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to elita

na rynku

ubeZpie &

PZU stawia na agentéw wytacznych. Motywuje ich na wiele sposobéw - organizuje szkolenia
dopasowane do ich indywidualnych potrzeb, nagradza za osiagniecia sprzedazowe i wspiera
w prowadzeniu biura. PZU to firma, ktéra ma mocng pozycje na rynku, dlatego jej agentom

tatwiej jest osiagna¢ sukces.

ie¢ agentow wylacznych PZU jest naj-
Swieksza i zapewnia najwigkszy zysk.

- W PZU pracuje kilka tysiecy sprze-
dawcow wylqcznych. Mamy az 15 tys. biur,
w ktorych agenci wylqczni oferujq obstuge
klienta na najwyiszym poziomie - mowi
Michat Swiderski, dyrektor zarzadzajacy
ds. sprzedazy detalicznej PZU.

Michat Swiderski

PZU odnotowuje takze najwyzszy po-
ziom odnowien polis i wysoka rentow-
nos$¢ portfela.

- Doskonale zdajemy sobie sprawe, Ze
odpowiednie wsparcie agentow wylqcznych
i inwestowanie w ich rozwdj pozwala
PZU osiqgnagc rekordowe wyniki - dodaje
Michat Swiderski.

- Nasi pracownicy nie ustajg w wysit-
kach, aby agenci mieli duze wsparcie i sa-
tysfakcje ze wspotpracy z najwiekszym
ubezpieczycielem w Polsce. Rozszerzamy
oferte produktow dostepng u agentow,
uatrakcyjniamy warunki finansowe wspot-
pracy, pomagamy w rozwoju biznesu, wypo-
sazajqc biura i zapewniajqc kompleksowe

Podstawg nowego modelu biznesowego
jest rozwdj sieci agentow uniwersalnych PZU

szkolenia - podkresla Mateusz Jarkowski,
dyrektor ds. rozwoju sprzedazy agentow
wylacznych.

PZU wspiera swoich agentow
podczas pandemii

PZU wspiera agentow wylacznych
na takim poziomie, aby mogli jak
najlepiej realizowa¢ postawione przed
nimi cele.

- Inicjatywy, ktore opracowujemy, za-
wsze konsultujemy z agentami i ich wspol-
pracownikami. JesteSmy jedynq firmq
na rynku, ktora w tak kompleksowy sposob
dba o swoich agentow. Mamy wiele narze-
dzi, dzieki ktorym moZemy ich wzmacniac
w codziennych zadaniach. Ostatnio wprowa-
dzilismy wsparcie dla nowych agentow, dzie-
ki czemu tatwiej jest im utrzymac biznes
podczas pandemii - podkre$la Edyta
Domagalska z Zespolu Wspolpracy
z Agentami Wylacznymi.

W kwietniowym wydaniu ,Gazety
Ubezpieczeniowej” (,GU” nr 13) PZU
przedstawito, jak pomaga agentom w pra-
cy zdalnej. Zostal udoskonalony CRM Fe-
niks - system zarzadzania relacjami
z klientem. Caty czas rozwijana jest apli-
kacja mojePZU, ktora jest samoobstugo-
wym portalem dla klientow i w duzym
stopniu pomaga agentom PZU w sprzeda-
zy. Agenci PZU sg obecni i widoczni w in-
ternecie, zaréwno w mediach spoleczno-
$ciowych, jak i w serwisie agentpzu.pl,

w kanale wytgcznym. Oznacza to, ze coraz wiecej
agentow, oprocz ubezpieczen majatkowych,

oferuje rowniez ubezpieczenia zyciowe i zdrowotne.
Zakres ich portfela produktowego

jest dostosowany do oczekiwan klientow PZU.

Agenci otrzymujg specjalne rozwigzania i narzedzia,
ktore sg dopasowane do specyfiki sieci sprzedazy PZU.
Kluczowe sg tu uproszczone procesy obstugowe

i sprzedazowe oraz wsparcie ze strony ekspertow.

gdzie znajduja sie rowniez informacje dla
kandydatéw na agentow.

Dobry start z programem STARTER

Kazdy agent wylaczny, ktory wspoltpra-
cuje z PZU, ma jasno okreslona sciezke
kariery. Jest ona oparta na segmentacji
i powigzanej z nia formie motywujacego
wynagrodzenia. Agenci moga liczy¢ na do-
datkowe premie w ramach kontraktow,

Mateusz Jarkoqski‘

Edyta Domag

a agenci przedsiebiorcy, ktérzy zatrudnia-
ja pracownikéw, maja do dyspozycji pro-
gram wspierajacy w zatrudnianiu i utrzy-
maniu sprzedawcow.

- Agenci sq naszq wizytowkq - dbamy o to,
by mieli mozliwos¢ zdobywania wiedzy i no-
wych umiejetnosci, a przede wszystkim trosz-
czymy sie o ich finanse. Dlatego przygotowali-
smy Program STARTER, ktory pomaga fi-
nansowo na starcie w prowadzeniu biznesu,
a takze wyznacza indywidualng i dopasowa-
nq Sciezke szkolen, ktora pomaga w procesie
wdroZenia sie w zawod agenta.

W Programie STARTER mamy dedyko-
wanq Akademie Adepta, obejmujqcq szkole-
nia z procesu sprzedazy, pozyskiwania
klientow, zarzqdzania swoim biznesem, bu-
dowania wtasnej marki czy technik finaliza-
¢ji sprzedazy - mowi Andrzej Wojtowicz
z Zespotu Rozwoju Sieci Sprzedazy.

Podczas szkolen PZU wykorzystuje
réznorodne i nowoczesne narzedzia
- od szkolen e-learningowych, filmow in-
struktazowych, webinarow, tradycyjnych
szkolen i warsztatéw, indywidualnych
konsultacji realizowanych przez wiasnych
trenerow, po nowe narzedzia, takie jak
aplikacje mobilne i szkolenia VR.

Szkolenia adeptéw sa dostosowane
do okresu wspotpracy. Pozwala to na po-
znanie w sposob stopniowy i uporzadko-
wany, na czym polega praca agenta.
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PZU inwestuje w agentow

Program STARTER jest odpowiedzia
na potrzeby kandydatow na agentow.
Yaczna warto$¢ wsparcia finansowego
w pierwszych dwoéch latach wyniosta
kilkadziesiat tysigecy ztotych. Najlepsi
adepci mogg korzysta¢c w PZU z nagrod
W postaci podwyzszonej prowizji do trze-
ciego roku uczestnictwa w programie.

PZU od lat stawia na najwyzsza
na rynku jakos¢ obstugi klienta, szeroka
oferte produktowa oraz rozwoj technologii
i obecnos¢ w internecie. Adepci od pierw-
szych dni swojej pracy zdobywaja wiedze,
dzieki ktérej moga jak najlepiej obstugiwac
klientow zgodnie z obowiazujacymi przepi-
sami (IDD i RODO). Znaja takze produk-
ty i systemy, ktére ulatwiaja im prace
w czasach zdalnej komunikacji z klientem.

PZU pomaga agentom
w prowadzeniu biura

PZU stawia na agentow, ktorzy prowa-
dza swoje biura. Wspiera ich pomyst
na biznes, zapewnia pomoc koordynato-
row przy otwarciu biura, finansujac ozna-
kowanie oraz wyposazenie meblowe
i marketingowe.

- Obstuge na najwyzszym poziomie oferu-
Jja agenci prowadzqcy swoje biura - to po-
nad 1,5 tys. lokalizacji. Pomagamy im na wie-
le sposobow, by mogli by¢ najlepszymi dorad-
cami klienta w Swiecie ubezpieczen i finan-
sow - podkresla Jakub Gorayski z Zespotu
Zarzadzania Siecia Placowek Agencyjnych.

- Agenci prowadzqcy biura mogaq liczyc¢
rownieZ na promocje w internecie, brac
udziat w przeznaczonych tylko dla nich kon-
kursach i akcjach sprzedazowych. Dostajq
od nas wsparcie gadzetowe, zapewniamy im
takze dostosowane do ich potrzeb szkolenia.
Doceniamy i wspieramy ich profesjonalizm,
dlatego juz niebawem bedq mogli uzyskac
rownieZ wynagrodzenie prowizyjne wyzsze
od pozostatych agentow.

Oferta PZU na prowadzenie biura
Jest jedynq tak szeroka ofertq na rynku
ubezpieczeniowym. Daje nam to wielkq
przewage wsrod konkurencji - dodaje
Jakub Gorayski.

Andrzej Wojtowicz [ 3 Af..n

Jakub Gorayski

PZU nagradza ponad
1,5 tys. agentow rocznie

Wsparcie w codziennej pracy i w pro-
wadzeniu biznesu to nie wszystko. Agenci
PZU moga takze liczy¢ na atrakcyjne na-
grody za swoje osiagnigcia. W konkursach
centralnych PZU nagradza ponad 1,5 tys.
agentow rocznie.

Warto przypomnie¢, ze ponad 400
agentow uczestniczy w corocznym kongre-
sie Elitarnego Klubu Agentow PZU, pod-
czas ktorego nagradzani sg za wyniki
w sprzedazy. Kazdy agent PZU ma szanse¢
znalez¢ si¢ na liScie zwycigzcow. W kon-
gresie, oprocz agentéw wspotpracujacych
z PZU, uczestnicza takze adepci.

Agenci PZU moga takze przystapic¢
do Programu Wsparcia, ktéry jest syste-
mem rabatow dla agentow wyltacznych.
Dzieki niemu ze znizka mozna m.in. tan-
kowa¢ paliwo, kupi¢ samochod lub tele-
fon, meble lub materialy biurowe.

Wielu agentow PZU korzysta z progra-
mu ubezpieczenia ochronnego P Plus, kto-
ry obejmuje opieke medyczna i ubezpie-
czenie lekowe.

Agent uniwersalny zadba
0 klienta kompleksowo

- Realizujqc strategie Grupy PZU, wdraza-
my rozwiqzania, ktorych celem jest zmiana

filozofii dziatania sieci sprzedazy. Zmierzamy

do modelu, w ktorvm nadrzednym celem jest
budowanie nowoczesnej sieci doradcow - thu-
maczy Rafal Mazurek z Zespolu Zarzadza-
nia Portfelem Agentéw Wylacznych.

- Kluczem do sukcesu jest zarzqdzanie
relacjami z klientem przy wykorzystaniu in-
nowacyjnych narzedzi CRM, a jednocze-
Snie dostep do szerokiej gamy produktow
ubezpieczeniowo-finansowych Grupy PZU
- czyli ubezpieczenn majatkowych, Zycio-
wych, zdrowotnych, PPK, a nawet leasin-
gow. Tworzymy nowy model biznesowy. Je-
go filarem bedzie agent uniwersalny, ktory
kompleksowo zadba o swojego klienta -
dodaje Rafal Mazurek.

Podstawa nowego modelu biznesowe-
g0 jest rozwoj sieci agentow uniwersal-
nych PZU w kanale wylacznym. Oznacza
to, Ze coraz wigcej agentow, oprocz ubez-
pieczen majatkowych, oferuje rowniez
ubezpieczenia zyciowe i zdrowotne. Za-
kres ich portfela produktowego jest do-
stosowany do oczekiwan klientow PZU.

Agenci otrzymuja specjalne rozwigza-
nia i narzedzia, ktére sa dopasowane
do specyfiki sieci sprzedazy PZU.
Kluczowe sa tu uproszczone procesy
obstugowe i sprzedazowe oraz wsparcie
ze strony ekspertow.

W tym celu powotano w PZU nowe
stanowisko do wsparcia sprzedazy: koor-
dynatora ds. rozwoju portfela agentow.
W ramach Biura Sprzedazy Wylacznej
nad caloscia proceséw czuwa Zespol Za-
rzadzania Portfelem.

PZU od lat zapewnia
swoim klientom najlepsza oferte

Agenci PZU oferuja produkty takze in-
nych spotek nalezacych do Grupy PZU.
Jednym z flagowych projektéw PZU jest
wspolpraca z Pekao Leasing, w ramach
ktorej juz 20% sieci PZU posiada dostep
do oferty produktow leasingowych. Dzigki
temu klient moze u agenta nie tylko ubez-
pieczy¢ samochod lub majatek, ale row-
niez znalez¢ oferte na jego sfinansowanie.

Duza cz¢s$¢ portfela ubezpieczen PZU
stanowig klienci z segmentu MSP. To wia-
$nie z mysla o nich PZU udostepnito swo-
im agentom mozliwo$¢ zawierania uméow
o zarzadzanie w ramach pracowniczych
programoéw kapitalowych. Natomiast
klienci bardziej zamozni i oszczedni mo-
gaq skorzysta¢ w PZU z oferty IKZE.

PZU stawia na zdrowie

Zmiany demograficzne w naszym spo-
leczenstwie sprawiaja, ze w niedlugiej
przysztosci duzo wieksze znaczenie beda
odgrywaé¢ ubezpieczenia zdrowotne.
PZU wychodzi naprzeciw oczekiwaniom
agentow oraz klientoéw i juz od kilku lat
stale rozszerza portfolio ubezpieczen
zdrowotnych.

