ubez pie cze -
nio wej. Jest to do ku ment wy sta wia ny
przez za kład ubez pie czeń, któ ry zo -
bo wią zu je się do wy pła ty okre ślo nej
kwo ty na rzecz za ma wia ją ce go, je śli
wy ko naw ca nie wy wią że się z obo -

wiąz ków wy ni ka ją cych z po stę po wa -
nia. Wy bór wa dium w for mie gwa ran -
cji da je wy ko naw cy moż li wość
swo bod ne go za rzą dza nia swo im środ -
ka mi fi nan so wy mi, zwięk sza szan se
na po zy ska nie no wych kon trak tów,
a co za tym idzie, na roz wój fir my. 

Ro la za ma wia ją ce go 

i za bez pie cze nia 

w za mó wie niach pu blicz nych

Za mó wie nia pu blicz ne są istot nym
me cha ni zmem funk cjo no wa nia go -
spo dar ki, w któ rym in sty tu cje pu -
blicz ne – urzę dy, agen cje, jed nost ki
sa mo rzą du – zle ca ją od płat ne do sta -
wy, usłu gi czy ro bo ty bu dow la ne.
Głów nym ce lem tych pro ce dur jest
za pew nie nie uczci wej kon ku ren cji
oraz uzy ska nie jak naj lep szych wa -
run ków współ pra cy.

Za ma wia ją cy, ja ko or ga ni za tor po -
stę po wa nia, zo bo wią za ny jest do prze -
strze ga nia przej rzy stych za sad wy bo ru
wy ko naw cy oraz za bez pie cze nia in te -
re sów pu blicz nych. Sto su je w tym ce -

lu róż ne for my za bez pie czeń: od wa -
dium, przez za bez pie cze nie na le ży te go
wy ko na nia umo wy, aż po za bez pie cze -
nie zwro tu za licz ki. Wszyst kie te in -
stru men ty ma ją jed no za da nie –
chro nić za ma wia ją ce go przed nie -
uczci wy mi wy ko naw ca mi i umoż li wić
spraw ne do cho dze nie rosz czeń bez
ko niecz no ści się ga nia po dłu go trwa łe
pro ce du ry są do we.

Ela stycz ność dla wy ko naw cy

Na każ dym eta pie po stę po wa nia
wy ko naw ca mo że do sto so wać for mę
za bez pie cze nia do swo jej sy tu acji.
W trak cie re ali za cji umo wy ist nie je
moż li wość zmia ny for my za bez pie -
cze nia – np. z go tów ki na gwa ran cję
ubez pie cze nio wą – pod wa run kiem
za cho wa nia cią gło ści za bez pie cze nia
i je go wy ma ga nej war to ści.

Po rę cze nia i gwa ran cje są wy sta wia -
ne przez in sty tu cje po sia da ją ce od po -
wied nie upraw nie nia, ta kie jak ban ki,
za kła dy ubez pie czeń czy in sty tu cje
współ pra cu ją ce z Pol ską Agen cją Roz -
wo ju Przed się bior czo ści. Każ da z tych
form mo że być wy ko rzy sta na, o ile
speł nia wy ma ga nia okre ślo ne w do ku -
men ta cji prze tar go wej.

Pod su mo wa nie

Wa dium w for mie nie pie nięż nej,
szcze gól nie w po sta ci gwa ran cji ubez -
pie cze nio wej, to roz wią za nie ko rzyst ne
dla wy ko naw ców, któ rzy chcą za cho wać
płyn ność fi nan so wą, zwięk szyć swo je
szan se w prze tar gach oraz zbu do wać sil -
ną, wia ry god ną po zy cję na ryn ku za mó -
wień pu blicz nych. To tak że na rzę dzie
po zwa la ją ce efek tyw niej za rzą dzać 
za so ba mi i sku pić się na roz wo ju fir my,
za miast na blo ko wa niu środ ków pie nięż -
nych na kon tach za ma wia ją cych.

Dzię ki wspar ciu do świad czo nych
part ne rów, ta kich jak UNIQA, uzy -
ska nie gwa ran cji sta je się pro ce sem
szyb kim, wy god nym i przy stęp nym –
za rów no dla ma łych, jak i du żych
przed się biorstw.

Iza be la No wak

dy rek tor ka Dzia łu Gwa ran cji, 

Bu dow nic twa i Ener ge ty ki w UNIQA

Gwarancje ubezpieczeniowe mogą być bardzo atrakcyjnym produktem dla przedsiębiorstw
ubiegających się o środki z Krajowego Planu Odbudowy (KPO) – zarówno na etapie
przetargowym, jak i w fazie realizacji inwestycji finansowanych z tych funduszy. Mogą
bowiem być stosowane jako zabezpieczenie w formie wadium.

WADIUM W FORMIE NIEPIENIĘŻNEJ

Warto mieć gwarancję ubezpieczeniową,
ubiegając się o środki z KPO

Głów ne za le ty gwa ran cji ubez pie cze nio wej

1. Za cho wa nie płyn no ści fi nan so wej

Gwa ran cja ubez pie cze nio wa nie wy ma ga blo ko wa nia środ ków na ra -
chun ku ban ko wym. Ozna cza to, że wy ko naw ca mo że swo bod nie za -
rzą dzać swo im ka pi ta łem i in we sto wać go w in ne ob sza ry dzia łal no ści.

2. Moż li wość udzia łu w wie lu prze tar gach jed no cze śnie

Bez ko niecz no ści an ga żo wa nia go tów ki w każ de po stę po wa nie, fir -
ma mo że star to wać w więk szej licz bie prze tar gów. To z ko lei zwięk -
sza szan se na po zy ska nie kon trak tów i roz wój dzia łal no ści.

3. Brak wpły wu na zdol ność kre dy to wą

W prze ci wień stwie do gwa ran cji ban ko wej, któ ra czę sto trak to wa na jest
ja ko for ma zo bo wią za nia kre dy to we go, gwa ran cja ubez pie cze nio wa nie
wpły wa na zdol ność kre dy to wą fir my ani nie ob cią ża jej bi lan su.

4. Bu do wa nie wia ry god no ści

Sam fakt uzy ska nia gwa ran cji świad czy o wia ry god no ści wy ko naw cy.
Za kład ubez pie czeń przed wy sta wie niem do ku men tu do ko nu je ana -
li zy sy tu acji fi nan so wej i wia ry god no ści kon tra hen ta, co dla za ma wia -
ją ce go sta no wi do dat ko we po twier dze nie je go rze tel no ści.

5. Szyb kość i pro sto ta uzy ska nia

Fir my ubez pie cze nio we, ta kie jak UNIQA, ofe ru ją moż li wość za ku pu
gwa ran cji on li ne, mi ni ma li zu jąc for mal no ści. Czę sto wy star czy kil ka klik -
nięć, by zdo być do ku ment nie zbęd ny do udzia łu w prze tar gu. Do dat ko -
wo ofe ro wa ne jest wspar cie me ry to rycz ne, co uprasz cza ca ły pro ces.



R
e dak cja „Ga ze ty Ubez pie cze -
nio wej”: – W fir mach pra cu ją
dziś przed sta wi cie le kil ku po ko -

leń. Jak to wpły wa na ofer tę gru po -
wych ubez pie czeń na ży cie?

Pa weł Jan kow ski: – To klu czo we
py ta nie. Ry nek pra cy się zmie nia nie
tyl ko w teo rii, ale też w prak ty ce.
Obec nie w jed nej or ga ni za cji mo gą
współ pra co wać oso by z po ko le nia ba -
by bo omers, ge ne ra cji X, mi le nial sów
oraz ze tki. Co raz czę ściej ma my też
tzw. pra cu ją cych eme ry tów. Zgod nie
z da ny mi ZUS na ko niec 2024 r. by ło
ich w Pol sce bli sko 900 tys.! 

Ta wie lo po ko le nio wość two rzy bar -
dzo zróż ni co wa ne po trze by w ob sza rze
be ne fi tów i ochro ny, a tak że w spo so -
bie ob słu gi. Star si pra cow ni cy czę ściej
po trze bu ją sta bil nej ochro ny ży cia,
wspar cia w przy pad ku ho spi ta li za cji
czy opie ki nad bli ski mi. Przy czym war -
to za zna czyć, że po ko le nie X to dziś
bar dzo ak tyw na gru pa – po dró żu ją,
upra wia ją sport, ży ją in ten syw nie. Dla -
te go ich po trze by wy kra cza ją po za ty -
po we roz wią za nia eme ry tal ne. Ci
klien ci ocze ku ją ubez pie cze nia, któ re
obej mu je tak że dy na micz ne aspek ty
ich co dzien ne go ży cia. Z ko lei młod sze
po ko le nia bar dziej ce nią so bie szyb ki
do stęp do usług me dycz nych, po moc
po wy pad ku czy świad cze nia uła twia -
ją ce start w do ro słość. Do te go – szcze -
gól nie ze tki i mi le nial si – ocze ku ją
no wo cze snych, mo bil nych i ła two do -
stęp nych roz wią zań.

Jak do kład nie od po wia da cie na ta -
ką róż no rod ność ocze ki wań?

– Ba zu je my na do świad cze niu, bie -
żą cej ana li zie tren dów i uważ nej ob -

ser wa cji ryn ku. Na sze klu czo we pro -
gra my gru po we – za rów no Bez piecz -
na Gru pa, jak i gru py otwar te Mię dzy
Na mi i Mię dzy Na mi Gold – zo sta ły
tak za pro jek to wa ne, by od po wia da ły
po trze bom róż nych grup wie ko wych
i sty lów ży cia. Są do stęp ne już od
kil ku osób, ła twe do wdro że nia
i atrak cyj ne ce no wo. Dzię ki swo jej
kon struk cji da ją moż li wość in dy wi du -
ali za cji, co po zwa la pra cow ni kom sa -
mo dziel nie do brać za kres ochro ny –
a to dziś ab so lut na pod sta wa, gdy ma -
my do czy nie nia z tak wie lo po ko le -
nio wy mi ze spo ła mi. Bro ke rzy zy sku ją
więc go to we na rzę dzie, któ re spraw -
dza się w prak tycz nie każ dej fir mie.