Portfel produktéw agenta PZU juz dzis
jest bardzo roznorodny i wyspecjalizo-
wany. Nadal sa przygotowywane nowe

Rafat Mazurek

ubezpieczenia, w tym rowniez innowacyj-
ne produkty, takie jak np. ubezpieczenie
od ryzyk cybernetycznych.

Taka praca ma sens
- uwazaja agenci PZU

Dzisiejszy klient jest bardzo wymagaja-
cy. Potrzebuje czasu na decyzj¢, chce
sprawdzi¢ oferte i porownac ja z konku-
rencja. Przy wyborze najlepszego rozwia-
zania wymaga kompetentnego przewodni-
ka, ktéry odpowie mu na wszystkie pyta-
nia i rozwieje watpliwosci.

Wiele przeprowadzonych niezalez-
nych badan wskazuje na to, Ze agenci
wylaczni PZU cieszg sie duzym zaufa-
niem klientéw - rowniez konkurencyj-
nych towarzystw. PZU doklada wszel-
kich staran, by agenci mieli szeroka wie-
dze produktowa i wysokie umiejetnosci
obstugi klientow.

PZU podejmuje dziatania, dzigki kto-
rym mozliwosci kompleksowej obstugi
klientéw sa wigksze, a takze tworzy bardzo
szeroka i atrakcyjna oferte wspolpracy.

Wielkos¢ sieci, jej ciagly rozwoj oraz
coroczne wyniki sprzedazy sq potwierdze-
niem hasta kampanii PZU: ,Taka praca
ma sens”. Wielu agentow PZU uwaza, ze
dzigki niej moga spelnia¢ swoje marzenia.
|

Wiecej na: agentpzu.pl/aktualnosc/czy-praca-agenta-pzu-ma-sens
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ygnalem alarmowym dla
S rynku komunikacyjnego jest

opublikowany w ubieglym
tygodniu raport Komisji Nadzoru
Finansowego. Podsumowuje on
wyniki finansowe sektora ubez-
pieczen w 1 kwartale obecnego
roku (czytaj na str. 21).

Drastyczne pogorszenie
rentownosci

Z danych KNF wynika, ze
cho¢ wynik techniczny w OC
jest nadal dodatni, to jego war-
to$¢ zmniejszyta si¢ w porowna-
niu z pierwszymi trzema miesig-
cami ub.r. o0 niemal trzy czwarte.
A to oznacza, ze najprawdopo-
dobniej czes¢ zakladéw notuje
straty. Niewykluczone, ze kolej-
ny kwartal przyniesie poprawe
rentownosci, ale nie bedzie to za-
stuga zmiany polityki cenowej to-
warzystw, tylko ograniczen zwia-
zanych z koronawirusem. Cho¢
ito nie jest takie pewne: w czasie
lockdownu plynely bowiem sy-
gnaly, ze cho¢ ruch drogowy wy-
raznie zmalal i wypadkéw jest
mniej, to liczba poszkodowa-
nych w zdarzeniach drogowych
wcale nie spadia.

To wszystko sprawia, Ze nie-
dhlugo mozemy by¢ swiadkami in-
terwencji KNF. Do tej pory nad-
zOr ograniczat si¢ do straszenia
konsekwencjami w razie nieade-
kwatnosci poziomu skladek
do zobowiazan, ale tym razem
moze przejsc¢ od stow do czynow.
Tym bardziej ze Komisja
pod kierownictwem Jacka Ja-

PODSUMOWANIE TYGODNIA 18-24 CZERWCA 2020 R.

Sygnal alarmowy w OC

Cho¢ wartosé rynkowego przypisu sktadki z OC komunikacyjnego spada
dopiero od poczatku ubiegtego roku, to polityka mocnej konkurencji cenowej
w tym segmencie powrécita na rynek juz w potowie 2017 r. Do tej pory jej
prowadzenie uchodzito zaktadom na sucho, nawet pomimo rosngcej wartosci
wyptacanych odszkodowan. Teraz jednak moze sie to zmienic.

strzebskiego przeszla juz chrzest
bojowy w zakresie cofania licen-
cji na wykonywanie dziatalnosci
w okreslonych grupach ubezpie-
czen, decydujac si¢ na taki krok
w stosunku do TUW Medicum.
Juz niedtugo KNF bedzie mo-
gla naklada¢ sankcje w jeszcze
szerszym zakresie niz do tej po-
ry, gdyz dzieki niedawnej akcep-
tacji Senatu juz tylko dwa kroki
dziela nas od wejScia w Zzycie
ustawy nadajacej instytucji nowe
uprawnienia nadzorcze wobec
zagranicznych ubezpieczycieli.

Auta zastepcze
hez specjalnych starai

W niedawnej odpowiedzi na
interpelacje jednego z postow
Ministerstwo Finansow ujawnilo,
ze w resorcie sprawiedliwosci
trwaja prace nad regulacja obsza-
ru zadoséuczynien oraz rynku po-
jazdéw zastepczych. W ubieglym
tygodniu serwis prawo.pl przedsta-
wil gars¢ szczegdtow dotyczacych
nowych rozwigzan prawnych.

Glowna zmiana bedzie nalo-
zenie na ubezpieczycieli obo-
wiazku udostgpniania auta bez
czekania na wniosek poszkodo-
wanego oraz informowanie na-
bywcow ubezpieczen komunika-
cyjnych, ze w razie szkody przy-
stuguje im taki pojazd lub pokry-
cie kosztow najmu. Na pierwszy
rzut oka propozycja wyglada
sensownie. Po wdrozeniu no-
wych regulacji klienci bedg bo-
wiem mogli liczy¢ na pojazd za-
stepczy bez podejmowania spe-
cjalnych staran, zas ubezpieczy-

ARATAPL

www.wygodnarata.pl | kontakt@wygodnarata.pl | tel. 501 580 190

ciele nie bedg zmuszeni do to-
czenia dziesiatek sporow sado-
wych dotyczacych tej materii.

Wigcej na temat proponowa-
nych rozwiazan be¢dzie mozna
powiedzie¢ za kilka tygodni, kie-
dy to $wiatto dzienne ujrzy mini-
sterialny projekt nowelizacji Ko-
deksu cywilnego. Wczesniej po-
winny natomiast wejS¢ w zycie
przepisy o zasadach udzielania
wsparcia dla rynku ubezpieczen
naleznosci handlowych w zwigz-
ku z przeciwdziataniem skutkom
gospodarczym Covid-19. Odpo-
wiedni projekt zostal bowiem
przyjety przez rzad.

Skutki Covid-19 zagrozeniem
dla aktywow zakiadow

Wsrod innych ciekawych pu-
blikacji, ktore ujrzaly s$wiatto
dzienne w minionym tygodniu,
nalezy zwréci¢ uwage na raport
Narodowego Banku Polskiego,
traktujacy o najwigkszych zagro-
zeniach dla polskich ubezpie-
czen w zwigzku ze skutkami pan-
demii koronawirusa. Z doku-
mentu wynikato, ze gtowne ryzy-
ka dla branzy nie sa zwiazane
z jej podstawowym biznesem,
ale z dziatalnoscia lokacyjna.

Ze wzgledu na wiele czynni-
kéw (m.in. spadki na gietdach,

obnizka stop procentowych) ak-
tywa zaktadow stracily na warto-
$ci, co w konsekwencji moze
zmniejszy¢ ich wskazniki wypla-
calnos$ci. Cho¢ warto podkreslic,
ze wedlug wspomnianego wcze-
$niej raportu KNF na razie nie
ma si¢ czym martwic¢: w I kwar-
tale tego roku powyzsze wskazni-
ki uplasowaly sie bowiem na wy-
raznie wyzszym poziomie niz 12
miesiecy wczesnie;j.

Interesujacych informacji do-
starczylo takze opracowanie Pol-
skiej Izby Ubezpieczen poswig-
cone kwartalnym osiagnieciom
bancassurance. Tak jak mozna
byto przewidywac, kanal banko-
wy zanotowal kolejny historycz-
nie niski wynik sprzedazowy.
Pewna pociecha mégt by¢ nato-
miast fakt, ze fundamentem
bancassurance przestaly by¢ po-
lisy z UFK. Najwiecej skladek
generuja obecnie zyciowe ubez-
pieczenia ochronne.

Trudne zadanie Aegona
i Signal Iduny

Miniony tydzien pokazat
roéwniez, Ze rynek nie ma zamia-
ru wyhamowywaé¢ widocznej
od pewnego czasu ofensywy pro-
duktowej. Najciekawszym debiu-
tem byla dlugo oczekiwana

INSPIRACJE

premiera nowego ubezpiecze-
nia grupowego przygotowanego
w ramach koasekuracji Aegona
i Signal Iduny (czytaj na str. 18).

Razem w Przysztos¢ ma kilka
interesujacych cech charaktery-
stycznych. Po pierwsze, mozli-
wos¢ dopasowania zakresu
ochrony (trzeba tez zauwazyc,
ze niezwykle szerokiego) oraz
liczby wariantéw do oczekiwan
ubezpieczajacego. Drugi istotny
element to postawienie na roz-
wiazania umozliwiajace elimina-
cje papierowego obiegu doku-
mentow, natomiast trzeci - adre-
saci oferty, czyli mate i $rednie
firmy. Szczegdlnie intrygujace
jest to ostatnie.

Podboj sektora MSP przypo-
mina dotychczas poszukiwania
$wigtego Graala - wiele zakla-
dow probuje, ale zadnemu nie
udalo sie odnies¢ sukcesu. I te-
raz tez bedzie trudno. ,Misie”
bardzo mocno odczuly bowiem
skutki ograniczen zwigzanych
z pandemigq i raczej trudno przy-
puszczac, aby ubezpieczenia dla
pracownikéw nalezaly do ich
priorytetéw.

Oprocz tego nalezy jeszcze
wspomnie¢ 0 najnowszej inicja-
tywie AXA i Comarch Health-
care, czyli inteligentnej opasce
medycznej z polisa na zycie,
ktorej dystrybucja ruszy w lipcu
oraz o rozstrzygnigciu w kwestii
obsady prezesa zarzadu Polski
Gaz TUW. Zgodnie z wczesniej-
szymi informacjami ,,Pulsu Biz-
nesu” zostanie nim powolany
ostatnio do zarzadu zaktadu
Jacek Gdanski, ktory oczekuje
juz tylko na akceptacje swojej
nominacji przez KNF (czytaj
na str. 23).

Artur Makowiecki
news@gu.com.pl

Normalnie juz bylo

ikt tak naprawde nie wie, czy zmierzamy
Nw kierunku ,,normalnos¢”, czy moze ra-

czej jesteSmy na krotkim urlopie miedzy
pandemia a pandemia. Jakkolwiek by bylo, tary-
fy ulgowej od rzeczywistosci nie ma co si¢ spo-
dziewa¢. Co wiec nas czeka?

Dalsza przeprowadzka do sfery wirtualnej

Spotkania, szkolenia, negocjacje, prezentacje,
targi - coraz wiecej obszaréw biznesu sie cyfry-
zuje. Zadaj sobie pytanie, czy twoje cyfrowe kom-
petencje sq wystarczajace? Jestem zdania, ze na-
wet Bill Gates czy Mark Zuckerberg nie maja wy-
starczajacych kompetencji. Kazdy z nas musi si¢
nieustannie cyfrowo edukowac, bo jedni w tym
cyfrowym oceanie beda sie rozwijac, a inni zwi-
ja¢. Zdecydowanie lepiej dolaczy¢ do pierwszej
grupy, a to wymaga ciaglego uczenia sig.

Eksplozja zwinnosci

Wszystkie procesy musza byc jeszcze raz
przepatrzone, a znaczna cze$¢ zaprojektowa-

Mobilizacja zwigzana z Covid-19 nieco sie
rozluznita, a spora czes¢ branzy ubezpieczenio-
wej wpadta w rodzaj transu. Chociaz przed nami
wakacje, to czujnosci lepiej nie traci¢ i wykorzy-
sta¢ nadchodzace tygodnie do gruntownego
przejrzenia wtasnych bizneséw, tatania dziur
i szukania nowych kierunkéw rozwoju.

na na nowo. Jakkolwiek me¢czace by to byto,
trzeba caly czas szuka¢ tanszych, bardziej
efektywnych i efektownych metod dziatania.
W tym wyscigu nie ma mety, a doskonalenie
jest permanentne. To wymaga przestawienia
projektowej dzwigni w naszych glowach.
Zmiana nie jest juz efektem tego czy innego
projektu, ale nieodlaczna czesciag wszystkiego,
co robimy.

Nie dajmy sie zwariowaé

Zeby bylo jeszcze trudniej, i uczenie sie,
i zwinno$¢ sa niedostepne, gdy jestesmy sfru-
strowanymi klebkami nerwow. Do tej uktadan-
ki warto wiec dodac¢ pewien luz, dbanie o sie-
bie i pamigtanie, ze na grobach nie bedziemy
mie¢ wygrawerowanych kluczowych projek-
tow biznesowych. Gdy co$ nam nie wyjdzie,
najczesciej nie jest to koniec Swiata, tylko jesz-
cze jedna lekcja do odrobienia.