Nie ustan nie też roz wi ja my ofer tę,
sku pia jąc się na ak tu al nych i przede
wszyst kim re al nych po trze bach klien -
tów. Ale nie dzia ła my re wo lu cyj nie 
– sta wia my na kon se kwent ne do sko -
na le nie.

Czy ela stycz ność to dziś naj waż niej -
szy trend w ubez pie cze niach gru po -
wych?

– Tak. Kie dyś gru pów ka by ła jed no -
li ta – ta sa ma ofer ta dla wszyst kich.
Dziś to nie wy star czy. Ela stycz ność to
od po wiedź na po stę pu ją cą po trze bę

per so na li za cji. A co waż ne, nie cho dzi
tyl ko o za kres ochro ny, ale też o spo -
sób wdra ża nia, ob słu gi i ko mu ni ka cji.
Na sza plat for ma Na sza Vien na po zwa -
la każ de mu pra cow ni ko wi nie za leż nie
od wie ku czy stop nia za awan so wa nia
cy fro we go ła two za rzą dzać swo im
ubez pie cze niem. Za dba li śmy o to, by

ca ły pro ces, po cząw szy od za pi sa nia
się, przez do stęp do do ku men tów, aż
po zgło sze nie świad cze nia, był pro sty
i in tu icyj ny.

Ja kie ko rzy ści dla pra co daw ców
i bro ke rów nie sie ta kie po dej ście?

– Naj waż niej sza to wzrost par ty -
cy pa cji. Je śli ofer ta jest zro zu mia ła

i ela stycz na, wię cej osób chce 
z niej ko rzy stać. A to prze kła da się
na więk szą war tość pro gra mu dla
fir my i re al ną ochro nę dla jej ze s
po łu. Dla bro ke rów to rów nież kon -
kret ne uła twie nie, bo ofe ru ją roz wią -
za nie, któ re moż na do sto so wać
do każ dej or ga ni za cji, bez wzglę du

na wiek pra cow ni ków czy struk tu rę
za trud nie nia. 

Do dat ko wo wspie ra my part ne rów
na rzę dzio wo – od elek tro nicz nych
ma te ria łów i na rzę dzi po in te gra cję
z sys te ma mi klien tów. Ma my też go -
to we pa kie ty in for ma cyj ne, szko le nia
i ze spół do rad ców go to wych do po -
mo cy na każ dym eta pie.

Co wy róż nia Vien na Li fe na tle in -
nych ubez pie czy cie li?

– My na praw dę słu cha my ryn ku,
ana li zu je my tren dy i sta ra my się
na nie od po wia dać. Nie za my ka my
się w jed nej spe cja li za cji – roz wi ja my
pro duk ty dla wszyst kich seg men tów,
bo ta ka jest dzi siej sza rze czy wi stość. 

Sta wia my na part ner stwo i otwar -
tość we współ pra cy z po śred ni ka mi
i klien ta mi. Wspól ne dzia ła nie i no -
wo cze sne po dej ście do ubez pie czeń
gru po wych. Zna my wy zwa nia i wie -
my, jak na nie od po wie dzieć. Na sze
pro duk ty po wsta ją z my ślą o re al nych
lu dziach, o ich co dzien nym ży ciu,
oba wach i po trze bach. I to wła śnie
da je prze wa gę. ■
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Rozmowa 
z Pawłem
Jankowskim,
dyrektorem 
Biura Klientów
Kluczowych 
w Vienna Life   

Grupówki 
muszą być 
elastyczne i my 
to rozumiemy

Jeśli oferta jest zrozumiała i elastyczna,

więcej osób chce z niej korzystać. 

A to przekłada się na większą wartość

programu dla firmy i realną ochronę 

dla jej zespołu. Dla brokerów to również

konkretne ułatwienie, bo oferują

rozwiązanie, które można dostosować 

do każdej organizacji, bez względu na wiek

pracowników czy strukturę zatrudnienia.
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C
o raz wię cej pra cow ni ków nie
tyl ko do ce nia opie kę me dycz ną
ofe ro wa ną w for mie be ne fi tu

przez pra co daw cę, ale czę sto uza leż -
nia od niej de cy zję o wy bo rze pra co -
daw cy czy po zo sta niu w fir mie. Jak
po ka zu je ra port „Efek tyw ność fi nan -
so wa be ne fi tów po za pła co wych”,
opra co wa ny przez Aon we współ pra -
cy z LUX MED Be ne fi ty, zdro wie to
dziś naj waż niej szy fi lar stra te gii HR.

Zdro wie na pierw szym miej scu

Opie ka me dycz na jest naj czę ściej
ofe ro wa nym be ne fi tem po za pła co wym
w Pol sce. Aż 93% firm ofe ru je ją pra -
cow ni kom. Nic dziw ne go – pra cow ni -
cy ce nią szyb ki do stęp do le ka rzy,
ela stycz ność, moż li wość wy ko na nia ba -
dań bez dłu gich ko le jek. Jed nak wciąż
wie le or ga ni za cji ofe ru je je dy nie pa kie -
ty obej mu ją ce opie kę am bu la to ryj ną,
po mi ja jąc np. ho spi ta li za cję.

Z ra por tu wy ni ka tak że, że tyl ko 25%
pra co daw ców uwzględ nia ho spi ta li za cję
w swo im pa kie cie świad czeń, a je dy -
nie 24% firm pro wa dzi dzia ła nia 
pro fi lak tycz ne, ta kie jak ba da nia
prze sie wo we czy kam pa nie zdro wot -
ne. Tym cza sem wła śnie one mo gą re -
al nie wpły nąć na ogra ni cze nie
ab sen cji cho ro bo wej i po pra wę ja ko -
ści ży cia pra cow ni ków.

Opie ka me dycz na 

– be ne fit mię dzy po ko le nio wy

Oczy wi ście wraz ze wzro stem
świa do mo ści zdro wot nej Po la ków, ro -
sną cy mi kosz ta mi usług me dycz nych
i pro ble ma mi z do stęp no ścią do czę -
ści usług w ra mach pu blicz ne go sys -
te mu opie ki zdro wot nej zmie nia się
rów nież po dej ście pra cow ni ków co
do ro li be ne fi tów zdro wot nych i ich

war to ści w ca łym ko szy ku do dat ków
po za pła co wych. Owo co we piąt ki, do -
fi nan so wa nie lun chu, na uka ję zy ków
ob cych czy do dat ko wy dzień wol ne -
go to zde cy do wa nie mi ły gest ze stro -
ny pra co daw cy, jed nak w dłuż szej
per spek ty wie to kwe stie zdro wia i do -
bre go sa mo po czu cia są dla nas naj -
waż niej sze. Wła śnie dla te go
pra cow ni cy wi dzą re al ną war tość be -
ne fi tu w po sta ci sze ro kie go za kre su
opie ki me dycz nej, któ ry wpły wa bez -
po śred nio na kom fort ich ży cia. 

Co cie ka we, jak po ka zu je ra port
„Efek tyw ność fi nan so wa be ne fi tów
po za pła co wych”, nie za leż nie od po -
ko le nia, do któ re go na le żą pra cow ni -
cy, więk szość z nich na pierw szym
miej scu oczeku je od pra co daw cy wła -
śnie do stę pu do pry wat nej opie ki me -
dycz nej. Je dy nie po ko le nie ba by
bo omers wy żej ce ni plan eme ry tal ny
i płat ny urlop. Wnio ski z ra por tu po -
ka zu ją też, że pra cow ni cy chcą wię cej
niż tyl ko pod sta wo wej opie ki me dycz -
nej. Aż 42% z nich de kla ru je, że wo la -
ło by roz sze rzo ny pa kiet be ne fi tów
zdro wot nych za miast pod wyż ki. 
To sil ny sy gnał dla pra co daw ców, że
pra cow ni cy ocze ku ją świad czeń, któ -
re re al nie wpły wa ją na ich ży cie. 

Ubez pie cze nie szpi tal ne 

– kom plek so we po dej ście 

do opie ki zdro wot nej 

W grud niu 2024 r. LUX MED
prze pro wa dził wśród swo ich klien tów
kor po ra cyj nych „Ba da nie wie dzy oraz
dzia łań pra co daw ców w za kre sie
wspie ra nia pra cow ni ków w or ga ni za -
cji le cze nia szpi tal ne go”. Udział wzię -
ło w nim pra wie 300 firm. Wy ni ka
z nie go, że 60% pra co daw ców nie zga -
dza się ze stwier dze niem, że pra cow -
ni cy nie ma ją pro ble mów z do stę pem

do le cze nia szpi tal ne go, gdy te go po -
trze bu ją. Rów no cze śnie 80% an kie to -
wa nych uwa ża, że pra cow ni ków ich
fir my nie stać na le cze nie w pry wat -
nych szpi ta lach. Co cie ka we, aż 35%
ba da nych uwa ża, że kosz ty le cze nia
szpi tal ne go są niż sze niż re al ne da ne
ryn ko we. Z ko lei 21% ba da nych za ob -
ser wo wa ło proś bę pra cow ni ka o do fi -
nan so wa nie le cze nia szpi tal ne go.

Da ne po ka zu ją, że be ne fit w po sta -
ci ubez pie cze nia szpi tal ne go, któ ry
ofe ru je szyb ki do stęp do le cze nia, był -
by atrak cyj ną ofer tą dla pra cow ni ków.
Tym bar dziej że wy so kie kosz ty pro ce -
dur w pry wat nych szpi ta lach rzad ko
kie dy pra cow ni cy są w sta nie po kryć
z wła snej kie sze ni. War to zwró cić
uwa gę, że po nad 40% pra co daw ców
de kla ru je, że do fi nan so wa nie pry wat -
ne go le cze nia szpi tal ne go przy no si or -
ga ni za cji wy mier ne ko rzy ści. 