Aleksandra E.
Wysocka
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W ostatnich miesigcach w Polsce
wybuchto kilkanascie pozarow

duzych zaktadow produkcyjnych.
Ponad potowa w dni wolne

od pracy. To niemal wyklucza
mozliwos¢ szybkiej reakciji.

Jak sie przed tym uchronié?
Odpowiadajg eksperci Hestii Corporate
Solutions, £ukasz Biatous

i Hubert Karpinski z ERGO Hestii.

leksandra E. Wysocka:
A— Na Kongresie Brokerow
w 2019 r. przedstawiliScie
swoj innowacyjny projekt wykorzy-
stujacy narzedzia internetu rzeczy
do zapobiegania szkodom w prze-
mysle. Jakie sa losy tego projektu?
Hubert Karpinski: - Rozwija
si¢ bardzo dynamicznie. System
Monitoringu IoT (MR IoT), bo
tak si¢ nazywa to rozwiazanie, po-
wstal w wyniku poglebionych te-
stéw technologicznych i konsulta-
cji z posrednikami ubezpiecze-
niowymi. To wlasnie brokerzy
wskazali najczesciej wystepujace
czynniki szkodowe u klientéw
korporacyjnych.

Gdzie najczeSciej wystepuja
szkody w zakladzie produkcyjnym?

H.K.: - Zdecydowanym nume-
rem jeden sa rozdzielnice elek-
tryczne. Co czwarty pozar wyste-
pujacy w zakladach produkcyj-
nych i obiektach magazynowych
ma poczatek w rozdzielnicach Iub
jest zwigzany z instalacja elek-
tryczng. Pozostalymi istotnymi
obszarami, dla ktérych wdrazamy
dzialania prewencyjne, sa silniki
elektryczne, serwerownie oraz
chtodnie i magazyny.

W ramach dzialania systemu
MR IoT monitorujemy silniki
elektryczne, bedace wsparciem
glownych proceséw produkcyj-
nych w przedsigbiorstwie. Mowi-
my o liniach produkcyjnych, ktore
sa waskim gardlem procesu tech-
nologicznego. Jego bezawaryj-
nos$¢ i nieprzerwana praca sa klu-
czowe dla firmy.

Natomiast serwerownie w do-
bie koronawirusa sa jeszcze bar-
dziej przeciazone, a zarazem istot-
ne dla ciaglosci funkcjonowania
firm. Ostatnim obszarem sa
chlodnie i magazyny, ktore najcze-
Sciej maja Scisle okreslony rezim
temperaturowy i wilgotnosciowy.
Niezbedne jest utrzymanie precy-
zyjnych warunkow srodowisko-
wych do przechowywania S$rod-
kow obrotowych, czesto majacych
bardzo duza wartos¢. Dla kazdego
z tych obszaréw Hestia Corporate
Solutions ma rozbudowane roz-
wigzanie technologiczne powigza-
ne z cyfrowq platforma. Platforma
przetwarza informacje pobrane
droga radiowa z czujnikéw i inter-
pretuje je na podstawie kilkudzie-
sigciu algorytmow predykcyjnych.

Klienci moga w czasie rzeczywi-
stym przeglada¢ dane gromadzo-
ne przez sensory. Dodatkowo,
w przypadku pojawienia si¢ nie-
prawidlowosci (anomalii), natych-
miastowo informowani sa o tym
fakcie poprzez wiadomos¢ e-mail
oraz powiadomienie SMS. Takich
alertow wystaliSmy w ciggu roku
ponad 7 tysigcy.

Lukasz Bialous: - W okresie li-
stopad 2019 r. - marzec 2020 r.
w Polsce wystapito kilkanascie po-
zaréw duzych zaktadéw produkceyj-
nych, ktore przyniosty milionowe
straty. Do ponad polowy z nich do-
szto w nocy, weekend lub swigto.

To pokazuje nam, jak wazny
jest monitoring ryzyka, w mo-
mencie kiedy zalogi nie ma na te-
renie zakladu lub jest ona mniej
liczna. Dla pozarow, gdzie zro-
dlowa przyczyna moga by¢ nie-
sprawne instalacje - technologia
internetu rzeczy zwigksza szanse
na wykrycie potencjalnych zagro-
Zen niezaleznie od czasu wysta-
pienia problemu. W czasie pande-
mii okazalo sie to szczegdlnie
przydatne. IoT nie $pi!

Jak reaguja Kklienci na oferte
Hestia Corporate Solutions? Czy

widza wiecej korzysci, czy przewa-
zaja obawy przed wykryciem ja-
kichs nieprawidlowosci, co moze
prowadzic do wyzszej skladki?

L.B.: - To jest uzaleznione
od swiadomosci danego klienta. Sa
tacy, z ktorymi jestesmy praktycz-
nie w stalym kontakcie. Oni rozu-
mieja, Ze internet rzeczy jest tak
naprawde ich sojusznikiem, ktory
pozwala zapewni¢ ciaglos¢ dziala-
nia i unikna¢ powaznych szkod.
Zdarzalo sie, ze dostawaliSmy na-
wet podzigkowania za pomoc, bo
nasze alerty pomogly w konkret-
nych sytuacjach.

Obawy sa czym$ naturalnym.
Trzeba pamietac, ze dla nas inter-
net rzeczy to nie jest narzedzie
kontroli, ale integralny element no-
wego modelu ubezpieczenia ryzyk,
ktory laczy technologie z szerszy-
mi mozliwosciami ubezpieczenio-
wymi. Klient ma dwie korzysci -
wieksza ochrong i realne narzg¢dzia
prewencyjne.

Do tej pory wszyscy klienci,
ktorzy skorzystali z tego rozwia-
zania, ocenili je bardzo wysoko.
Oczywiscie ta technologia jest
dostepna na rynku i mozna ja
naby¢, ale juz bez portalu agre-
gujacego dane z sensoréw roz-
nych dostawcoéw technologii

my

algorytmow predykcyjnych, kto-
re pozwola odpowiednio zinter-
pretowaé zebrane dane i zare-
agowac¢ w odpowiedni sposob.

H.K.: - Te autorskie algorytmy
to ogromna wartos¢. Bez nich po-
brane dane sa praktycznie bez-
wartosciowe. Dane musza by¢
poddane obrobce i wiasciwie zin-
terpretowane, zeby mogly dac re-
alna korzys¢. Same progi alarmo-
we to za malo.

Czy mniejsze firmy rowniez mo-
g3 skorzystac z internetu rzeczy?

L.B.: - Od niedawna moga,
i to dzigki... pandemii. Ze wzgle-
du na zamkniecie gospodarki
w II kwartale zyskaliSmy moce
przerobowe, ktore pozwolily
na stworzenie oferty dla mniej-
szych podmiotéw. Sa to rozwiaza-
nia ,,pudetkowe” do samodzielne-
go montazu w serwerowni lub
magazynie, wymagajacym prze-
strzegania rezimu temperaturo-
wego (np. apteka czy salon medy-
cyny estetycznej).

ZaobserwowaliSmy, ze klient re-
prezentujacy sredni i mniejszy biz-
nes tez potrzebuje minimalizacji
ryzyka szkody w sytuacji ograni-
czonego dozoru pracownikow.

Hubert Karpinski

Czy klienci korzystajacy z Hestia
Corporate Solutions chetniej odna-
wiaja ochron¢ w ERGO Hestii?

H.K.: - Wrlasnie jestesmy
po kilku negocjacjach odnowie-
niowych i rzeczywiscie, klienci sto-
sujacy te rozwiazania bardzo je do-
ceniaja i widza w nich istotna war-
tos¢. To nasza przewaga konku-
rencyjna, ktora bedzie zyskiwac
na znaczeniu.

L.B.: - Na koniec dodam, ze in-
ternet rzeczy ma nie tylko wymiar
czysto biznesowy, ale moze sie tez
wigza¢ ze spoleczna odpowiedzial-
noscia biznesu. Dostalismy ostat-
nio wyrdznienie za tworzenie no-
wego modelu ubezpieczen nakiero-
wanych na prewencj¢ oraz minima-
lizacji emisji CO2 do atmosfery.

Malo kto wie, ze niesprawny sil-
nik elektryczny zuzywa o ok. 10%
wiecej energii, co oznacza wigksze
koszty dla przedsiebiorcy, wigksze
ryzyko szkody oraz generuje do-
datkowa emisje CO2 i tym samym
jest szkodliwe dla srodowiska. In-
ternet rzeczy pozwala tego typu
zdarzenia minimalizowac.

Dzigkuje za rozmowe.

Aleksandra E. Wysocka
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Monitoring Ryzyka loT - Platforma, dane, powiadomienia

v" Dane pomiarowe dostepne w czasie rzeczywistym

v" Elastyczna integracja réznych rozwigzan

v Ponad 30 algorytméw wykrywajgcych anomalie

v" Definiowalne progi alarmowe, algorytmy predykcyjne
v" Dashboard uzytkownika, wykresy, historia pomiaréw
v Dostepnosé na & @ @ @ + mobile

v Lista powiadomien, 3 niezalezne kanaty notyfikacji

v Dynamiczne sortowanie rozwigzan w dashboardzie

£ monitoring
ryzyka loT
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owczas nikt nie spodzie-
wal sie, ze te plany mo-
ga by¢ pomocne tak

szybko i w kompletnie nieprzewi-
dywalnych okolicznosciach.

Obecna sytuacja zwiazana
z Covid-19 zaskoczyla chyba
wszystkich, w tym tych, ktorzy
tematyka zarzadzania ciagloscia
dziatania (ang. Business Conti-
nuity Management - BCM) zaj-
muja sie na co dzien. Czy na ta-
ka okolicznos¢ mozna bylo sie
przygotowa¢ oraz czy proby
przygotowania si¢ mialy jakiekol-
wiek znaczenie w sytuacji tak
rozlegtych skutkow? Jak zwykle
odpowiedzi nie sa oczywiste.

Plan ciaglosci dziatania (ang.
Business Continuity Plan - BCP)
obejmuje takie sekcje, jak reago-
wanie na zagrozenia, zarzadzanie
kryzysowe oraz zadania z zakresu
odbudowy dzialalnos$ci. Zatem
niewatpliwie jest to zakres tema-
tyczny jak najbardziej odpowied-
ni do stosowania rozwigzan takze
w sytuacji Covid-19.

BCP w czasie pandemii

Spojrzmy, jak z tym wyzwa-
niem poradzily sobie firmy, kto-
re plany ciaglosci dzialania po-
siadaly, i to niekoniecznie obej-
mujace scenariusz dotyczacy wy-
buchu pandemii.

Wiele organizacji poradzito
sobie catkiem sprawnie z sytu-
acja braku dostepu do miejsca
pracy, wykorzystujac opracowa-
ny wczesniej plan na taka oko-
liczno$¢ i bedac dzieki niemu
technologicznie do tego przygo-
towanymi.

Inne przyklady to wykorzysta-
nie planu na wypadek utraty ryn-
kéw dostawy pozwalajace na uzy-
cie rozpoznanych wczesniej moz-
liwosci wspotpracy z kooperanta-
mi oraz decyzji nieopierania
wszystkich dostaw surowca Iub
polproduktu na jednym Zzrodle
czy terytorium zaopatrzenia. Te
dziatania pozwolity na przekiero-
wanie zamowien do podmiotéw,
ktore nie zostaly ,odcicte” lub
unieruchomione poprzez objecie
danego regionu kwarantanna.

Oczywiscie, w sporej liczbie
przypadkéw plandw nie dalo sie
w calosci zastosowa¢ doktadnie
tak, jak zostaly one zaprojekto-
wane. Wynika to z faktu, ze wiek-
szo$¢ z nich byla przygotowywa-
na na zagrozenia charakteryzuja-
ce si¢ katastroficznymi skutka-
mi, ale o punktowym wystapie-
niu i krotkotrwatym oddziatywa-
niu. Niemniej mozna stwierdzi¢,

GENERALI @ BCM @ BCP

Planowanie ciaglosci
dzialania w dobie Covid-19

Ponad roku temu Generali we wspoétpracy z zewnetrznym konsultantem
- firma riskChallenge oraz jej partherem Inoni - zaproponowato swoim
klientom wsparcie w opracowaniu i wdrazaniu planéw ciagtosci dziatania.
Ubezpieczyciel dostarcza zaréwno wiedze merytoryczna, jak i wsparcie
finansowe takiej aktywnosci z wykorzystaniem funduszu prewencyjnego.

ze posiadanie planu ciaglosci
dziatania bylo pomocne.

Co wigcej, naszym zdaniem,
posiadanie BCP wydaje si¢ bar-
dziej istotne dzisiaj niz kiedykol-
wiek wczesniej. Nie jest to tylko
formalny dokument, ale przede
wszystkim zestaw dziatan wyma-
gajacych organizacji, oceny,
szkolen, przegladow oraz innych
aktywnosci.

Zarzadzanie ciagloscia dziala-
nia to holistyczny proces majacy
na celu identyfikacje zagrozen
oraz oceng ich wplywu na ciaglos¢
dzialania przedsiebiorstwa, a co
jeszcze wazniejsze w dzisiejszych
czasach - budowg zdolnosci orga-
nizacyjnej do efektywnej reakcji.

Majac rozpoznany obraz dla
tradycyjnych scenariuszy, jak utra-
ta zakladu, utrata rynkow dostawy

dania BCP mozna takze odnie$c
do firm, ktére niejako ,,w boju”
zdobyly doswiadczenia zwiazane

Zarzadzanie ciagtoscia dziatania

to holistyczny proces majacy

na celu identyfikacje zagrozen

oraz ocene ich wptywu na ciggtosc
dziatania przedsiebiorstwa, a co jeszcze
wazniejsze w dzisiejszych czasach

- budowe zdolnosci organizacyjnej

do efektywnej reakciji.

czy utrata kluczowego zespolu, je-
steSmy o poziom wyzej W przygo-
towaniu na Covid-19. Spostrzeze-
nie o zwigkszonej potrzebie posia-

ELEMENTY PLANU CIAGLOSCI DZIALANIA:

® REAGOWANIE NA INCYDENTY
w celu ochrony zycia, zdrowia ludzi czy mienia
® ZARZADZANIE KRYZYSOWE, aby utrzymac relacje
z klientami czy innymi interesariuszami
@ Strategie, opcje, role i zasoby w zakresie
ODBUDOWY DZIALALNOSCI
@ Informacje jako podstawa dla podejmowanych decyzji
® Specyficzne procedury, wytyczne, jesli s wymagane

Zrédto: Inoni, riskChallenge

RUTYNA W SZESCIU KROKACH:
1. ZIDENTYFIKUJ scenariusze lub skutki,

ktorych sie obawiasz

2. OCEN zachodzace zmiany, sytuacje i ryzyka

3. PRZYDZIEL zadania majace

na celu redukcje ryzyka

4. USTAL hierarchie dziatan w celu zminimalizowania ryzyka
5. PRZYGOT]JJ odpowiednig komunikacje
6. PROWADZ dziennik podejmowanych dziatan

Zrédito: Inoni, riskChallenge

z sytuacja wywolang pandemia,
radzac sobie z dnia na dzien. War-
to te doswiadczenia wykorzystaé
do ustrukturyzowania dziatan
i przygotowania planéw ciaglosci
dziatania na ewentualng powtorke
sytuacji, z jaka mielismy do czy-
nienia, lub inne niespodziewane
zdarzenia.

Nie zapominajmy oczywiscie
dodatkowo o fakcie, ze opracowa-
nie i wdrozenie planu ciaglosci
dzialania odpowiada rowniez
na tradycyjne, dotychczasowe za-
grozenia. Covid-19 niestety nie
spowodowat ich znikniecia, raczej
dodat do nich kolejny element nie-
pewnosci, zwiekszajac ryzyko.

Planowanie ciagtosci dziatania
w nowych warunkach

Jednak w jaki sposéb opraco-
wywac¢ i wdraza¢ plan ciaglosci
dziatania, aby maksymalnie do-
pasowa¢ dotychczasowe, trady-
cyjne podejscie do zmiennosci
i nieprzewidywalnos$ci scenariu-
sza pandemii, gdzie nie wiemy,
czy kolejny ,lockdown” potrwa
miesiac, dwa, a moze diuzej oraz

PRZYKEADOWE ELEMENTY MODELU PRZYGOTOWANIA PLANOW NA RYZYKO PANDEMII

OBSZAR

WYZWANIA PANDEMII

SRODKI PRZYGOTOWAWCZE

SRODKI DOTYCZACE ODBUDOWY

Produkty i ustugi

Wstrzymanie bezposredniego
swiadczenia ustug

Percepcja odbioréw
o skazeniu produktow

Wstrzymanie dystrybucji
produktow

Uzgodnij mozliwosci zdalnego
$wiadczenia ustug, np. webex

Zweryfikuj wszelkie
dotychczasowe zatozenia

Przygotuj odpowiednio odporne
procesy logistyczne

Spotkania w formie
tele- i wideokonferencji

Badi gotowy do dezynfekeji

Wdrozenie przygotowanych
rozwigzan logistycznych

Procesy i dziatania

Petne wstrzymanie dziatania

Wstrzymanie lub awarie
istotnych procesow

Zarzgdzanie | kontrela
Zmniejszenie produktywnosci
Zakaz podrozowania

Transport publiczny

Edukuj personel

Opracu] polityke pandemiczng
Zaprojektuj odporny proces
Testuj prace z domu
Przetestu] zdalne zarzadzanie

Zapewnij odpowiednie iloci
zeldw oraz masek

Wzmocnij edukacje

Zastosuj polityke pandemiczng
Rozdysponuj maski | zele
Pracuj z domu

Podziel pomieszczenia biurowe
na strefy

Zamknij obszary wspodlne

Dostawcy

Zaktocenia tancucha dostaw

Wstrzymanie produkeji

Zbuduj odpowiedni poziom
krytycznych zapaséw

Zidentyfikuj alternatywne zrodia

Przejrzyj plany pandemiczne
dostawcow

Skorzystaj ze zgromadzonych
zapasow

Wykorzystaj alternatywne zrodta

Zrédto: Inoni, riskChallenge

czy dotyczy¢ bedzie danej bran-
zy, kraju czy catego kontynentu.

»Nowe” podejscie powinno
by¢ jak najbardziej adaptacyjne,
w maksymalnie duzym stopniu
uzaleznione od zmieniajacych
si¢ okoliczno$ci. Musimy na-
uczy¢ sie na biezaco dokonywac
oceny sytuacji, zwraca¢ uwage
na pozornie niezwigzane z nasza
dzialalnos$cia, nieoczywiste za-
grozenia i przewidywac ich skut-
ki oraz mozliwe sposoby wyjscia
z zaistnialej sytuacji.

Wymaga to wypracowania
pewnej rutyny post¢powania
(z czestoscia powtarzania dopa-
sowana do dynamiki sytuacji),
w ramach ktorej zebrane dane
moga by¢ wykorzystane do za-
pewnienia aktualnego obrazu
obecnych i przysztych zagrozen
organizacji.

Takie podejscie jest lepsze niz
proba przeprojektowania sta-
tycznych planow, ktore nie byly
opracowywane dla tego rodzaju
zagrozen. Oferuje bowiem po-
wtarzalny mechanizm pozwala-
jacy w sposob ciagly dopasowy-
wac sie do dluzej trwajacej i cia-
gle zmieniajacej si¢ sytuacji, za-
checa do aktywnego patrzenia
w przyszios¢ i opracowywania
sposobu reakcji na pojawiajace
si¢ zagrozenia, redukujac sytu-
acje catkowitego zaskoczenia.

Rola dohbrego
ubezpieczyciela

W obecnej sytuacji podejscie
Generali - wspieranie ubezpie-
czonych firm w opracowaniu
i wdrazaniu planéw ciaglosci
dziatania - okazuje sie szczegol-
nie wazne. Takie dzialanie daje
obopolne korzysci: firmy sa le-
piej przygotowane na niespo-
dziewane sytuacje, aktywnie mo-
ga podejmowac kroki prewencyj-
ne i ogranicza¢ straty (nawet je-
$li nie wszystkie sa ubezpieczal-
ne), a ubezpieczyciel moze lepiej
pozna¢ organizacjeg.

Ostatecznie sprawne wyjscie
z jakiegokolwiek kryzysu przez
organizacje to jej dalsze funkcjo-
nowanie, a wlasnie to jest rola
dobrego ubezpieczyciela - za-
pewnienie mozliwosci kontynu-
owania dzialalnosci prowadzo-
nej przez klienta.

Rafat Tokarz

dyrektor zarzadzajgcy
ds. ubezpieczen
korporacyjnych, Generali
Janusz Stobosz
partner zarzadzajacy
riskChallenge
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Rozmowa z Agnieszka Zoledziowska-Kulig,
wiceprezes AXA Ubezpieczenia

leksandra E. Wysocka:
A— Jak ukladala si¢ w AXA

wspolpraca z brokerami
w czasach, w ktorych osobiste
spotkania byly praktycznie nie-
mozliwe? .

Agnieszka Zoledziowska-Ku-
lig: - Biznes korporacyjny jest
biznesem relacyjnym i wszyscy
odczuwamy brak regularnych
osobistych spotkan. Wspolprace
z brokerami, podobnie jak wigk-
szo$¢ obszarow naszej dziatalno-
$ci, bardzo szybko przeniesliSmy
jednak do sieci. Udowodnili$my,
ze potrafimy wdraza¢ nowe roz-
wiazania technologiczne, zmie-
nia¢ tryb pracy na adekwatny
do sytuacji, tak modyfikowac ob-
stugiwane procesy, aby byly row-
nie lub bardziej wydajne niz do-
tychczas.

Staramy si¢ by¢ dla brokeréw
i klientéw solidnymi partnerami,
wiec bardzo nam zalezalo
na tym, aby jakos¢ wspolpracy
nie ucierpiala w tym czasie.
Szczegolnie zalezy nam na utrzy-
maniu jakos$ci likwidacji szkod.
Dos¢ powiedzie¢, ze mimo glo-
balnych zawirowan, pracujac wy-
tacznie z domow, w ubieglym
miesigcu zamkneliSmy wyplata
o wartosci kilkudziesigciu milio-
néw ziotych szczegdlnie wyma-
gajaca szkode z odpowiedzialno-
$ci za produkt na terenie USA.

Ze statusem najlepszego
pod wzgledem jakosci wspolpra-
cy ubezpieczyciela na rynku, kto-
ry przyznali nam brokerzy ankie-
towani przez KNF, tym bardziej
nie chcieli$my ich zawies¢. Mam
poczucie, ze brokerzy to doceni-
li. Nie tylko w codziennej wspot-
pracy, ktora mierzymy biznesem,
ale rowniez niesamowicie wyso-
ka frekwencja na naszych webi-
nariach oraz niezmiennym zaan-
gazowaniem W zajecia, ktore
prowadzimy w ramach AXA
School of Management.

To elitarny i do$¢ wymagajacy
program, bazujacy na case’ach

harwardzkich i unikatowej meto-
dologii rozwoju kompetencji
przywodczych. Nie sadzitam, ze
w tak trudnym czasie brokerzy
beda mieli ochote i przestrzen,
aby go kontynuowaé. A jednak
nikt nie zrezygnowat.

Postawiliscie na merytoryke
w relacjach z brokerami i ten
ruch okazal sie¢ trafiony?

- Doktadnie. Tak samo spraw-
dzity sie webinaria, ktore zaczeli-
$my organizowac jako pierwszy
ubezpieczyciel. UznaliSmy, ze
w chaosie informacyjnym, z kto-
rym mieliSmy do czynienia
na poczatku lockdownu, bardzo
cenna moze okaza¢ si¢ kazda
forma przekazywania uporzad-
kowanej informacji i przemysla-
nego komentarza do biezacej
rzeczywistosci.

MieliSmy racje, bo w sumie
w pieciu dotychczasowych webi-
nariach uczestniczylo 2,5 tys.
brokerow i przedstawicieli sred-
nich firm, naszych obecnych
i potencjalnych klientow. Wszy-
scy docenili, ze ktos si¢ nimi
w tej nowej, trudnej sytuacji rze-
czywiscie interesuje i dba o pod-
trzymanie relacji. Poruszalismy
rézne tematy: czy pandemia jest
sita wyzsza zwalniajaca z odpo-
wiedzialnos$ci, jak przemodelo-
wa¢ likwidacje szkod, jak na pla-
ny awaryjne patrza inzyniero-
wie ryzyka, wreszcie - jaki
wplyw na ubezpieczenia busi-
ness interruption wywieraja
skutki pandemii, szczegdlnie
w kontekscie poprawnego wyli-
czania sumy ubezpieczenia
i wartosci szkody.

Technika zwiodtla nas raz, ale
uczestnicy nie tylko byli wyrozu-
miali, lecz rowniez pojawili si¢
na powtorkowym terminie
w jeszcze wigkszej liczbie i wy-
stawili prowadzacym $wietne
oceny - niemal od wszystkich
dostali piatki i czworki w skali
od 1 do 5.

Ten pozytywny odzew zache-
ca nas do kontynuowania webi-
nariow. Nie beda az tak czeste,
ale na pewno utrzymamy te for-
me spotkan.

Czy wciaz pracujecie zdalnie?

- W biurze jest ok. 15% pra-
cownikéw. Wracamy sukcesyw-
nie, mamy tez dyzury. Jestem
przy Chtodnej raz w tygodniu.
Tak sie zlozylo, ze trwa gruntow-
na przebudowa naszego biura.
Docelowy model nawet nie za-
ktadat takiej liczby biurek, z ja-
kiej korzystaliSmy przed pande-
mig. I dobrze, bo w niedawnej

A jak brokerzy radza sobie
w trybie zdalnym? Czy mozliwa
jest nowa sprzedaz?

- Brokerzy réwniez szybko
przestawili si¢ na prace zdalna,
co umozliwito obstuge naszych
wspolnych klientéw. Pierwsze
tygodnie pandemii zmienily nie-
co dynamike sprzedazy. Brak
mozliwosci fizycznych spotkan
z klientami spowodowal zwiek-
szona retencje istniejacego port-
fela, obnizajac mozliwosci akwi-
zycji nowego biznesu. Dosé
szybko jednak sytuacja powroci-
la do normy.