Ubez pie cze nia Szpi tal ne LUX MED 
ofe ro wa ne przez LUX MED Ubez pie -
cze nia od po wia da ją na te po trze by
i do peł nia ją opie kę am bu la to ryj ną o le -
cze nie szpi tal ne, od dia gno sty ki nie -
zbęd nej do ho spi ta li za cji, przez
ho spi ta li za cję, wi zy ty kon tro l ne po ho -
spi ta li za cji czy re ha bi li ta cję po za bie -
gach. Ofe ru ją rów nież re ali za cję
świad cze nia w cią gu 30 dni w szpi ta -
lach wła snych Gru py LUX MED lub
szpi ta lach part ner skich. To, co rów -
nież wy jąt ko we w ofer cie, to ko or dy na -
cja pro ce su le cze nia. Ubez pie czy ciel
nie wy pła ca świad czeń, a po ma ga pa -
cjen tom i od cią ża ich w trud nym dla
nich mo men cie zdro wot nym. Wspie ra
ich od sa me go po cząt ku pro ce su le cze -
nia. Jest to moż li we dzię ki Ko or dy na -
to rom Opie ki Szpi tal nej. Ofer ta
Ubez pie czeń Szpi tal nych LUX MED
Ubez pie cze nia nie ustan nie się roz wi ja,
do pa so wu jąc za kres i ce nę do po trzeb,
ocze ki wań i moż li wo ści klien tów.

Po łą cze nie ofer ty do stę pu do opie -
ki am bu la to ryj nej z ubez pie cze niem
szpi tal nym to kom plek so we po dej ście
do in we sty cji i tro ski w zdro wie pra -
cow ni ków.

Be ne fi ty ja ko ele ment 

kul tu ry or ga ni za cyj nej

Fir my, któ re trak tu ją zdro wie ja ko
in te gral ną część kul tu ry or ga ni za cyj -
nej, bu du ją lo jal ność i za an ga żo wa nie
ze spo łów. In we sty cja w roz bu do wa ne
be ne fi ty opie ki me dycz nej to ko rzy ści
wie lo wy mia ro we. Pra cow nik przez
do stęp do sze ro kie go za kre su opie ki
me dycz nej ma po czu cie bez pie czeń -
stwa i dłu żej mo że funk cjo no wać
w do brym zdro wiu, a w sy tu acji wy -
stą pie nia pro ble mów me dycz nych
szyb ciej wró cić do peł nej spraw no ści
i do bre go sa mo po czu cia. Z ko lei pra -
co daw cy w ten spo sób zmniej sza ją ro -
ta cję i ry zy ko ab sen cji, a tym sa mym
ogra ni cza ją kosz ty nie obec no ści pra -
cow ni ków. Wpły wa to rów nież po zy -
tyw nie na efek tyw ność ze spo łów
i wspie ra em ploy er bran ding.

Dziś pra co daw cy nie po win ni
w ogó le za sta na wiać się, czy war to in -
we sto wać w zdro wie pra cow ni ków.
Ra czej czy mo gą so bie po zwo lić, że by
te go nie ro bić. ■

Ma te riał re kla mo wy. Obo wią zu ją wy łą -

cze nia i ogra ni cze nia od po wie dzial no ści

ubez pie czy cie la. LUX MED Ubez pie cze -

nia to na zwa han dlo wa za kła du ubez pie -

czeń LMG Försäkrings AB z sie dzi bą

w Sztok hol mie, wy ko nu ją ce go w Pol sce

dzia łal ność po przez od dział LMG

Försäkrings AB SA Od dział w Pol sce

z sie dzi bą w War sza wie. Szcze gó ło wy

za kres oraz wa run ki Ubez pie czeń Szpi -

tal nych LUX MED znaj dziesz w OWU do -

stęp nym na stro nie www.lu xmed.pl.

Na przestrzeni lat benefity pracownicze znacząco ewoluowały. Od podstawowych
świadczeń, takich jak darmowy posiłek czy wczasy pod gruszą, po pakiety wspierające
zdrowie, rozwój i dobrostan pracowników. W dobie konkurencji na rynku pracy, zmian
demograficznych, niepewności, stresu, a także wzrostu świadomości zdrowotnej,
benefity zdrowotne przestają być luksusem – stają się oczekiwanym standardem. 

ZDROWIE FILAREM STRATEGII HR

Strategiczne podejście do benefitów 
inwestycja w ubezpieczenia zdrowotne dla pracowników się opłaca
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O
ba wy te nie są prze sa dzo ne,
choć ist nie je spo re praw do po -
do bień stwo, że prze pi sy zo sta -

ną jesz cze sko ry go wa ne na po zio mie
unij nym – wy ni ka z ana li zy eks per tów
Uni link. Sa ma re gu la cja, oprócz pew -
ne go ry zy ka, nie sie też ze so bą ko rzy -
ści dla ubez pie czy cie li.

Da ta Act to Roz po rzą dze nie Par la -
men tu Eu ro pej skie go i Ra dy (UE)
2023/2854 z 13 grud nia 2023 r. w spra -
wie zhar mo ni zo wa nych prze pi sów do -
ty czą cych spra wie dli we go do stę pu
do da nych i ich wy ko rzy sty wa nia oraz
w spra wie zmia ny roz po rzą dze nia
(UE) 2017/2394 i dy rek ty wy (UE)
2020/1828. Ta li czą ca ok. 70 stron mię -
dzy sek to ro wa re gu la cja za cznie obo wią -
zy wać 12 wrze śnia 2025 r. 

Da ta Act re gu lu je za sa dy wy ko rzy -
sta nia da nych ge ne ro wa nych przez bar -
dzo róż ne urzą dze nia – od smart fo nów
i in te li gent nych urzą dzeń go spo dar -
stwa do mo we go po no wo cze sne au ta
oraz in te li gent ne ma szy ny prze my sło -
we. – W Pol sce na ra zie naj wię cej mó wi
się o Da ta Act w kon tek ście na pra wy 
sa mo cho dów i kosz tów po lis OC – pod -
kre śla Ja kub Cho ro mań ski, dy rek tor
De par ta men tu Sprze da ży Mul ti ka na ło -
wej Uni link. 

Bez pie czeń stwo tak, 
ale nie kosz tem kon ku ren cji

W nie daw nych pu bli ka cjach me -
dial nych po ja wi ły się su ge stie, że Da -
ta Act mo że istot nie wzmoc nić
po zy cję ryn ko wą au to ry zo wa nych 
sta cji ob słu gi po jaz dów i po zba wić
po zo sta łe warsz ta ty sa mo cho do we
moż li wo ści na praw now szych aut
(m.in. wy mia ny czę ści oraz po łą cze -
nia do sys te mów dia gno sty ki po kła do -
wej). Oba wy wzbu dza po ten cjal ne
ogra ni cze nie do stę pu do da nych
przez pro du cen tów po jaz dów. Efek -
tem był by wzrost kosz tów na praw
wpły wa ją cy mię dzy in ny mi na skład ki
ubez pie czeń ko mu ni ka cyj nych. 

– Przed ta kim sce na riu szem ostrze ga
bran żo wa or ga ni za cja CLEPA (Eu ro pe -
an As so cia tion of Au to mo ti ve Sup pliers)

zrze sza ją ca pro du cen tów czę ści sa mo -
cho do wych. Jej przed sta wi cie le zwra ca ją
uwa gę, że kwe stie cy ber bez pie czeń stwa
nie po win ny skut ko wać ogra ni cze niem
wy bo ru kon su men tów co do moż li wo ści
na praw sa mo cho dów – mó wi An drzej
Praj snar, eks pert Uni link. 

Re gu la cje zo sta ną 
sko ry go wa ne?

Eks per ci CLEPA nie daw no po now -
nie za ape lo wa li o wpro wa dze nie szcze -
gó ło wych re gu la cji, któ re uwzględ nią
spe cy fi kę ryn ku mo to ry za cyj ne go
i okre ślą mi ni mal ne wy ma ga nia dla
pro du cen tów sa mo cho dów w za kre sie
dzie le nia się da ny mi z resz tą bran ży
mo to ry za cyj nej (m.in. nie za leż ny mi
warsz ta ta mi). Fir my zrze szo ne w or ga -
ni za cji wnio sku ją też o zmia nę Roz po -
rzą dze nia Par la men tu Eu ro pej skie go
i Ra dy (UE) 2018/858 z 30 ma ja
2018 r. w spo sób uła twia ją cy do stęp
do sys te mów dia gno sty ki po kła do wej
po jaz dów.

Spo ry o wspo mnia ny do stęp z pro -
du cen ta mi aut po skut ko wa ły np. ko -
rzyst nym dla nie za leż nych warsz ta tów
wy ro kiem Try bu na łu Spra wie dli wo ści
Unii Eu ro pej skiej z 5 pa ździer ni -
ka 2023 r. w spra wie ozna czo nej sy -
gna tu rą C -296/22. Sy tu acja na pew no
jest roz wo jo wa. 

– Po nad dwa mie sią ce te mu agen cja
Reu ters po da ła, że Ko mi sja Eu ro pej ska
w bie żą cym ro ku za pro po nu je zmia ny
za pew nia ją ce spra wie dli wy do stęp
do da nych dla warsz ta tów, ubez pie czy -
cie li oraz firm le asin go wych – wska zu -
je Ja kub Cho ro mań ski.

W tle stra ty oraz zna czą cy wzrost
śred niej szko dy z OC

Po ten cjal ny wpływ Da ta Act
na kosz ty na pra wy sa mo cho dów mo -
że oka zać się bo le sny i dla ryn ku, i dla
kie row ców. Z nie daw no opu bli ko wa -
ne go ra por tu Ko mi sji Nad zo ru Fi nan -
so we go wy ni ka bo wiem, że w 2024 r.
stra ta tech nicz na w OC ppm wy nio -
sła 576 mln zł, wo bec 108 mln zł rok

wcze śniej. Z ko lei śred nia war tość
szko dy z te go ro dza ju po lis wy nio sła
nie mal 11 tys. zł (+12% r/r). 

– Róż ni ca wzglę dem OC po le ga jed -
nak na tym, że w 2024 r. po li sy AC na -
dal by ły ren tow ne. Zysk tech nicz ny
w gru pie 3 dzia łu II wy niósł 867 mln zł,
a to ozna cza ło nie zbyt du ży spa dek
wzglę dem 2023 r. (926 mln zł). W przy -
pad ku au to ca sco nie ma pre sji na pod -
wyż ki skła dek. In na sy tu acja do ty czy
na to miast OC ppm – pod kre śla An -
drzej Praj snar. 