AXA nie moze narzekac
na nowa sprzedaz. Po pierw-
szych czterech miesigcach ro-
ku przekroczyliSmy plany
sprzedazowe o 15%. Mysle, zZe
ten rezultat jest efektem na-

AXA nie moze narzekac

na nowg sprzedaz. Po pierwszych
czterech miesigcach roku
przekroczylismy plany sprzedazowe

o 15%. Mysle, ze ten rezultat

jest efektem naszych mocnych relacii,
na ktore od lat ciezko pracujemy.
Mamy w AXA swietny zespot
specjalistow. Brokerzy ich doceniajg

i po prostu chcg z nami robic biznes.

ankiecie pracownicy zadeklaro-
wali che¢ utrzymania pewnych
elementow pracy zdalne;j.

Jesli chodzi o biura regional-
ne, to pozostawilismy decyzje ich
szefom, kiedy i w jakiej formule
wraca¢ do pracy stacjonarnej.
Najwazniejsze jest z jednej stro-
ny bezpieczenstwo pracownikow,
a z drugiej efektywnosc¢ pracy.

W  marcu wprowadzilismy
zdalne ogledziny i zdalne inspek-
cje ryzyka z wykorzystaniem dro-
now, filmow, wywiadow online.
Mozemy w takiej formie nadal
dziata¢. W tej chwili obserwujemy
juz jednak pewne odmrozenie,
wiec przeprowadzamy pierwsze
ogledziny na miejscu, u klientow.

szych mocnych relacji, na ktore
od lat ciezko pracujemy. Mamy
w AXA swietny zespotl specjali-
stow. Brokerzy ich doceniaja
i po prostu chcg z nami robié¢
biznes.

Ubezpieczacie bardzo rozne
branze. Jaki zauwazyliScie
wplyw Covid-19 na dzialalnos¢
biznesowa?

- Kilka kwestii nas zaskoczy-
to. Na przykiad istotnie mniej-
szy, niz zakladalismy, wptyw Co-
vid-19 na branze transportowa.
Pomimo zahamowania ruchu
miedzynarodowego czes¢ firm
transportowych rozwineta swoja
dzialalno$¢ w kraju.

Z kolei najmocniej koronawi-
rus uderzyl w branze turystycz-
na. Jako lider rynkowy
pod wzgledem liczby objetych
ochrong biur podrozy postawili-
$my sobie za cel, aby, po indywi-
dualnej ocenie ryzyka, kontynu-
owa¢ oferowanie gwarancji dla
organizatorow turystyki ubezpie-
czonych w AXA. W ten sposob
mogliSmy wspiera¢ ich w utrzy-
maniu cigglosci dzialania.

Czy swiat ubezpieczen korpo-
racyjnych istotnie si¢ zmienil
w ostatnich miesiacach? Czy te
zmiany okaza sie trwale?

- Najwieksza zmiana jest to,
ze zrozumieliSmy, Ze sprawna
praca zdalna w ubezpieczeniach
jest jak najbardziej mozliwa,
a w niektorych kwestiach wrecz
bardziej efektywna od stacjonar-
nej. Mysle, ze nie zawrdcimy
z tej drogi. Konsekwencja bedzie
zmniejszanie powierzchni biuro-
wej, co w dalszej perspektywie
moze mie¢ wplyw na branze nie-
ruchomosci.

Poza tym pandemia uswiado-
mita nam co$, co moze brzmi
trywialnie, ale z punktu widzenia
ubezpieczen takie nie jest. Mia-
nowicie, ze caly czas pojawiaja
sie nowe rodzaje ryzyka i szkody,
ktorych rozmiaru nie przewidy-
walismy na tak wielka skalg, jaka
spowodowal koronawirus.

W Polsce na razie jeszcze nie,
ale na Swiecie glownym wyzwa-
niem okazaly si¢ ubezpieczenia
przerwy w dziatalnosci wynikaja-
ce nie, jak dotychczas, ze szkody
majatkowej, ale z sytuacji zwia-
zanej z epidemia. Naturalne jest
pytanie, czy bedzie mozna ubez-
piecza¢ na wypadek takich sytu-
acji w przysztosci? Zwlaszcza ze
na Swiecie pojawily si¢ sprawy
precedensowe, dotyczace od-
szkodowan zwiazanych z tego ty-
pu ryzykiem.

Z pewnoscia pandemia jako
calkiem nowe doswiadczenie wy-
musi na nas, ubezpieczycielach,
znacznie wiekszg elastycznoscé.

Czy Covid-19 opoznil kalen-
darz planowanego polaczenia
z UNIQA?

- Wymagane dokumenty i in-
formacje zostaly przekazane od-
powiednim regulatorom, wigc
proces ubiegania sie o pozwole-
nia powinien zakonczy¢ sie tak,
jak to zostalo zaplanowane, czy-
li w IV kwartale 2020 r.

Z pewnoscig czeka nas praco-
wita druga polowa roku, zwlasz-
cza Ze wciaz mamy ambitne pla-
ny sprzedazowe, ktére chcemy
zrealizowac. Wiele kwestii w ob-
szarze ubezpieczen korporacyj-
nych pozostaje do przedyskuto-
wania, ale o szczegotach bedzie-
my mogli rozmawia¢ dopiero
po uzyskaniu wszystkich pozwo-
len i sfinalizowaniu transakcji.
Dziatamy stabilnie, wiec zaréw-
no nasi klienci, jak i brokerzy
moga by¢ spokojni.

Dzi¢ekuje za rozmowe.

Aleksandra E. Wysocka
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ferujac ubezpieczenia do-
browolne dla firm, ubezpie-
czyciele deklaruja, ze kon-

kuruja przede wszystkim zakresem
ushug i jakoscia, a nie tylko cena.

Obawy sektora MSP

W praktyce, zeby poprawic¢
wskazniki sprzedazy, latwiej ob-
nizy¢ cene produktu, niz poszu-
kiwac¢ ciekawych rozwigzan, ,,do-
datkow”, ktore podniosg atrak-
cyjnos¢ ubezpieczenia oraz zbu-
duja wicksza lojalnos¢ klienta
z ubezpieczycielem. W segmen-
cie MSP ,dodatki” trudniej zde-
finiowaé, cho¢ moze wystarczy
odpowiedzie¢ sobie na pytanie,
czego boi si¢ sektor, niezaleznie
o jakiej branzy méwimy.

Niemal z kazdego raportu wy-
nika, ze segment MSP obawia
si¢ otoczenia regulacyjnego oraz
- szczegolnie teraz - nierzetel-
nych kontrahentow i zatorow
ptatniczych. O ile duze firmy sa
w stanie przetrwa¢ finansowe
przesunigcia, o tyle w przypadku
drobnych przedsiebiorcow kazdy
miesiac to by¢ albo nie byc.
W zakresie regulacyjnych roz-
wigzan ubezpieczyciele niewiele
moga pomoc, ale na zarzadzanie
wierzytelnosciami juz tak.

JAK POMOC FIRMOM SEGMENTU MSP?

Windykacyjny assistance
na trudne czasy

W trudnych czasach zwigzanych z pandemia ubezpieczyciele szukajg skutecznych narzedzi, ktére moga

pomoéc firmom przetrwa¢c ten okres. A on dopiero przed nami.

Przed pandemiag rynek zatoréw

ptatniczych w segmencie MSP byt szacowany na 13 mld zt rocznie. Teraz ta sytuacja sie dynamicznie
zmienia i problem z ptynnosciag finansowa, pomimo wdrozonych tarcz finansowych, moze mie¢ co trzeci
przedsiebiorca. W niektorych branzach ten problem jest jeszcze wiekszy.

Pierwszym krokiem jest wyku-
pienie ubezpieczenia naleznosci.
Niestety - wielu przedsigbiorcow
nie chce ponosi¢ dodatkowych
kosztow i nie planuje takich pozy-
cji w swoich budzetach przed ter-
minem platnosci za fakture.

Mysla, ze jakos to bedzie, ze
kontrahent na pewno zaplaci, ze
problem dotyczy innych, Ze nie
warto organizowa¢ procesu mo-
nitorowania ptatnosci i odzyski-
wania naleznosci, bo si¢ na tym
nie znaja. W praktyce poswiecajq
mnostwo czasu na wykonywanie
telefonéw, upominajac si¢ o swo-
je pieniadze kilka miesigcy
po terminie platnosci, kiedy
prawdopodobienstwo odzyska-
nia $Srodkow dramatycznie spada.

Vindicat - windykacyiny
assistance

Na rynku pojawil si¢ innowa-
cyjny projekt Vindicat, ktory
udostepnia przedsigbiorcom na-
rzgdzie do samodzielnej automa-
tycznej windykacji. Dzieki auto-
matyzacji wielu proceséw i goto-
wych dokumentow cena za uzy-
wanie narzedzia jest kilkadzie-

Vindicat dostarcza klientom
narzedzie i cate know-how,

jak skutecznie, zgodnie z prawem,
ubiegac sie od kontrahentéw o swoje
naleznosci. Stawia na monitoring
ptatnosci i windykacje miekka.

sigt procent tansza od standar-
dowego modelu obstugi na ryn-
ku, co czyni oferte najbardziej
atrakcyjna w segmencie MSP
i daje mozliwos¢ jej udostepnie-
nia przez ubezpieczycieli po bar-
dzo atrakcyjnej cenie w formie
assistance.

Vindicat dostarcza klientom
narzedzie i cate know-how, jak
skutecznie, zgodnie z prawem,
ubiega¢ sie o swoje naleznosci
od kontrahentow. Stawia na mo-
nitoring platnosci i windykacje
mickka, bazujac na tym, ze wigk-
szos¢ firm z sektora MSP
(a wigc bez wielkich departa-
mentow prawnych czy zespoléw
windykacji) nie ma pojecia, co
nalezy robi¢ z kontrahentami,
ktérzy zalegaja z platnosciami.

Upomina¢? Straszy¢ sadem? Ko-
mornikiem? Czy po prostu
dzwoni¢ z ponagleniami?

System automatyzuje caly
proces i wykorzystuje innowacyj-
ne procesy do osiagania ponad-
przecigtnej skutecznosci, np.
gietde dlugdéw - najwyzej pozy-
cjonowang gietde w Polsce (we-
diug Senuto), dzieki ktorej moz-
na sprzedac¢ swoj diug.

Pomyst jest jednoczesnie pro-
sty - bo wiele firm nie wie, jak od-
zyskiwa¢ naleznosci, jak i ciekawy
produktowo. Dodatkowo jest
szansa na pokazanie, ze ubezpie-
czyciel dba o klienta i jego biznes,
a co najwazniejsze, moze pozytyw-
nie wplywac na utrzymanie klienta
i wzrost poziomu sprzedazy.

©,

Wprowadzenie
lub zaczytanie damych
zpliku

Jak monitorowac i odzyskac samodzielnie pienigdze z niezaptaconych
faktur, za pomoca systemu Vindicat.pl?

@

Logowanie do Vindicat.pl

®

Manitoring ptatnoscl

SYSTEM DO SAMODZIELNEJ

WINDYKACH

SN ONONONOBCNGNONONONONO

ZAKONCZENIE SPRAWY
| ODZYSKANIE PIENIEDZY

@) — ® —

Windykowanie
23 pomoca pism

Monitoring  Generowanle  Pleczed Telefon Megocjacje Algnrytm 40 Euro ‘Werwanie Dodanie Gletda Pozew Postepowanie
platnodc] raporty prewencyjna  do dhudnik online do zaplaty dhetnika diugtw do E-sadu dusach egzekucyjne
BIG nal|m|acv lpismo, 5M5,  doBIG
Infoldenitor nakeine odsetki emaill  InfoMenitor
. .
Monitorowanie Whystanie pisma Drukowanie
Ciagly dostep Spray poczta, e-mallem pisma
do sprawy 24/7 oraz powiadomienie SM5

'

'

- Modliwosc praekazania
sprawy do obstugi

' kancedarii na kaddym
etapie

Kompleksowe narzedzia
do windykac)i naleinodel

Daradziwa
prawnika

Cechy !
systemu |

: Kalendarz

Gaotowe scenariusze
windykacjl
'

Gatowe pismana kakdym
Etapie postepowania

Atrakeyjny assistance

Vindicat wchodzi na rynek
nie tylko samodzielnie, ale tez
przez wspolprace z bankami
i ubezpieczycielami. Kilku ubez-
pieczycieli zrobilo juz badania
fokusowe, proszac swoich agen-
tow o oceng projektu oraz pomy-
slu dolaczenia tego narzedzia
do pakietu dla MSP. Zdecydowa-
na wiekszo$¢ byla na tak.

Agenci wskazywali, ze Vindi-
cat bylby dla nich dobrym argu-
mentem w rozmowie sprzedazo-
wej - czyms, co uatrakcyjnia ofer-
te. W koncu skoro od posredni-
kow oczekuje sie, ze nie beda
sprzedawali tylko cena, to potrze-
buja produktow, ktore wyrdzniaja
si¢ na tle konkurencji. Potrzebuja
czego$, co pozwoli im zawalczy¢
o klienta jakoscig i serwisem.

Jest jeszcze jeden biznesowy
argument. Klient, ktory bedzie
mial problem z odzyskaniem na-
leznosci, bedzie miat tez pro-
blem ze swoimi platnosciami -
W tym z terminowym oplaca-
niem ubezpieczenia. A dla ubez-
pieczyciela zdecydowanie tansza
opcja od windykowania zalegaja-
cego ze skltadkami klienta jest ta
windykacja, ktéra klient wykona
sam na swoich dtuznikach. Jesli
przez nierzetelnych kontrahen-
tow upadnie, przestanie optacac
skladki. Wtasciwie troska, ktora
mamy szans¢ pokazac klientowi,
jest wzajemnie korzystna.

Male i $rednie przedsigbior-
stwa naprawde maja duze pro-
blemy z odzyskiwaniem nalezno-
$ci. To wciaz podstawowy powod
upadtosci w sektorze i najwick-
sza bolaczka matych i $rednich
przedsiebiorcow szczegoOlnie te-
raz, w dobie pandemii. A kto po-
winien chroni¢ przed ryzykiem,
jesli nie ubezpieczyciel?

Banki, z ktérymi wspolpracu-
jemy, docenily potencjat Vindi-
cata i chegtnie zaopiekujg si¢
klientem oraz jego problemem
z wierzytelnosciami. Wiadomo
nie od dzis, ze bankom relacje
z klientami uktadaja sie duzo le-
piej i na dluzej. Teraz przed bran-
73 ubezpieczeniowa wyzwanie
i dostarczenie przedsigbiorcom
skutecznego assistance.

Bogustaw Bieda
Vindicat

VINDICAT

Odzyskujemy z mocy prawa
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oszkodowany chce po prostu
Podpowiedniego odszkodowa-

nia, rekompensaty lub zadosc-
uczynienia. Oczywiscie, kazde
z tych pojec stosuje si¢ odpowied-
nio i wynikaja one z zapiséw ko-
deksowych oraz warunkow ubez-
pieczenia. Jednak dla poszkodowa-
nego ostatecznie liczy si¢ pieniadz
na koncie, a dla podmiotu, do kté-
rego skierowane bylo roszczenie,
bezpieczenstwo finansowe i znik-
nigcie wizji bankructwa. Zatem za-
daniem profesjonalnego brokera,
doradcy, posrednika ubezpiecze-
niowego jest tak skonstruowa¢ po-
lis¢ odpowiedzialnosci cywilnej dla
swojego klienta, aby przewidzie¢
wszystkie potencjalne zagrozenia,
jakie firma swoja dzialalno$cig mo-
ze wyrzadzi¢, a nastepnie dopaso-
wa¢ tak sume¢ gwarancyjna, aby
wystarczylo na zaspokojenie po-
tencjalnych roszczen.

Sprawe bagatelna, ktora jednak
mogla zakonczy¢ si¢ powaznymi
konsekwencjami, mialem ostatnio
z nowym klientem. Podpisat umo-
we najmu duzej powierzchni
na biuro. Umowa obligowala go
do przedtozenia polisy OC. Nie-
szczescie polegato na tym, Ze ogra-
niczyla si¢ do zdawkowego okresle-
nia ,,polisa OC”, zatem klient ocze-
kiwatl najtanszej polisy bez zad-
nych rozszerzen, nawet klauzuli
rozszerzajacej na OC najemcy, aby
Ltylko” mie¢. A przeciez wynajmu-
jacy zapewne wiasnie takie ryzyko
chciat zabezpieczyc¢. Papier papie-
rem, ale zasadnos¢ zwycigzyla.

Ciezar faktycznej potrzeby
ubezpieczenia wyszedl w rozmo-
wie i przygotowana zostata wiasci-
wa polisa z niezbednym rozszerze-
niem OC najemcy.

Definicje

Co do zasady polisa OC ma za-
bezpieczy¢ przedsigbiorstwo
przed roszczeniami osob trzecich
w razie szkody w mieniu Iub
na osobie, wynikajacej m.in. z nie-
nalezytego wykonania ustugi Iub
spowodowanej przez produkt
ubezpieczonego. I tu od razu zwra-
cam uwagg, ze szkoda, jaka firma
moze wyrzadzi¢, jest tez konkretna
strata finansowa u poszkodowane-
go, ktora wynikta z funkcjonowa-
nia naszej firmy lub dostarczonego
produktu czy ustugi, okreslana naj-
czesciej w o.w.u. jako czysta strata
finansowa. Branza firm dorad-
czych, konsultingowych plus IT to
obecnie sektory, ktére najbardziej
poszukuja ofert polis OC
z uwzglednieniem czystych strat fi-
nansowych na duze (milionowe)
sumy gwarancyjne. Niestety nie
wszystkie firmy zdaja sobie sprawe
z potrzeby takiego rozszerzenia.
Inng sprawa jest, ze i oferentow
ubezpieczeniowych jest niewielu.

Dobrowoinos$é czy ohowiazek

Od pewnych dziatalnosci ocze-
kujemy szczegolnych i rzadkich
kompetencji, ktore niestety bigdnie

POLISA OC DLA FIRMY

Broker wie, czego potrzebuje klient

Zanim zagtebie sie w kilka wybranych probleméw dotyczacych OC dziatalnosci gospodarczej czy OC firmy,
nalezy zdefiniowa¢ pojecie tej odpowiedzialnosci. Wzrost swiadomosci odszkodowawczej spoteczenstwa
powoduje wszechobecne oczekiwanie, ze gdy ktos cos komus zrobi, to juz samo ,przepraszam” nie wystarczy.

wykorzystane mogg narazic klienta
na dotkliwe straty. Ubezpieczenie
odpowiedzialnosci cywilnej z tytu-
hu prowadzenia dziatalnosci gospo-
darczej dla niektérych zawodow
jest wiec obowiazkowe. Zawodami
tymi sa;

@ komornik sadowy

@ organizator

imprez masowych

@ rzeczoznawca majatkowy

@ posrednik nieruchomosci

@ agent ubezpieczeniowy

@ broker ubezpieczeniowy

@ adwokat

@ radca prawny

@ ksicgowy

@ notariusz

@ architekt

@ biuro ushug platniczych

@ inzynier

@ lekarz

@ zaklad opieki zdrowotnej

@ biegly rewident

® rzecznik patentowy

® detektyw

@ dysponent jednostek

ratownictwa medycznego

Poza ww. zawodami polisa OC
jest niestety ubezpieczeniem do-
browolnym.

Doswiadczone w roszczeniach
firmy wiedza jednak, ze dodatko-
wa i niebagatelna korzyscia z faktu
posiadania takiej polisy jest to, ze
towarzystwo, w ktérym podmiot
zawarl ubezpieczenie, zawsze
sprawdzi zasadno$¢ wyplaty od-
szkodowania. Zatem w momencie,
kiedy roszczenie wptywa do firmy,
nie musimy angazowac prawnika,
ktéry ma potwierdzi¢ lub oddali¢
nasza odpowiedzialnos¢ za dane
zdarzenie. Towarzystwo ubezpie-
czeniowe, dzialajac w imieniu swo-
im, ale rowniez w interesie przed-
sigbiorstwa, przeprowadzi analize
odpowiedzialnosci, ewentualng
weryfikacje i wycene szkod. W ra-
zie sporu co do zasadnosci rosz-
czenia ubezpieczyciel bedzie bro-
nit interesow ubezpieczonej firmy.
Wazne, aby konstrukcja polisy
przygotowana przez brokera za-
bezpieczala kluczowe ryzyka i nie
pozostawiata watpliwosci co do za-
kresu ubezpieczonych zdarzen.

Zakresy

Glowny zakres polisy OC dzia-
talnosci firmy to odpowiedzialnos¢
za posiadane i uzytkowane mienie
oraz odpowiedzialno$¢ deliktowa
za tzw. czyny niedozwolone, wyni-
kajaca z Kodeksu cywilnego.

Najczesciej juz w zakresie pod-
stawowym ubezpieczyciele obej-
muja rowniez odpowiedzialno$é
kontraktowa, czyli szkody wyrza-
dzone przez firme i jej pracowni-
kéw w zwiazku z dziatalnoscig
przedsiebiorstwa.

W przypadku odpowiedzialno-
Sci przedstawicieli poszczegolnych
zawodow, ktére zobligowane sa
do posiadania polisy OC, dedyko-
wane akty prawne i rozporzadze-
nia odpowiednich ministrow regu-
luja konkretne czynnosci podlega-
jace ubezpieczeniu dla poszczegol-
nych grup.

Rozszerzenia i klauzule

Dodatkowym rozszerzeniem
podstawowego OC firmy s naste-
pujace warianty, obejmujace:

OC za produkt. Ubezpieczenie
OC za produkt wprowadzony
do obrotu jest sprzedawane w pa-
kiecie jako rozszerzenie OC dzia-
lalnosci gospodarczej. Taki zakres
ochrony to podstawa dla produ-
centow, przetworcow i importe-
row. Zakres ochrony obejmuje od-
powiedzialnos$¢ cywilna za szkody
w razie wprowadzenia na rynek
produktow, ktore stwarzaja zagro-
zenie dla zycia i zdrowia. Zagroze-
nie moze wynikac nie tylko z wad
samego produktu, ale réwniez
z braku informacji o sposobie uzyt-
kowania lub przechowywania da-
nej rzeczy. Ubezpieczenie obejmu-
je szkody w mieniu i na osobie, jak
rowniez utracone korzysci finanso-
we. W przypadku, kiedy produkt
okaze sie wadliwy, dodatkowa wy-
daje sie klauzula kosztow wycofania
produktu z rynku.

Istotny jest zakres terytorialny
ochrony ubezpieczeniowej, dosto-
sowany do rynkéw zbytu ubezpie-
czonego. Oczywiscie, jesli nie eks-
portuje on np. do USA czy Kana-
dy, nalezy zweryfikowac te regiony
w polisie, bo to znaczaco wplynie
na cene.

OC pracodawcy. Ubezpieczenie
to, w formie klauzuli dodatkowej
przeznaczone jest dla firm zatrud-
niajacych pracownikow, ktorzy po-
tencjalnie, w czasie wykonywania
pracy lub w zwiazku z nia, mogg
doznac¢ szkody. Dzigki temu w ra-
zie wypadku to towarzystwo ubez-
pieczeniowe, a nie pracodawca zre-
kompensuje  poszkodowanemu
pracownikowi poniesione szkody.

W mysl postanowien o.w.u.,
na podstawie ktérych zawierana
jest umowa ubezpieczenia odpo-
wiedzialnosci cywilnej i ktore znaj-
duja zastosowanie do klauzuli OC
pracodawcy, za pracownika uwaza
si¢ najczesciej osobe fizyczna za-
trudniona na podstawie: umowy
0 pracg, powolania, wyboru, mia-
nowania lub spétdzielczej umowy
o prace. Do katalogu pracowni-
kow zaliczane sa czasem osoby za-
trudnione na podstawie umowy
cywilnoprawnej, w tym takze
przedsiebiorcy prowadzacy jedno-
osobowa dzialalnos¢ gospodarcza
wylacznie na rzecz ubezpieczone-
go. Dodatkowo definicjq pracow-
nika mogq zosta¢ objete osoby za-
trudnione przez agencje pracy
tymczasowej oraz praktykanci
i wolontariusze.

Podsumowujac, klauzula OC
pracodawcy ma na celu przede
wszystkim ochrone pracodawcy
przed finansowymi roszczeniami
zglaszanymi przez pracownikow
z tytulu szkéd doznanych w wyni-
ku wypadku w pracy. Dodatkowo,
w przypadku wytoczenia przez
pracownika powodztwa przeciwko
pracodawcy, jak wspomnialem
na poczatku artykutu, ubezpieczy-
ciel aktywnie udziela si¢ w poste-
powaniu sadowymi, stuzac pomo-
ca pracodawcy.

OC najemcy. Klauzula ta chro-
ni najemcow przed koniecznoscig
pokrywania strat w wynajetej po-
wierzchni wiasciciela lokalu, ktore
powstaly w wyniku przypadkowe-
£0 Zniszczenia przez najmujacego.
Dla wynajmujacych to przede
wszystkim gwarancja, ze w razie
powstania szkod otrzymaja od-
szkodowanie. Bardzo czesto jest
to staly element umowy najmu,
obejmuje zarowno zniszczenia ru-
chomosci bedace na wyposazeniu
biura (np. meble, sprzet RTV
AGD), jak i stalych elementow
(jak szafy wnekowe, zabudowy,
Scianki dzialowe itp.).

Czyste straty finansowe. 7 defi-
nicji jest to uszczerbek majatkowy
niebedacy szkoda na osobie lub
szkoda rzeczowa. Przyklad to zysk
utracony lub dodatkowe koszty po-
niesione z powodu wadliwej decy-
zji administracyjnej lub w branzy
budowlanej koszty poniesione
na przebudowe budynku wynikle
z racji wadliwego projektu archi-
tektonicznego.

OC wzajemna. Rozszerzenie to
wlacza odpowiedzialnosci za szko-
dy powodujace roszczenia pomig-
dzy ubezpieczonymi na podstawie
tej samej umowy ubezpieczenia
oraz pomiedzy ubezpieczonymi
i ich podwykonawcami.