Da ta Act szan są dla za kła dów

Uni link zwra ca uwa gę, że z punk tu
wi dze nia wie lu ubez pie czy cie li wpro wa -
dze nie Da ta Act jest roz wią za niem
otwie ra ją cym no we moż li wo ści. Opi nie
utrzy ma ne w tym to nie po ja wia ły się już
je sie nią 2023 r. Przy kła dem jest wy po -
wiedź Klau sa -Pe te ra Röhle ra, człon ka
za rzą du Al lianz SE, któ ry prze wi dy wał
np. moż li wość au to ma tycz ne go po wia -
do mie nia ubez pie czy cie la o wy pad ku
i roz mia rach znisz czeń (na pod sta wie
da nych z czuj ni ków zde rze nio wych au -
ta). Wów czas za kład ubez pie czeń mógł -
by szyb ko we zwać po moc tech nicz ną,
za re zer wo wać au to za stęp cze i umó wić
wi zy tę w warsz ta cie.  ■

Doniesienia medialne o możliwym wpływie nowego pakietu unijnych regulacji (Data Act)
na koszty napraw samochodów osobowych oraz składki OC posiadaczy pojazdów
mechanicznych i AC wzbudziły zaniepokojenie kierowców. 

PERSONALIA

Pa trick Tier nan CEO Lloyd’s

R
a da Lloyd’s of Lon don po wo ła ła Pa -
tric ka Tier na na na sta no wi sko dy -
rek to ra ge ne ral ne go. No wy CEO

roz pocz nie ka den cję 1 czerw ca 2025 r.
Dzień wcze śniej ze swo im sta no wi skiem
po że gna się je go po przed nik John Ne al.

Pa trick Tier nan do łą czył do Lloyd’s
w ma ju 2021 r. ja ko pierw szy dy rek tor ds.
ryn ków w or ga ni za cji. Od po wia dał
za oce nę ry zy ka, rosz cze nia, za rzą dza nie
eks po zy cją, nad zór nad ryn kiem i re gu la -
cje mię dzy na ro do we, dys try bu cję, stra te gię do ty czą cą no wych pod -
mio tów wcho dzą cych na ry nek, glo bal ną sieć Lloyd’s, la bo ra to rium
Lloyd’s, aka de mię Lloyd’s oraz glo bal nych agen tów Lloyd’s.

No wy CEO ma bo ga te, bli sko 30-let nie do świad cze nie. Za nim do -
łą czył do Lloyd’s, pia sto wał wie le sta no wisk kie row ni czych w Gru pie
Avi va, w tym dy rek to ra za rzą dza ją ce go Com mer cial Li nes & Glo bal
Cor po ra te & Spe cial ty oraz dy rek to ra fi nan so we go Avi va In su ran ce Li -
mi ted. Wcze śniej był dy rek to rem ope ra cyj nym Star Sto ne In su ran ce
i dy rek to rem ge ne ral nym Cen tral ly Ma na ged Bu si nesses Zu rich In su -
ran ce Gro up. Jest bie głym księ go wym, człon kiem ICAEW i po sia da ty -
tuł li cen cja ta z za kre su biz ne su i pra wa z Uni ver si ty Col le ge Du blin. 

– Je stem za chwy co ny, że Pa trick po pro wa dzi Lloyd’s w ko lej nym eta pie
je go stra te gicz ne go roz wo ju – po wie dział sir Char les Ro xburgh, pre zes
Lloyd’s, i do dał: – Chciał bym wy ra zić swo ją wdzięcz ność Joh no wi Ne alo -
wi za je go przy wódz two w cią gu ostat nich sied miu lat. Je go wy sił ki po mo -
gły Lloyd’s osią gnąć zna czą cą po pra wę wy ni ków. 

– To ogrom ny za szczyt zo stać wy bra nym na sta no wi sko dy rek to ra ge -
ne ral ne go Lloyd’s. Cie szę się, że mo gę prze wo dzić tak uta len to wa nej i od -
da nej gru pie lu dzi. Mam sil ne prze ko na nie co do te go, co mo że my
wspól nie osią gnąć, i nie mo gę się do cze kać, aby do dać ko lej ny uda ny roz -
dział do hi sto rii tej za słu żo nej in sty tu cji – sko men to wał Pa trick Tier nan.

No mi na cja pod le ga za twier dze niu przez re gu la to rów fi nan so wych.

OPINIA EKSPERTÓW UNILINK

Data Act to i szansa, i zagrożenie
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Mu nich Re: ra dar tren dów 

tech no lo gicz nych
Tech Trend Ra dar 2025, wspól na pu bli ka cja ERGO
i Mu nich Re, ofe ru je ubez pie czy cie lom prze gląd tren -
dów, w któ rych głów ną ro lę od gry wa tech no lo gia i ich
wpływ na bran żę ubez pie cze nio wą. Ra port oce nia za -
sięg ak tu al nych tren dów tech no lo gicz nych z ob sza -
rów Zdro wy Czło wiek, Do świad cze nie on -li ne, Da ne
i AI, Cy ber i Kryp to oraz Re de fi nio wa nie branż w ka -
te go riach ich doj rza ło ści i istot no ści dla ubez pie czy -
cie li. – W „wie ku in te li gen cji” wszyst kie fir my chcą
dla swo ich mo de li biz ne so wych cy fro we go awan -
su w łań cu chu war to ści. Stra te gicz ne wdro że nie tej
am bi cji wy ma ga ogrom nych in we sty cji i so lid nej
wie dzy, np. w za kre sie no wych roz wią zań ma ga zy -
no wa nia ener gii lub sper so na li zo wa nej opie ki zdro -
wot nej. Ogól nie rzecz bio rąc, sto so wa nie no wych
tech no lo gii spro wa dza się do znaj do wa nia zdro wej
rów no wa gi mię dzy szan sa mi a ry zy ka mi, co jest za -
sad ni czą kom pe ten cją ubez pie czy cie li. Z te go
wzglę du Tech Trend Ra dar jest zbio rem na szych
naj now szych eks perc kich opi nii do ty czą cych 36
tren dów, któ re ubez pie czy cie le mo gą wy ko rzy stać
dla do bra swo je go biz ne su i swo ich ubez pie czo -
nych znaj du ją cych się na dro dze trans for ma cji
– po wie dział Mar tin Thormählen, dy rek tor ds. tech -
no lo gii biz ne so wej w Mu nich Re.                (Xprimm)

AXA: zdy scy pli no wa na re ali za cja

stra te gii wzro stu or ga nicz ne go
Cał ko wi ta skład ka przy pi sa na brut to i in ne przy cho dy
AXA w I kw. 2025 r. wzro sły o 7%, do 37 mld eu ro,
dzię ki ubez pie cze niom ma jąt ko wym i wy pad ko wym
(+7% do 21 mld eu ro). Współ czyn nik wy pła cal no ści
na 31 mar ca 2025 r. wy niósł 213%, o 3 pkt. proc.
mniej niż na 31 grud nia 2024 r., od zwier cie dla jąc
moc ny zwrot ope ra cyj ny (+7 pkt. proc.). – Wy ni ki od -
zwier cie dla ją zdy scy pli no wa ną re ali za cję na szej
stra te gii wzro stu or ga nicz ne go przy zdro wej rów -
no wa dze mię dzy wo lu me nem a ce ną – stwier dził
dy rek tor fi nan so wy gru py Al ban de Ma il ly Ne sle. 
– Zdy wer sy fi ko wa ny mo del biz ne so wy AXA skon -
cen tro wa ny na mar ży tech nicz nej i jej bi lans 
ze współ czyn ni kiem wy pła cal no ści 213% i ostroż -
nie do bra nym port fe lem ak ty wów są źró dłem si ły
w obec nym nie sta bil nym oto cze niu.         (Xprimm)

Zu rich: do bre wej ście w no wy

cykl fi nan so wy
Zu rich In su ran ce Gro up ra dził so bie do brze
w I kw. 2025 r., osią ga jąc 5% wzro stu skład ki przy -
pi sa nej brut to z ubez pie czeń ma jąt ko wych i wy pad -
ko wych. Ozna cza to moc ne roz po czę cie no we go
cy klu fi nan so we go 2025–2027. W ubez pie cze -
niach dla firm skład ka przy pi sa na brut to wzro sła
o 2% (w dol.) przy 3% wzro ście sta wek. – Na sza 
fir ma za czę ła rok po zy tyw nie, do star cza jąc wzrost
przy cho dów wspar ty sil ną po zy cją ka pi ta ło wą 
i po sze rze niem marż. Przy na szej geo gra ficz nie
zdy wer sy fi ko wa nej dzia łal no ści, im po nu ją cej 
hi sto rii do ko nań i moc nym bi lan sie bę dzie my 
na dal osią gać wy zna czo ne ce le mi mo nie sta bil -
ne go oto cze nia – za pew ni ła Clau dia Cor dio li, 
dy rek tor ka fi nan so wa gru py.                      (Xprimm)

K R O N I K A  Ś W I A T

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

RYNEK EUROPY ŚRODKOWEJ I WSCHODNIEJ W 2024 R.

Roszczenia rosły szybciej niż składka

P
ię cio ma naj więk szy mi pod wzglę dem
skład ki przy pi sa nej brut to ryn ka mi by ły
w 2024 r.:

1. Pol ska – 20,05 mld eu ro (wzrost
o 10,51%), udział w ryn ku re gio nu 37,71%;

2. Cze chy – 9,15 mld eu ro (wzrost
o 6,15%), udział w ryn ku 17,21%;

3. Ru mu nia – 4,71 mld eu ro (wzrost
o 10,94%), udział w ryn ku 8,86;

4. Wę gry – 4,13 mld eu ro (wzrost o 4,91%),
udział w ryn ku 7,78%;

5. Sło we nia – 2,73 mld eu ro (spa dek
o 10,88%), udział w ryn ku 5,13%.

Naj sil niej szy wzrost skład ki przy pi sa nej
brut to od no to wa no w Ko so wie (14,63%), Al -
ba nii (13,27%), Czar no gó rze (12,34%), Ma ce -

do nii Płn. (11,33%) i Ru mu nii (10,94%) – po -
da je ser wis Xprimm.

Po stro nie rosz czeń naj wyż szy ze wszyst kich
kra jów re gio nu wzrost od no to wa ły Cze chy
(25,35%), głów nie z po wo du wrze śnio wych po -
wo dzi. Ru mu nia rów nież do świad czy ła znacz -
ne go wzro stu rosz czeń (23,47%), głów nie
za spra wą sek to ra ubez pie czeń ko mu ni ka cyj -
nych, któ ry do mi nu je na ryn ku. Tyl ko Es to nia
i Wę gry pod wzglę dem rosz czeń od no to wa ły
spad ki, od po wied nio o 6,48% i 0,69%.