Dodatkowe wazine wlaczenia
i klauzule to: Wiaczenie odpowie-
dzialnosci za szkody w rzeczach
ruchomych znajdujacych sie
w pieczy, pod dozorem lub kontro-
la ubezpieczonego. Wiaczenie od-
powiedzialnosci za szkody po-
wstale posrednio lub bezposred-
nio z emisji, wycieku, uwalniania
sie lub innej formy przedostania
sie do powietrza, wody lub gruntu
jakichkolwiek substancji niebez-
piecznych. Na koniec warto do-
da¢ niezaleznie klauzule kosztow
ochrony prawnej.

Powyzej zostaly wymienione
podstawowe klauzule. Jednak
w zaleznosci od branzy i specyfi-
ki dziatalnosci klienta mozna
w polisach stosowa¢ bardzo
szczegolowe zapisy, ktore nie-
rzadko sg indywidualnie opraco-
wywane przez brokera i stanowig
wartos¢ dodana, wynikaja z wza-
jemnej wspolpracy.

Niezbednymi zagadnieniami
przy polisach OC sa jeszcze udzial
wlasny, ktéry powinien by¢ zredu-
kowany do zera, oraz wykup regre-
su. Firmy, ktore posiadaja to roz-
szerzenie, maja gwarancj¢, ze to-
warzystwo po uznaniu odpowie-
dzialnos$ci pokryje cale roszczenie
z polisy OC. A na przyklad nasi
podwykonawcy czy pracownicy,
ktérzy zawinili w szkodzie, nie beg-
da zmuszeni do zwrotu wyplaco-
nych swiadczen towarzystwu.

Sumy ubezpieczenia

Na jakg sume gwarancyjna zde-
cydowaé¢ sie przy OC firmy.
W przypadku ubezpieczen obo-
wigzkowych klienci zostali pozba-
wieni tego typu dylematow, jezeli
chodzi o minimalne wartosci, bo
kwoty te wynikaja z przepisow.

Jednak czy minimalna jest wystar-
czajaca? Wielu brokerow z zasady
nie proponuje klientom sum
mniejszych niz 500 000 zk. Trudno
si¢ z tym nie zgodzi¢, skoro jeden
wypadek osobowy w zakladzie mo-
ze skutkowa¢ wyptatami odszko-
dowawczymi przekraczajacymi kil-
kaset tysiecy ztotych. W firmie zaj-
mujacej sie nawet niewielkimi, po-
jedynczymi zleceniami na produk-
cje i montaz niewielkich kaseto-
now reklamowych moze wydarzy¢
sic wypadek. Podczas montazu
przedmiot taki moze spas¢ i uszko-
dzi¢ auto albo przechodnia, albo
jedno i drugie. Zatem czy obrot
miesieczny daje nam punkt odnie-
sienia? Tu nalezy si¢ kierowac licz-
ba takich zlecen, liczba pracowni-
kow i podwykonawcow.

Pracujac w szkodach juz kilka-
nascie lat, pamigtam sytuacje, jak
nieduza firma remontowa, bedac
na kontrakcie za kilka tysiecy zio-
tych, doprowadzita do pozaru, kto-
ry spowodowal milionowe straty.

Z kolei OC za produkt? Podam
przyklad z zagranicy. Zaden mar-
ket w Niemczech nie wpusci pro-
duktu na swoje potki, zanim nie zo-
baczy od producenta czy importe-
ra polisy na minimum 5 min euro.

Wracajac do postawionej na po-
czatku tezy, ze musimy rozmawiac
z klientem o jego potrzebach. War-
to przeanalizowa¢ jego umowy
z klientami, poniewaz w nich sa-
mych znajdziemy wskazowki co
do oczekiwanych sum gwarancyj-
nych. Uzupetniajac t¢ wiedz¢ o na-
sze doswiadczenie, bedziemy
w stanie zaproponowac limit od-
powiedzialnosci do skwotowania
towarzystwu.

Oczywiscie wszedzie mozna
przesadzic¢, a wszyscy wiemy, ze ce-
na ubezpieczenia, czyli sktadka jest
silnie skorelowana z suma gwaran-
cyjna. Jednak czasem lepiej jest
przesadzi¢ i poda¢ kwote na wy-
rost, a potem wykazac sie duza su-
ma gwarancyjng przed kontrahen-
tami, niz nie doszacowac zagroze-
nia i narazi¢ ich na klopoty finan-
sowe lub bankructwo.

Sktadki

Kwota sktadki za ubezpieczenie
OC firmy zalezy od nastepujacych
czynnikow:

@ sumy gwarancyjnej

(czyli maksymalnej kwoty,
do jakiej odpowiada
towarzystwo);

@ zakresu ubezpieczenia
(klauzule i rozszerzenia,
ktore maja swoje limity
gwarancyjne);

@ branzy, w jakiej firma dziala;

@ rocznych obrotow firmy
- czyli wielkosci
przedsiebiorstwa
i skali jego dziatalnosci;

@ liczby pracownikow,
zleceniobiorcow,
podwykonawcow;

@ lokalizacji dziatan
operacyjnych i sprzedazy.

Grzegorz Waszkiewicz
BezpieczenstwowBiznesie.pl
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OPOKA

o krotkim przemysleniu po-
Pstanowilem jednak podjac

wyzwanie. Udowodnie, ze
sa to ubezpieczenia, moga by¢
ubezpieczeniami korporacyjny-
mi, réwnie powaznie zabezpie-
czajacymi dzialania korporacji
jak innego rodzaju ubezpieczenia
majatkowe, finansowe, D&O,
OC i tak jeszcze dtugo by mozna
wymienia¢. Wszystko zalezy
od tego, w jaki sposob do tego
podchodzimy, i to wszyscy
po kolei: pracodawcy, brokerzy,
pracownicy czy dziaty kadr.

I chyba to jest ten moment,
kiedy zaczynaja sie schody, czy
tez inaczej - inne spojrzenie
na te sama rzeczywistos¢. O tym,
ze porzadne ubezpieczenie
na zycie, nawet w formie grupo-
wej, ma sens, raczej nie trzeba
nikogo przekonywa¢. To samo
dotyczy dobrego ubezpieczenia
zdrowotnego.

Problem polega bardziej
na tym, jak bardzo mamy ochote
poswieci¢ sie temu tematowi
i zaangazowa¢ odpowiednie sily
i czas, aby takie ubezpieczenie,
niewazne, czy fundowane, czy
dobrowolne, dobrze zorganizo-
wacé, czyli zgodnie z potrzebami
zaréwno pracodawcy, jak i pra-
cownikow. O potrzebach broke-
row raczej w tym przypadku mo-
wi¢ nie bedziemy.

Pracodawcy i dziaty HR

W wielu firmach podejscie
do kwestii ubezpieczen, szcze-
golnie zyciowych, jest bardzo lu-
zne. W kwestii ubezpieczen
zdrowotnych jest troche lepiej,
ale wynika to bardziej z koniecz-
nosci wykonywania badan medy-
cyny pracy, a dobor wymaga-
nych badan diagnostycznych i le-
karzy specjalistow ma bezpo-
$redni zwigzek ze stanem zdro-
wia o0sob odpowiadajacych
za ten proces.

Wracajac do ubezpieczen zy-
ciowych. Sa one traktowane
po macoszemu. Tak po prostu
i nawykowo. Byly, sa i beda. Ale
nikt nie ma najmniejszej ochoty,
aby si¢ tym na powaznie zajac.
Bardzo czesto mozna uslyszec,
ze to kadrowa czy place si¢ tym
zajmuja, szef nie ma na to ani
czasu, ani ochoty. On nie finan-
suje i ,nie chce sie mieszaé
W sprawy pracownikow”.

Jezeli jest czlowiekiem otwar-
tym, kieruje do pani obstugujacej
i proponuje, by z nig porozma-
wia¢, bo - jak wiadomo - ona jest
osoba najlepiej zorientowa-
na. I zaczynamy rozmowe. Oka-
zuje sie¢ wtedy, zZe maja najlepsze

Z PUNKTU WIDZENIA BROKERA

Czy zdrowotne i zyciowki to ubezpieczenia
i do tego jeszcze korporacyjne?

Gdy zostatem poproszony o napisanie kilku zdan do dodatku

,Gazety Ubezpieczeniowej”

o ubezpieczeniach korporacyjnych, moja pierwsza mysl byta taka, ze co wtasciwie mozna na ten temat
przekazaé¢? Wielu specow, brokerow od ubezpieczen majatkowych, korporacyjnych caty czas uwaza,
2ze ubezpieczenie na zycie czy zdrowotne to nie sg prawdziwe ubezpieczenia, a co dopiero korporacyjne.

ubezpieczenie na zycie, bo bezpo-
$rednio, bez zadnych posredni-
kow je negocjowali z jednym lub
drugim ubezpieczycielem, a ten
ich zapewnial, ze nie ma naj-
mniejszej szansy, Zeby jakiekol-
wiek lepsze warunki gdziekolwiek
na $wiecie uzyskac. Zakres ubez-

odprawa posmiertna i robi sie
z tego calkiem pokazna kwota.
A gdy jest wydatek, to jest i bol.

Chcialbym zacheci¢ bardzo
pracodawcow, dziaty HR, do ta-
kiego  otwartego podejscia
do ubezpieczen zyciowych w fir-

Dobrze skrojone

programy ubezpieczeniowe
moga by¢ z punktu
widzenia pracodawcy
bardzo waznym

narzedziem prowadzenia
polityki kadrowej w firmie.
Warunek jest jeden

- powinni sie nimi
zajmowac fachowcy.

pieczenia tez zaproponowal ten
ubezpieczyciel, bo przeciez nikt
nie wie lepiej niz on, jakie ryzyka
sg najbardziej popularne i nosne.

W praktyce wyglada to roz-
nie, ale wcale nie jest takie pew-
ne, ze do tych dzialan praktycz-
nych dojdzie, bo wiadomo, ze
osoba, ktéra to negocjowala, ko-
cha jak swoje i wie, ze jest najlep-
sze na swiecie, i zaden broker,
nie wiadomo skad, nie bedzie sie
jej do tego wtracal.

Tak si¢ to toczy przez kolejne
lata. Ubezpieczyciel od czasu
do czasu zaproponuje modyfika-
cje ubezpieczenia, ktorej kluczo-
wym elementem jest zwieksze-
nie przypisu sktadki, bo przeciez
doktadnie za to jest rozliczany.
O jakiej$ glebszej analizie, moz-
liwosci wyboru wariantow nie
ma mowy, bo to antyselekcja,
dziwne wymysty dziwnych ludzi.
Coraz mniej 0sob si¢ ubezpie-
cza, bo widzi w tym coraz mniej-
SZy sens.

Nikt si¢ nawet nie probuje za-
stanawia¢, ze moze warto by by-
to ubezpieczy¢ na zycie grupe
kluczowych os6b w firmie, na su-
my, ktére sa w stanie zabezpie-
czy¢ czy zapewni¢ pracodawcy
srodki finansowe w sytuacji, gdy
na wypadek s$mierci, tych pra-
cownikow w firmie zabraknie. To
moze by¢ bardzo realny problem
zarowno finansowy, jak i organi-
zacyjny. Trzeba na szybko ,ku-
pi¢” nowego pracownika, a to
kosztuje. Ustugi rekrutacyjne tez
potrafia podnie$¢ koszty, plus

mie. To naprawde nie sa tylko
$wiadczenia socjalne (urodzenie
dziecka, $mier¢ rodzicéw) i diu-
ga lista dziwnych ryzyk, ktore
majq mato wspolnego z ubezpie-
czeniami sensu stricto.

Jestem przekonany, ze dobrze
skrojone programy ubezpiecze-

Brokerzy ubezpieczeniowi

7 pewngq zgroza, ale musz¢ na-
pisa¢, ze traktowanie ubezpie-
czen zyciowych i zdrowotnych
po macoszemu przez brokeréw
jest rownie czeste jak w przypad-
ku pracodawcow. Dobrze, gdy sa,
bo to dodatkowy przychod. Cal-
kiem stabilny. Ale szkoda czasu,
aby zaja¢ si¢ tym ,,na powaznie”.

Poza tym, skoro rynek tego
nie wymaga, skoro dostaje si¢ to
z przydziatu, to po co sie¢ prze-
meczac, wymysla¢, inwestowac
srodki czy naraza¢ ubezpieczy-
cielowi. Najtatwiej i najlepiej
zrobi¢ to po linii najmniejszego
oporu i jeszcze zalatwi¢ w taki
sposéb, zeby to ubezpieczyciel
zajat si¢ wdrozeniem programu,
bo nigdzie nie trzeba jezdzié.

Ostatnio slyszalem o modyfi-
kacji ubezpieczenia w duzej gru-
pie kapitalowej, przeprowadzo-
nej przez wielkiego brokera, kto-
ra w glownej mierze polegala
na tym, ze za dodatkowgq sktadke
w przypadku smierci w okreslo-
nych godzinach zostanie wypta-
cone wyzsze $wiadczenie o0so-
bom uposazonym.