Pol ska i Ru mu nia umoc ni ły swój udział
w re gio nal nym ryn ku, na to miast udział Sło -
we nii zmniej szył się z 6,20% do 5,13%. Udział
więk szo ści mniej szych ryn ków kra jo wych
w ryn ku re gio nu po zo sta je sta bil ny.             ■

Składka przypisana brutto ubezpieczycieli z państw Europy Środkowej
i Wschodniej (CEE) wyniosła w 2024 r. 53,17 mld euro, wzrastając 
o 7,69% r/r. Szkodowość wzrosła bardziej znacząco, o 14,93%,
osiągając 27,91 mld euro, napędzana stratami po ekstremalnych
zdarzeniach pogodowych latem i rosnącymi kosztami napraw.
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Ł
ącz ny przy pis skład ki brut to
z ubez pie czeń OC ppm w I kw.
2025 r. osią gnął po ziom 4,89

mld zł – wy ni ka z da nych do ty czą -
cych skła dek wno szo nych przez 
za kła dy ubez pie czeń na rzecz Ubez -
pie cze nio we go Fun du szu Gwa ran -
cyj ne go. Był to re zul tat o 13,59%
wyż szy od od no to wa ne go w ana lo -
gicz nym okre sie po przed nie go ro ku,
tj. 4,3 mld zł.

Od dzia ły w od wro cie

Zde cy do wa ną więk szość przy pi -
su (93,81% ogól ne go wy ni ku w seg -
men cie OC ppm) wy pra co wa ły
kra jo we za kła dy ubez pie czeń – 4,58
mld zł, wo bec 4,05 mld zł rok wcze -
śniej (wzrost o 13,33% r/r). Z ko lei
wy nik sprze da żo wy od dzia łów za -
gra nicz nych ubez pie czy cie li (1,84%
udzia łu w ryn ku) upla so wał się
na po zio mie 71,93 mln zł. Ta ki re -
zul tat ozna cza, że we wspo mnia -
nym seg men cie na stą pił spa dek
o 8,97% wzglę dem osią gnię cia
z I kw. 2024 r., tj. 79,01 mln zł.

Wy ra źny wzrost przy pi su moż na
by ło na to miast za ob ser wo wać w sek -
to rze ubez pie czy cie li dzia ła ją cych
w Pol sce na za sa dzie swo bo dy
świad cze nia usług (4,13% udzia łu
w ryn ku). Na ko niec I kw. 2025 r. le -
gi ty mo wa li się oni wy ni kiem sprze -
da żo wym na po zio mie 23,56 mln zł,
wo bec 177,9 mln zł rok wcze śniej
(29,6%).

Hi sto rycz na zmia na War ty

W seg men cie kra jo wych za kła dów
do szło do hi sto rycz nej zmia ny. Je go
no wym li de rem zo sta ła bo wiem War -
ta. Za pew nił jej to wy nik sprze da żo -
wy w wy so ko ści 1,22 mld zł, o 38,15%
wyż szy od osią gnię cia sprzed ro ku,
tj. 881,95 mln zł. Re zul tat ten za pew -
ni fir mie 24,93% udziału w wy ni ku 
ca łe go ryn ku oraz 26,57% w osią gnię -
ciu kra jo wych za kła dów. 

War ta zde tro ni zo wa ła „od wiecz ne -
go” li de ra, PZU SA, któ re go wy nik
w kwo cie 1,14 mld zł był o 4,66% wyż szy
od uzy ska ne go rok wcze śniej, tj.
1,09 mld zł. Wy nik za kła du od po wia -
dał 23,36% re zul ta tu ca łe go sek to ra OC
ppm oraz 24,9% kra jo we go seg men tu.

Na naj niż szym stop niu po dium
upla so wa ła się ERGO He stia, któ ra
ze bra ła 770,7 mln zł (766,3 mln zł
przed ro kiem, +0,57% r/r). Ta ki wy nik
za pew nił jej udział w ryn ku na po zio -
mie 15,77% i 16,81% wśród kra jo wych
za kła dów. Pierw sza trój ka za kła dów
kon tro lu je łącz nie 64,06% ca łe go ryn -
ku OC ppm w Pol sce.

Dy na micz ny wzrost UNIQA

Po zo sta li gra cze ma ją du żą stra tę
do pro wa dzą ce go ter ce tu. Pe le ton
otwie ra UNIQA z przy pi sem skład ki
na po zio mie 518,51 mln zł. To wa rzy -
stwo utrzy ma ło ubie gło rocz ną wy so ką
dy na mi kę wzro stu, kwar tal ny wy nik był
bo wiem o 49,16% wyż szy od uzy ska ne -
go przed ro kiem, tj. 347,61 mln zł.

Udzia ły za kła du upla so wa ły się od po -
wied nio na po zio mie 10,61% i 11,31%.

Pią ta lo ka ta przy pa dła Com pen sie,
choć jej osią gnię cie w wy so ko -
ści 275,97 mln zł by ło o 4,27% niż sze
od uzy ska ne go przed ro kiem (288,28
mln zł). War to jed nak pa mię tać, że
w obu przy pad kach uwzględ nia ne są
re zul ta ty Wie ner, któ ry w ub.r. po łą -
czył się z Com pen są. Udzia ły za kła -
du to od po wied nio 5,65% i 6,02%.

LINK4 na dal w de pre sji

Szó sty w ta be li LINK4 ze brał 183,19
mln zł skła dek (udzia ły od po wied -
nio: 3,75% i 3,99%), co by ło re zul ta tem
o 10,04% niż szym od uzy ska ne go rok
wcze śniej, tj. 203,63 mln zł. Za ple ca -
mi spół ki z Gru py PZU upla so wa ło się
Ge ne ra li z przy pi sem w kwo cie 126,11
mln zł (udzia ły od po wied nio: 2,58%
i 2,75%). To wy nik o 5,84% lep szy
od ubie gło rocz ne go (119,15 mln zł). 

Ko lej ne miej sca za ję ły Al lianz, któ -
ry ze brał 115,69 mln zł (+7,13% r/r,
udzia ły od po wied nio 2,37% i 2,52%)
oraz TUW „TUW” z przy pi sem
na po zio mie 73,77 mln zł (1,51%
i 1,61%), o 3,69% od od no to wa ne go
na ko niec mar ca 2024 r.

Bal cia tuż przed Di rect TU

Wśród od dzia łów za gra nicz nych
ubez pie czy cie li nu me rem je den by ła
Bal cia. Za kład ten ze brał 34,49 
mln zł skła dek, co by ło wy ni kiem
o 30,16% lep szym od uzy ska ne go 12

mie się cy wcze śniej (26,5 mln zł). Ten
re zul tat za pew nił fir mie 0,71% udzia -
łu w ryn ku OC ppm oraz 47,95%
w seg men cie od dzia łów za gra nicz -
nych ubez pie czy cie li. 

Gra czem nu mer dwa oka za ła się
Di rect Po ji sto vna a.s SA, któ ra w 2024 r. 
prze ję ła port fel we fox. Ze bra ła 33,74
mln zł (069% i 46,91%), o 32,99% mniej
niż rok wcze śniej, tj. 50,35 mln zł.

Eu ro ins w TOP 10

Z ko lei li de rem wśród ubez pie czy -
cie li dzia ła ją cych w Pol sce na za sa dzie
swo bo dy świad cze nia usług był In su -
ran ce Com pa ny Eu ro ins AD. W I kw.
to wa rzy stwo ze bra ło 73,2 mln zł skła -
dek – o 22,49% wię cej niż przed
ro kiem (59,76 mln zł). Ta ki re zul tat
za pew nił mu 1,5% udzia łu w ryn ku
OC ppm w Pol sce, kon tro lę nad
31,75% seg men tu ubez pie czy cie li dzia -
ła ją cych w na szym kra ju na za sa dzie
swo bo dy świad cze nia usług oraz
awans do gro na dzie się ciu naj więk -
szych gra czy (10. miej sce) w seg men cie
obo wiąz ko wych po lis ko mu ni ka cyj -
nych. Szyb ko pnie się też w gó rę Za -
va ro val ni ca TRIGLAV d.d., któ rej
po li sy sprze da je Tra sti. Za kład ze -
brał 59,52 mln zł skła dek (udzia ły od -
po wied nio: 1,22%, 25,82%). Był to
re zul tat o 29,15% wyż szy od uzy ska ne -
go w I kw. 2024 r., tj. 46,09 mln zł.

■

Zestawienie UFG uwzględnia
30 zakładów ubezpieczeń:
18 krajowych, 3 oddziały

zagranicznych ubezpieczycieli
i 9 firm funkcjonujących

na zasadzie swobody
świadczenia usług.

Pierwsze trzy miesiące obecnego roku na polskim rynku OC posiadaczy pojazdów
mechanicznych okazały się historycznym kwartałem. W tym okresie nastąpiła bowiem
zmiana na pozycji lidera segmentu – Warta zastąpiła PZU – zaś do TOP 10 awansował
zakład funkcjonujący nad Wisłą na zasadzie swobody świadczenia usług.

PODSUMOWANIE I KWARTAŁU 2025 R.

Warta nowym numerem jeden w OC
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D
zię ki szyb ko roz wi ja ją ce mu
się mo de lo wi współ pra cy
z part ne ra mi B2B (ze szcze -

gól nym uwzględ nie niem ban ków
z Gru py PZU) skład ka przy pi sa na
brut to wzro sła o 33% r/r.

– Znacz nie lep sze wy ni ki LINK4
po I kw. 2025 r. są dla nas po twier dze -
niem, że za po cząt ko wa ne przez za -
rząd w po ło wie mi nio ne go ro ku
zmia ny, któ rych ce lem jest do cho do wy
i zdro wy biz nes, przy no szą już pierw -
sze po zy tyw ne efek ty. To tak że so lid na
pod sta wa do ko lej nych dzia łań trans -
for ma cyj nych. 

Szcze gól ne po dzię ko wa nia kie ru ję
do ca łe go ze spo łu LINK4, któ ry w tak
krót kim okre sie był w sta nie przede fi nio -
wać swo je za da nia, sto sow nie do no -
wych am bi cji biz ne so wych na sta wio nych
na wy nik fi nan so wy pro wa dzo nej dzia -
łal no ści, a nie wal kę o udział w ryn ku.
Sta bil ność fi nan so wa ubez pie czy cie li jest
gwa ran tem sta bil no ści ryn ku i za bez pie -
cze nia in te re sów klien tów – pod kre śla
Gra ży na Su dziń ska -Am ro zie wicz, pre -
ze ska za rzą du LINK4.

Szcze gól nie istot ne w cią gu ostat -
nich 12 mie się cy by ły dla za kła du:

● prze bu do wa i opty ma li za cja
po li ty ki pri cin gu oraz un der-
w ri tin gu;

● wy ko rzy sta nie za awan so wa -
nych na rzę dzi i me tod pri cin -
go wych (m.in. wzmoc nie nie
si ły pre dyk cyj nej mo de li 
po przez co raz szer sze sto so -
wa nie tech nik ucze nia ma szy -
no we go, wy ko rzy sta nie se tek
do stęp nych zmien nych oraz
skró ce nie pro ce su i więk sza
pre cy zja);

● efek tyw ne wy ko rzy sty wa nie
mo de li sztucz nej in te li gen cji
oraz ML na każ dym eta pie ży -
cia po li sy i pra cy z klien tem.

Ko lej nym ob sza rem wy ma ga ją cym
re struk tu ry za cji i no we go mo de lu ope -
ra cyj ne go by ła też sprze daż. Wśród
istot nych zmian zna la zły się m.in.:

● in wen ta ry za cja port fe la i wpro -
wa dze nie uszczel nień, któ rych
ce lem jest sta bil ny, zdro wy
port fel;

● wdro że nia wspie ra ją ce we
wszyst kich ka na łach (con tact
cen ter, mul tia gen cyj ny, ban c-
as su ran ce, e -com mer ce, po rów -
ny war ki on li ne);

● wzrost wska źni ków ja ko ścio -
wych mar ki, w tym za ufa nia
do mar ki, utrzy ma nie wy so kiej
spon ta nicz nej zna jo mo ści mar -
ki i wzrost Top of Mind.

LINK4 wpro wa dził rów nież wie -
le uspraw nień w ob sza rze li kwi da cji
szkód, kon cen tru jąc się na au to ma -
ty za cji pro ce sów i przy spie sze niu
ob słu gi. Wdro żo no m.in.:

● cy fro we go asy sten ta wspie ra ją -
ce go opie ku nów szkód, któ ry
au to ma ty zu je ru ty no we za da -
nia i przy spie sza pro ce sy ope -
ra cyj ne;

● no wo cze sny sys tem do po zy ski -
wa nia do ku men ta cji szko do -
wej, któ ry zna czą co skra ca
czas po trzeb ny do za mknię cia
spra wy;

● mo duł do ana li zy skła do wych
śred niej szko dy, któ ry iden ty fi -
ku je ob sza ry wy ma ga ją ce opty -
ma li za cji i do star cza da ne
wy ko rzy sty wa ne w li kwi da cji
szkód i un derw ri tin gu.

Wzrost wy ko rzy sta nia for mu la rzy
ob słu go wych o 37% w po łą cze niu
z au to ma ty za cją pro ce sów skró cił
w I kw. 2025 r. czas ge ne ral nej ob -
słu gi klien tów do 2,7 dnia i pod niósł
ich sa tys fak cję do 91%.                 ■
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Rentowność techniczna
LINK4 nad kreską
W I kw. 2025 r. po raz pierw szy od po cząt ku 2023 r.
LINK4 osią gnął do dat ni wy nik tech nicz ny przed re ase -
ku ra cją. Kwar tal na dy na mi ka skład ki przy pi sa nej brut to
no we go biz ne su upla so wa ła się na po zio mie 101,6%.
Z ko lei w ka na le call cen ter wy ni ki sprze da żo we 
prze kro czy ły za ło że nia o 3,9%. 

Grażyna Sudzińska-Amroziewicz

S
two rze nie struk tu ry hol din go wej
w PZU wy ma gać bę dzie zmia ny
usta wy ubez pie cze nio wej – po -

in for mo wał An drzej Kle syk, peł nią -
cy obo wiąz ki pre ze sa PZU SA,
pod czas od by wa ją cej się 15 ma -
ja 2025 r. kon fe ren cji wy ni ko wej.
Me ne dżer do dał, że je go fir ma „ma
bar dzo po zy tyw ne roz mo wy” ze
skar bem pań stwa i Ko mi sją Nad zo -
ru Fi nan so we go. 

5 mld zł za miast
3 mld w ob sza rze 

zdro wia
PZU li czy, że w ob sza rze zdro wia

przy cho dy wzro sną do 5 mld zł, czy -
li szyb ciej, niż za kła da obec na stra -
te gia, tj. po nad 3 mld zł. 

– Bę dzie my wal czyć o ten ry nek
w spo sób ren tow ny. Je stem so bie
w sta nie wy obra zić, że PZU ja koś
przej mie pod za rzą dza nie nie efek tyw -
ne pla ców ki zdro wot ne. Tu taj ma

więc sens szu ka nie cie ka wych roz -
wią zań za rów no dla kra ju, jak i dla
nas. My je ste śmy bar dzo otwar ci
na te go ty pu roz wią za nia – po wie -
dział An drzej Kle syk. 

PZU Zdro wie po sta wi 
na akwi zy cje 
i di gi ta li za cję

– W ra mach stra te gii wzro stu bę -
dzie my sku pia li się na tym, że by or ga -
nicz nie na szą sieć roz wi jać, czy li
zwięk szać ska lę dzia ła nia na szych od -
dzia łów, re kru tu jąc tam do dat ko wych
le ka rzy. Po nad to bę dzie my otwie ra li
tzw. pla ców ki gre en field, czy li w miej -
scach, w któ rych dzi siaj PZU Zdro wie
nie ma wła snych pla có wek. W tym ro -

ku otwar li śmy już jed ną. Do koń ca 
ro ku otwo rzy my praw do po dob nie jesz -
cze jed ną al bo dwie pla ców ki – po wie -
dział Jan Zi mo wicz, pre zes za rzą du
PZU Zdro wie i czło nek za rzą du
PZU. Do dał, że PZU Zdro wie bę -
dzie przy glą dać się moż li wo ściom
akwi zy cyj nym, na przy kład re gio nal -
nym sil nym ope ra to rom me dycz -
nym w ob sza rze am bu la to ryj nej
spe cja li stycz nej opie ki zdro wot nej,
ale być mo że rów nież w dzia łal no ści
szpi tal nej.

Jan Zi mo wicz za po wie dział też
pod ję cie wie lu dzia łań m.in. w ob -
sza rze di gi ta li za cji: – Bę dzie my się
sta ra li wię cej klien tów ob słu gi wać
na tak zwa nej sa mo ob słu dze, czy li po -
przez apli ka cję mo bil ną, po to że by
klien ci, któ rzy uma wia ją wi zy ty, prze -
kła da ją wi zy ty, szu ka ją re cept, szu ka -
ją wy ni ków ba dań dia gno stycz nych
ro bi li to przez apli ka cję mo jeP ZU.
Obec nie ten po ziom wciąż ro śnie. Już
oko ło 40% wi zyt uma wia my po przez
ka na ły cy fro we. Na szą am bi cją jest,
że by w nie dłu gim okre sie dojść do po -
zio mu 60%, co po zwo li nam od cią żyć
na sze call cen ter i ob ni żyć kosz ty ope -
ra cyj ne zwią za ne z ty mi in te rak cja mi.

Wy ja śnił, że dzia ła nie ope ra cyj ne,
któ re ma za chę cić klien tów do częst -
sze go ko rzy sta nia z apli ka cji mo bil nej,
to pro jekt re wi ta li za cji i mo der ni za cji
apli ka cji mo jeP ZU: – Ce lem jest to, by
funk cjo nal no ści dla klien tów ko rzy sta -
ją cych z usług me dycz nych PZU Zdro -
wie by ły ła twiej do stęp ne w apli ka cji,
że by klien ci chęt niej kli ka li i uma wia li
się na wi zy ty czy za ma wia li od no wie nie
re cep ty – za koń czył Jan Zi mo wicz. ■

Przekształcenie PZU w holding będzie wymagało zmian
w przepisach dotyczących ubezpieczeń. Zakład chce
też mocniejszego wzrostu w obszarze zdrowia, niż
założono w strategii na najbliższe trzy lata.

PZU zwiększa ambicje
w obszarze zdrowia

Jan
Zimowicz

Już około 40%

wizyt umawiamy

poprzez kanały

cyfrowe. Naszą

ambicją jest, żeby

w niedługim

okresie dojść

do poziomu 60%.
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W
I kw. 2025 r. Gru pa PZU
zwięk szy ła przy cho dy brut to
z ubez pie czeń o 521 mln zł,

do po nad 7,5 mld zł. To o 7,4% wię cej
niż w ana lo gicz nym okre sie po przed -
nie go ro ku. Wy pra co wa ny w tym
okre sie zysk net to, przy pi sa ny ak cjo -
na riu szom jed nost ki do mi nu ją cej, 
wy niósł 1,76 mld zł (+40,4% r/r). Sko ry -
go wa ny wska źnik ren tow no ści ROE 
się gnął 22,4% (+5,3 pkt. proc. r/r). Po -
zy tyw ny wpływ wy warł też wy nik in we -
sty cyj ny, wy pra co wa ny na port fe lu
głów nym, któ ry wzrósł w I kw. te go ro -
ku o 13,3%, do 733 mln zł.

– Wy so ki wy nik w I kw. to bar dzo
do bra wia do mość. Cie szy zwłasz cza
wzrost ren tow no ści biz ne su ubez pie cze -
nio we go. Wy nik z ubez pie czeń i po zo -
sta łej dzia łal no ści wzrósł do pra wie 1,3
mld zł i był o po nad po ło wę wyż szy rok
do ro ku. Uzy ska li śmy istot ne wzro sty
war to ści sprze da ży i bar dzo do bre ren -
tow no ści. Wy zwa nie na naj bliż szy czas
to utrzy ma nie lub wzrost za rów no ren -
tow no ści, jak i na szej po zy cji ryn ko wej.
Wie le wy zwań wi dzi my tak że w ob sza -
rze zdro wia i za rzą dza nia ak ty wa mi,
gdzie ma my nie tyl ko du żą prze strzeń
do roz wo ju, ale te raz rów nież de ter mi -
na cję do wła ści we go wy ko rzy sta nia po -
ten cja łu Gru py, by ten roz wój
przy spie szyć. Do bre wy ni ki fi nan so we
i sil na po zy cja ka pi ta ło wa nam to
umoż li wia ją – mó wi An drzej Kle syk,
peł nią cy obo wiąz ki pre ze sa PZU SA.

Du ża po pra wa ren tow no ści 
w ma jąt ku

Kwar tal ne przy cho dy brut to
z ubez pie czeń ma jąt ko wych na ryn ku
pol skim wzro sły o 8,8%, do po nad 4,5
mld zł. Wska źnik mie sza ny COR wy -
niósł 82,5%, co ozna cza po pra wę ren -
tow no ści o 7,6 pkt. proc.

– W na szym biz ne sie ma jąt ko wym
wciąż ro śnie zna cze nie ubez pie czeń po -
za ko mu ni ka cyj nych, któ rych dy na mi ka
w I kw. 2025 r. prze kro czy ła 12%, głów -
nie za spra wą zwięk szo nych za kre sów
i wyż szych sum ubez pie cze nia w ubez -
pie cze niach PZU Dom oraz PZU Fir ma
dla ma łych i śred nich przed się biorstw,
a w dzia łal no ści kor po ra cyj nej m.in.
za spra wą wy so kich dy na mik w seg men -
cie klien ta stra te gicz ne go, gdzie był to
efekt po zy ska nia lub od no wie nia kil ku
kon trak tów o więk szej war to ści jed nost -
ko wej i okre sie po kry cia dłuż szym
niż 12 mie się cy.

W tym sa mym cza sie mie li śmy
do czy nie nia z niż szym udzia łem kosz -

tów szkód ze wzglę du na niż sze ich czę -
sto ści, po pra wą efek tyw no ści kosz to wej
oraz po zy tyw nym wpły wem udzia łu re -
ase ku ra to ra w roz wi nię ciu re zerw z lat
ubie głych. Po zwo li ło to nam uzy skać
bar dzo do bre ren tow no ści i przy czy ni ło
się do wzro stu wy ni ku ope ra cyj ne go
w seg men cie po za ko mu ni ka cyj nym
o 55,2% r/r – mó wi To masz Ku lik,
czło nek za rzą du i CFO Gru py PZU.

Przy cho dy z OC po sia da czy po jaz -
dów me cha nicz nych wzro sły o 6%,
a z AC o 6,9%. To efekt wzro stu śred -
niej skład ki. PZU pod kre śla, że dru gi
kwar tał z rzę du w OC ppm od no to -
wa no do dat ni wy nik ope ra cyj ny, 
li czo ny według stan dar du MSSF 17.

Ogó łem wy nik ope ra cyj ny PZU
na ca ło ści dzia łal no ści ubez pie czeń
ma jąt ko wych na pol skim ryn ku
wzrósł o 370 mln zł (70,2%) r/r.

Mar ża w ży ciów ce 
wy ra źnie w gó rę

Z ko lei kwar tal ne przy cho dy brut -
to z ubez pie czeń na ży cie na pol skim

ryn ku wzro sły o 5,5%, do po nad 2,2
mld zł. Mar ża ope ra cyj na wy nio -
sła 24,2% (+3,3 pkt. proc.). W naj waż -
niej szym dla PZU Ży cie seg men cie
ubez pie czeń gru po wych i in dy wi du -
al nie kon ty nu owa nych przy cho dy
w pierw szych trzech mie sią cach
wzro sły o 4,9%, co w po łą cze niu z niż -
szą dy na mi ką kosz tów i wzro stem
mar ży po zwo li ło zwięk szyć wy nik
ope ra cyj ny w tej gru pie pro duk tów
o pra wie jed ną czwar tą, do 428 mln
zł. W ży cio wych po li sach in dy wi du al -
nych przy cho dy wzro sły o 11,2%.

Po nad pół mi liar da 
z ban cas su ran ce

Ubez pie cze nia na ży cie in dy wi du al -
ne, in we sty cyj ne, a przede wszyst kim
SPE (na ży cie i do ży cie z gwa ran to wa -
ną su mą ubez pie cze nia) od po wia da ły
za po nad dwie trze cie przy pi su po zy -
ska ne go w I kw. 2025 r. za po śred nic -
twem ban ków z Gru py PZU. 

W tym okre sie współ pra ca z Pe kao
i Alior Ban kiem przy nio sła 415 mln

zł skład ki przy pi sa nej brut to (+37%),
a ze wszyst ki mi ban ka mi – 569 mln
zł (+30,9%).

Fi lar zdro wia krzep nie

– Wśród stra te gicz nych za dań, na któ -
rych skon cen tro wa li śmy się w I kw. 
i któ re bę dą nas jesz cze dłu go an ga żo wa -
ły, jest przy spie sze nie roz wo ju na sze go
biz ne su w ob sza rze zdro wia. Bę dąc naj -
więk szym ubez pie czy cie lem i po sia da jąc
wła sne go ope ra to ra me dycz ne go, ma my
peł ną kon tro lę nad ca łym łań cu chem
two rze nia war to ści. To wiel ki atut, któ ry
nie był wcze śniej od po wied nio wy ko rzy -
sta ny. Przy cho dy ro sną, ale mu si my
zwięk szyć ska lę dzia ła nia, a przede
wszyst kim po pra wić ren tow ność PZU
Zdro wie – mó wi An drzej Kle syk.

Przy cho dy Gru py PZU w fi la rze
zdro wia w I kw. 2025 r. wy nio sły
509 mln zł i by ły wyż sze o ok. 9% niż
przed ro kiem. Kwar tal ne przy cho dy
ge ne ro wa ne przez pla ców ki sie ci wła -
snej po szły w gó rę o 12,2%. Przy cho -
dy z ubez pie czeń i abo na men tów
zwięk szy ły się o 6%. PZU pod kre śla
po zy tyw ny trend, ja kim jest ro sną cy
udział pla có wek wła snych w usłu gach
świad czo nych przez ca łą sieć, a tak że
wy ko rzy sta nie ka na łów zdal nych 
– bli sko 40% wi zyt pa cjen ci umó wi li
on li ne w mo jeP ZU, a wska źnik kon -
sul ta cji te le me dycz nych do wszyst -
kich utrzy mu je się na po zio mie
pra wie 30%.

PZU hoj ny dla udzia łow ców

Ak ty wa Gru py PZU wy no szą pra -
wie 508 mld zł, wska źnik Wy pła cal -
ność II się ga 226%, a ra ting
kre dy to wy i si ły fi nan so wej S&P pla -
su je się na po zio mie A - z per spek ty -
wą po zy tyw ną. 

Za rząd PZU za re ko men do wał
prze zna cze nie na wy pła tę dy wi den dy
w tym ro ku bli sko 3,86 mld zł –
po 4,47 zł na ak cję. Jak pod kre śla An -
drzej Kle syk, to naj wyż szy re ko men -
do wa ny po ziom wy pła ty na ak cję
od 12 lat i dru gi co do wy so ko ści w ca -
łej hi sto rii PZU ja ko spół ki gieł do wej.

Prze dłu że nie współ pra cy z PFR

14 ma ja 2025 r. za rząd PZU SA
pod jął uchwa łę w spra wie wy ra że nia
zgo dy na za war cie anek su nr 3 do Po -
ro zu mie nia Ak cjo na riu szy do ty czą ce -
go za sad i wa run ków współ pra cy
ubez pie czy cie la i Pol skie go Fun du szu
Roz wo ju w ra mach wspól nej in we sty -
cji w ak cje Ban ku Pe kao SA. Aneks
prze dłu ża okres obo wią zy wa nia Po ro -
zu mie nia na ko lej ne 5 lat, tj. do
7 czerw ca 2030 r., z moż li wo ścią dal -
szej pro lon ga ty.  ■

1,76 mld zł – takim kwartalnym zyskiem netto przypisanym akcjonariuszom jednostki
dominującej mógł się pochwalić PZU. Z kolei skorygowany wskaźnik rentowności
kapitałów własnych grupy sięgnął 22,4%. Oba osiągnięcia były w głównej mierze blisko
60-procentowego wzrostu wyniku z usług ubezpieczenia.
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Zysk netto Grupy PZU poszedł w górę o ponad 40%

Andrzej Klesyk 

Tomasz Kulik

Wyzwanie

na najbliższy czas

to utrzymanie lub

wzrost zarówno

rentowności, jak

i naszej pozycji

rynkowej. Wiele

wyzwań widzimy

także w obszarze

zdrowia. W naszym

biznesie

majątkowym wciąż

rośnie znaczenie

ubezpieczeń

innych niż

komunikacyjne,

których dynamika

w I kw. 2025 r.

przekroczyła 12%.



B
a da nia po ka zu ją, że ja ko lu dzie
zwra ca my uwa gę na ozna ki
i atry bu ty au to ry te tu, po nie waż

ła twiej za ufać eks per to wi w okre ślo nej
dzie dzi nie, niż pro wa dzić wła sne ba da -
nia na da ny te mat. W ide al nym świe -
cie lu dzie oce nia li by in nych
wy łącz nie na pod sta wie kom pe ten cji
i zdol no ści. Ale nie tak je ste śmy skon -
stru owa ni. Zwy kle za le d wie w cią gu
kil ku se kund for mu łu je my są dy na te -
mat kom pe ten cji in nych, kie ru jąc się
ubio rem, spo so bem wy po wia da nia się
oraz pro fe sjo na li zmem da nej oso by.
Lub tym, jak ją od bie ra my. 

Mo że się to nam wy da wać nie spra -
wie dli we, lecz ba da nia po ka zu ją (za -
uważ, jak za sto so wa łem za sa dę
au to ry te tu), że oso by wyż sze i atrak -
cyj ne są po strze ga ne ja ko bar dziej god -
ne za ufa nia. Nie ozna cza to, że ni scy
lu dzie nie mo gą od nieść suk ce su. 
Na to miast po win ni śmy uświa da miać
so bie, jak lu dzie pod świa do mie zwra -
ca ją uwa gę na po wierz chow ne zna -
mio na au to ry te tu. 

W swo jej książ ce Ro bert Cial di ni
oma wia trzy czyn ni ki, któ re wy zwa la -
ją re gu łę au to ry te tu:

1. Ty tu ły – sło wa, ta kie jak „dok -
tor”, „pro fe sor”, „pre zes”, „prze wod -
ni czą cy”, „za ło ży ciel”, „dy rek tor”,
„eks per ci bran żo wi”;

2. Ubra nie – uni for my no szo ne
przez po li cjan tów, mni chów, za kon ni -
ce, księ ży itp.;

3. Atry bu ty ze wnętrz ne – ak ce so -
ria, któ re wią żą się z okre ślo ny mi sta -
no wi ska mi, ta kie jak dro gie gar ni tu ry,
szy kow ne sa mo cho dy, od zna ki po li -
cyj ne itp.

W bran ży ubez pie cze nio wej te za -
sa dy też war to brać pod uwa gę. Ty tuł
bro ker od po wied nio wy eks po no wa ny
bę dzie ko ja rzył się z pro fe sjo na li -
zmem bar dziej niż sło wo mul tia gent
czy agent. Ubra nie, wy gląd biu ra 
czy ten nie szczę sny sa mo chód rów -
nież mo gą wpły wać na po strze ga nie
klien tów. 

Czy wiesz, co jesz cze po ma ga? 
Re ko men da cje. Lu dzie ufa ją wy bo rom
do ko na nym przez in ne oso by, szcze -
gól nie je śli je zna ją. Ile ra zy spo tka -
łeś się z py ta niem: „Czy masz do brą
księ go wą?”. Re mon tu jąc kuch nię,
wy bra łeś eki pę na chy bił tra fił czy 
po pro si łeś zna jo mych i ro dzi nę o re -
ko men da cje? W swo jej ka rie rze po -
sta wi łem wła śnie na re ko men da cje
i opi nie klien tów. Nie zwy kle sku tecz -
ne jest po le ce nie przez oso bę cie szą -
cą się au to ry te tem. Co za baw ne,
cza sa mi nie ma zna cze nia, kto da je
po le ce nie – mo że to być na wet ktoś,
kto jest zwią za ny z oso bą, któ rą po -
le ca. Świet nym przy kła dem jest agen -
cja nie ru cho mo ści, któ ra za czę ła
za chwa lać kom pe ten cje swo ich agen -
tów, kie dy dzwo ni li po ten cjal ni klien -
ci. Na przy kład, gdy ktoś pro sił
o po łą cze nie z dzia łem han dlo wym,
re cep cjo nist ka od po wia da ła: „Na tu -
ral nie, po łą czę pa nią z pa nem
Krzysz to fem z dzia łu han dlo we go,

któ ry ma pięt na sto let nie do świad cze -
nie w sprze da ży w tej dzie dzi nie”.
W efek cie ta ka pre zen ta cja eks per ta
przy nio sła 20-pro cen to wy wzrost
licz by umó wio nych wi zyt, a licz ba
pod pi sa nych umów zwięk szy ła się
o 15%. Oto ko lej ny cie ka wy przy kład
za sto so wa nia au to ry te tu. 

Co mo żesz zro bić, aby zwięk szyć
swój po strze ga ny au to ry tet? Wy ka zuj
się kre atyw no ścią i za sta nów się
nad roz ma ity mi spo so ba mi włą cza nia
re ko men da cji eks per tów w swo je 
ży cie za wo do we (bez po pa da nia
w prze sa dę). Mo żesz na gra dzać za do -
wo lo nych klien tów za po le ce nie no -
we go po ten cjal ne go klien ta, któ re
do pro wa dzi do sprze da ży lub za war -
cia umo wy. Mo żesz też za dbać o to,
aby w pod pi sie biz ne so wym po na -
zwi sku zna la zły się two je peł ne kwa li -
fi ka cje – zwłasz cza je śli cięż ko się
na pra co wa łeś, aby je zdo być, lub je śli
są rzad kie w two jej dzie dzi nie. Lub
też po proś in nych o po le ce nie, po nie -
waż ist nie je wie le do wo dów na to, że
re ko men da cje in nych osób sta no wią
naj sku tecz niej sze po dej ście. 

Adam Ku bic ki
adam.ku bic ki@in dus.com.pl
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Istnieje bardzo dobry powód, dla którego sędziowie noszą
togi, a lekarze białe fartuchy. Dodaje to im autorytetu 
i zapewnia otoczenie, że te osoby – filary społeczności 
– wiedzą, co robią (czasem tak, czasem nie, ale to temat
na inną dyskusję). 

ZARZĄDZANIE I SPRZEDAŻ W BRANŻY UBEZPIECZENIOWEJ

Jak wykorzystać regułę autorytetu 
w zdobywaniu nowych klientów

P
ó ki jest co zwie dzać, ci, któ rzy
ma ją po te mu moż li wo ści, chęt -
nie po zna ją i od kry wa ją no we

ob sza ry Zie mi, za zwy czaj mniej zur ba -
ni zo wa ne i mniej zde ma te ria li zo wa ne.
W 2024 r. po nad 1,4 mld lu dzi po -
dró żo wa ło tu ry stycz ne po świe cie,
a bran ża tu ry stycz na wra ca do wy ni -
ków sprzed pan de mii, zy ski ro sną. 
Po dró żu je my do miejsc spraw dzo -
nych al bo zgod nie z za sa dą „wię cej,
szyb ciej, wy żej, da lej” – do co raz bar -
dziej od da lo nych miejsc na ku li ziem -
skiej, kie ro wa ni chę cią po zna wa nia
in nych kul tur, po dzi wia nia eg zo tycz -
nej przy ro dy, roz ko szo wa nia się „all

excu se me” (au ten tyk, tak sły sza łem)
na in nej sło necz nej pla ży niż przy po -
przed niej wy pra wie. Wczo raj Gre cja,
Wło chy, Hisz pa nia, ju tro Ma le zja,
Zan zi bar, Ma da ga skar – mo że na wet
An tark ty da. A cze mu nie. Se ria zdjęć
na FB wy wo ła u zna jo mych ocze ki wa -
ną za zdrość. 

Zgod nie z za po trze bo wa niem,
wszel kiej ma ści fir my tu ry stycz ne ofe -
ru ją co raz to bar dziej atrak cyj ne i od -
le głe de sty na cje (jak ja nie zno szę te go
sło wa!). Eu ro pa się znu dzi ła? Bar dzo
pro szę – Azja, Ame ry ka, Afry ka dzi -
ka. To tyl ko kwe stia ak cep to wa nych
kosz tów. Or ga ni za tor za pew ni ubez pie -
cze nie od na stępstw nie szczę śli wych
wy pad ków i kosz tów le cze nia, opie ku -
na, a do dat ko wo od po wied nie środ ki
trans por tu, za kwa te ro wa nie, pro gram

wy ciecz ki i in for ma cję o wa run kach po -
by tu w kra ju do ce lo wym.

To waż ne – za nim za pad nie de cy zja
o wy bo rze kra ju gdzieś na koń cu świa ta,
ko niecz nie na le ży za po znać się z wa run -
ka mi, ja kie tam pa nu ją, i z ostrze że nia -
mi pu bli ko wa ny mi na stro nie MSZ.
Przede wszyst kim po szu ku je my od po -
wie dzi na py ta nia: 1) czy jest to kraj bez -
piecz ny, 2) czy po ziom pu blicz nej
opie ki me dycz nej nie od bie ga od stan -
dar dów eu ro pej skich, 3) czy wy stę pu ją
za gro że nia epi de mio lo gicz ne? Da lej zaś:
czy po do łam kli ma to wi i uciąż li wo -
ściom zwią za nym z da le ką po dró żą (np.
kil ku na sto go dzin nym lo tem) i ja kie
szcze pie nia są wy ma ga ne, aby po pro -
stu nie na ra żać swo je go zdro wia i ży cia
tyl ko dla te go, że jesz cze nie wi dzia łem
te go ko lej ne go cu du tu ry stycz ne go. 

Or ga ni za tor wy ciecz ki za ra bia
na jej sprze da niu. Ta ki je go biz nes.
Je śli za pew ni ochro nę ubez pie cze -
nio wą, to tyl ko na mi ni mal nym po -
zio mie. Two je zdro wie i ży cie to twój
biz nes. Nie za bie rasz prze cież ze so -
bą le ka rza na wy ciecz kę do Mian my,
Ban gla de szu, Zan zi ba ru, Kon ga,
na Ma da ga skar. Je śli do dat ko wo
w grę wcho dzi wiek i cho ro ba,
któ rej obja wy mo gą za ostrzyć się
w trak cie po dró ży, nie wy star czy ra -
da ubez pie czy cie la, aby pil nie udać
się do naj bliż sze go le ka rza, szpi ta -
la, kli ni ki. Na nie wie le przy dać się
mo że nu mer kon tak to wy do fir my
ubez pie cze nio wej, któ ra ofe ru je 
ca ło do bo wą po moc w sy tu acjach
kry zy so wych, w tym or ga ni za cję 
le cze nia za gra ni cą. Po wód: brak
pla ców ki me dycz nej, le karz wy stę pu -
ją cy spo ra dycz nie. Po zo sta je sza man
z wia rą, że uczy ni cu da al bo że w po rę
śmi gło wiec lub in ny śro dek trans por tu
zdą ży do star czyć cię do me dy ka, któ ry
udzie li po mo cy. Za wał ser ca? Udar?
Śmierć? Bar dzo nam przy kro... A wy -
ciecz ka by ła tak fan ta stycz na!

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

TURYSTYKA OKIEM SCEPTYKA

Czy leci z tobą lekarz?
Nasz ziemski świat jest bez wątpienia piękny. Jeszcze.
Jeszcze nie udało się nam go nieodwracalnie zniszczyć,
choć zdania w tej kwestii są mocno podzielone. Jestem
sceptykiem, gdy chodzi o jego i naszą przyszłość.
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Relacja z Kongresu Sprzedaży Pionu Sprzedaży Wyłącznej PZU