Rzeczywiscie zostata zaspo-
kojona podstawowa potrzeba
ubezpieczeniowa, bo gdy osoba
ubezpieczona umrze w nocy, to
bol rodziny czy uposazonych

Ubezpieczenia

na zycie i zdrowotne

to bardzo wazne zadanie

dla matych i srednich
brokerow. Od razu
odpowiadam, dlaczego
wtasnie dla nich: bo nam sie
chce, bo nam zalezy,

bo mozemy sobie zbudowac
solidny, stabilny portfel
zadowolonych klientow.

niowe moga by¢ z punktu widze-
nia pracodawcy bardzo waznym
narzedziem prowadzenia polity-
ki kadrowej w firmie. Warunek
jest jeden - powinni si¢ nimi zaj-
mowac¢ fachowcy, podobnie jak
najczesciej w rece fachowcow
oddawane sa inne ubezpieczenia
w firmie, np. zabezpieczajace
majatek, odpowiedzialno$¢ cy-
wilng itp.

jest wiekszy, niz gdyby umarla
w ciagu dnia. I dlatego dzisiaj po-
ra $mierci staje si¢ kluczowym
elementem ryzyka. Tym bardziej
ze statystycznie wiadomo, zZe
wtedy znacznie mniej osob umie-
ra, a wiec z punktu widzenia
ubezpieczyciela ryzyko jest
znacznie mniejsze. Niewazne.
Modyfikacja zrobiona, prawo
do prowizji uzyskane.

Nie jest to odosobniony przy-
padek. Swiadczenia podstawo-
we, czyli $Smier¢ z dowolnej przy-
czyny pozostaje na niezmienio-
nym i stosunkowo niskim pozio-
mie. Gdy mnie ktokolwiek pyta,
jaka powinna by¢ suma ubezpie-
czenia na wypadek $mierci, z ta-
kim pytaniem odsylam do bli-
skich. To oni sa w stanie najbar-
dziej uczciwie powiedzie¢, jaka
ona powinna by¢.

Wiadomo, ze w ubezpieczeniu
grupowym nie mozemy tego zin-
dywidualizowa¢, ale raczej nie
padaja wtedy kwoty na pozio-
mie 20 czy 30 tys. zt. Potem jest
zdziwienie, Ze coraz mniej 0sob
ma ochote korzysta¢ z ubezpie-
czen zyciowych w firmach.

Niedawno przygotowywali-
$my program dla duzej firmy
inie ruszajac sktadki, dwukrotnie
podnieslismy $wiadczenia pod-
stawowe na zgony. Niczego nie
zmniejszaliSmy ze swiadczen so-
cjalnych, ale pozbyliSmy si¢ kilku
nic nieznaczacych gadzetow.

2yciowka i zdrowotne
to ubezpieczenia
korporacyjne

I doktadnie w taki sposéb po-
winny by¢ prowadzone. Jako bar-
dzo powazny temat, ktéry jest
waznym sktadnikiem polityki ka-
drowej firmy. Tylko od brokeréw
zalezy, czy pracodawcy beda
na nie patrze¢ w taki sposob.

Jezeli bedziemy podchodzili
do tych ubezpieczen w sposob
nijaki, tak samo beda one odbie-
rane. Czyli jako zlo konieczne,
bo pracownicy marudza, ze chcg
je mie¢, a i tak maly ich procent
z tego korzysta.

Osobiscie uwazam, ze jest to
bardzo wazne zadanie dla matych
i srednich brokeréw. Od razu od-
powiadam, dlaczego wiasnie dla
nich: bo nam si¢ chce, bo nam za-
lezy, bo mozemy sobie zbudowac
solidny, stabilny portfel zadowolo-
nych klientow. Bo nie dostajemy
ich za darmo, w prezencie, w ra-
mach programow mig¢dzynarodo-
wych. Bo na rynku jest wiele
do zrobienia w tym zakresie.

Daniel Zdzinski
prezes zarzadu
Certo Broker sp. z o.0.

Certo Broker
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Wspobtczesny odbiorca
jest przyzwyczajony
do samodzielnego
szukania informacji

o interesujacych go
produktach i ustugach.
Powinien znalezc¢ je

na stronie internetowej
firmy. Czytajac
wiadomosci, nie chce
styka¢ sie z reklama.

Omija wiec artykuty,
ktére sg wytacznie
prezentacjg oferty.

am niejednokrotnie mam
S problem z unikaniem dwoch

ostatnich i po skonczeniu pi-
sania, zamiast sprawdza¢ wylacz-
nie literowki, biore si¢ za ponow-
na redakcje obszernych fragmen-
tow. Z pierwsza jest lepiej, ale
w koncu celem nadrzednym pi-
sanych przeze mnie tekstow jest
wsparcie sprzedazy, wiec czasem
mimowolnie w nia wpadam.
Na kazda z pulapek jest jednak
Sposob.

Konkret, kontekst
- hez tego ani rusz!

Zeby wzbudzi¢ naturalne za-
interesowanie, tekst musi by¢
osadzony ,tu i teraz”. Jednym
sposobem jest odnoszenie si¢
do biezacych wydarzen, proble-
mow, kwestii omawianych w me-
diach i pokazywanie powiazania
z produktami ubezpieczeniowy-
mi. Przykladowo, mozna wyja-
$ni¢, jak zminimalizowa¢ nega-
tywne skutki danej sytuacji dzie-
ki ubezpieczeniom.

Innym rozwigzaniem jest
wskazywanie, w jaki sposob za-
chodzace wokol nas zjawiska
wplywaja na ceny polis, ich po-
pularnos¢ lub wymuszajq zmia-
ny w konstrukcji poszczegolnych
ubezpieczen.

Trendy, zwlaszcza cenowe, za-
wsze sa chetnie prezentowane
przez media. Trzeba jednak pa-
migtac, ze jezeli chcemy pokazaé
jaka$ tendencje rynkowa, to nale-
7y poprzec¢ ja liczbami. Najlepiej
wynikajacymi z wiasnych kalku-
lacji. Owszem, mozna si¢ tez
opiera¢ na danych i analizach in-
nych firm czy niezaleznych jed-
nostek badawczych. Wtedy jed-
nak warto przedstawi¢ wiasng
ich interpretacj¢ lub zestawic je
z innymi zrédlami. To pozwala
czasem wysnu¢ nowe wnioski,
ktore nie pojawiaja si¢ w zrod-
dtach. W przypadku obszernych
analiz mozna si¢ tez skupi¢ na ja-
kim$ wycinku, ktéry do tej pory

JAK WZBUDZIC ZAINTERESOWANIE

Trzy pulapki komunikacji
ubezpieczen korporacyjnych

LIDERZY UBEZPIECZEN KORPORACYJNYCH

Na osobe tworzaca artykut problemowy o ubezpieczeniach korporacyjnych
czyha kilka putapek, w ktére bardzo tatwo wpasc¢. Pierwszg jest marketing,
druga branzowy zargon, a podium zamyka zbytnia powaga.

nie byl szeroko omawiany,
a z perspektywy naszego biznesu
jest istotny. Niemniej, zawsze
trzeba postawi¢ przed czytelni-
kiem konkretny problem i omo-
wi¢ jego rozwigzanie - bazujac
na faktach i liczbach.

W kontaktach z dziennikarza-
mi ogolniki, argumenty sprzeda-
zowe i nieustanne podkreslanie
korzysci, sa btedem. Trzeba pa-
mietac, ze wspolczesny odbiorca
jest przyzwyczajony do samo-
dzielnego szukania informacji
o interesujacych go produktach
i ustugach. Powinien znalez¢ je
na stronie internetowej firmy.
Czytajac wiadomosci, nie chce
styka¢ sie z reklamg. Omija wigc
artykuly, ktore sq wylacznie pre-
zentacja oferty. Czesto w ogole
ich nie otwiera. Podobnie reagu-
ja dziennikarze.

Nawet sam tytul moze juz po-
wodowac, ze nasz tekst nie ma
szans przebic¢ si¢ w mediach ja-
ko material redakcyjny. Oczywi-
$cie, istnieja komunikaty, ktore
muszg jasno wskazywaé, ze
chcemy poinformowa¢ o kon-
kretnym dzialaniu czy urucho-
mieniu nowego produktu, ale te-
raz skupiam si¢ na materiatach
problemowych. Te powinny sub-
telnie wspiera¢ sprzedaz i spra-
wiaé, ze nasza marka i jej pro-
dukty utrwala si¢ w swiadomo-
$ci odbiorcow.

Nie zapominajmy,
Ze mowimy do ludzi

Drugim waznym elementem
jest dbatosc¢ o jezyk. Jego prosto-
te i zwigzlo$¢ zdan. Sam wiasnie
zwracam na to szczegolna uwa-
ge, poniewaz mam tendencje
do zawilych wypowiedzi. Juz
pie¢ razy przerabialem poprzed-
ni akapit, zeby nie skladal si¢
z jednego zdania.

Dotyczy to tez terminologii
w tekscie dla mediow. Owszem,
wiekszo$¢ przedsigbiorcow zna
zargon ubezpieczeniowy, ale czy
na pewno? Tlumaczenie waz-
nych poje¢ biznesowych pro-

stym jezykiem zwigksza szansg
pozytywnego przyjecia artykutu.

Tam, gdzie mozemy, uzywaj-
my prostych stwierdzen, bez ter-
minologii z umow. W Kkoncu
za wigkszoscia tych stow kryjq
si¢ codzienne sytuacje, a istota
ubezpieczen jest pomoc w nich.
Dlatego méwmy o tym najlepiej
jezykiem potocznym. Bardziej
zawite sformulowania stosujmy
tylko wtedy, gdy mozemy je
od razu wyjasni¢, czyli najlepiej
w rozmowach bezposrednich.

Wiem, Ze czgsto uwaza si¢, ze
stosowanie skomplikowanego je-
zyka buduje ekspercki wizeru-
nek. Nie zawsze i nie wszedzie.
Sztuka jest wlasnie powiedzenie
tego samego tak, zeby kazdy
mogt zrozumie¢. Przeciez o to
wlasnie chodzi. Zeby czytelnik
zainteresowal si¢ problemem
i skontaktowal si¢ z towarzy-
stwem ubezpieczen czy posred-
nikiem, zeby kupi¢ ubezpiecze-
nie. Do tego nie potrzeba zawi-
lych tekstow omawiajacych kaz-
dy aspekt ubezpieczenia. Tego
klient dowie si¢ bezposrednio
od naszego przedstawiciela.

Gzasem warto
wskoczy¢ w T-shirt

O ubezpieczeniach dla firm
mozna mowi¢ nie tylko ,zza
biurka”, czyli omawia¢ tematy
wylacznie gospodarcze. Od cza-
su do czasu warto podejs¢ do na-
szego eksperckiego wizerunku
z przymruzeniem oka. Zaprezen-
towaé ubezpieczenia z nieoczy-
wistej strony. W ten sposob po-
kazujemy, zZe jesteSmy w stanie
odnalez¢ si¢ w kazdej sytuacji,
potrafimy mys$le¢ nieszablono-
wo. A to przedsigbiorcy, jak wie-
my, sobie cenig.

Dobrze sprawdzaja si¢ wszel-
kiego rodzaju tematy popkultu-
rowe, rozrywkowe. Z wlasnego
doswiadczenia zauwazylem, ze
dziennikarze reaguja pozytywnie
na omawianie ubezpieczen
na przykladzie sytuacji znanych
z wielkiego lub matego ekranu.

Podobnie jak w innych sytu-
acjach, trzeba jednak pamiegtac
o prawidtowym kontekscie. War-
to tez pokusi¢ sie o autorskie
analizy i wyliczenia. Tekst moze
ukaza¢ si¢ w zwiazku z premiera
kolejnej czesci serii, jakas roczni-
cq czy wzia¢ na tapet sezonowy
hit. Mozna si¢ tez odwotaé
do wydarzen sportowych.

Innym rozwiazaniem jest tez
zupelnie ,fantastyczne” podej-
$cie do tematu. Jak to wyglada
w praktyce? Robilem na przyktad
zestawienie najbardziej wyduma-
nych ubezpieczen, jak polisy
na czesci ciala artystéw czy
od porwania przez UFO. Pisalem
0 ubezpieczeniach artykutow ko-
lekcjonerskich zwigzanych ze
zjawiskiem popkulturowym.
Wbrew pozorom nie sg to zagad-
nienia dalekie od tematéw korpo-
racyjnych. W koncu w przypadku
gitarzysty jego rece sa glownym
zasobem decydujacym o finan-
sach. Porwanie przez UFO? Ma-
my przeciez ubezpieczenie kid-
nap & ransome...

Moje medium
- moje zasady? Tak, ale...

Powyzsze zasady powinno si¢
stosowa¢ jednak nie tylko w ko-
munikacji z mediami, ale row-
niez we wlasnych kanatach ko-
munikacji. W ich przypadku
trudniej oprze¢ si¢ pokusie ude-
rzenia w tony marketingowe.
Choc¢ nie jest to duzy btad, wiele
firm tak robi, to jednak odra-
dzam. Owszem, mozemy prze-
myci¢ wiecej tresci reklamo-
wych, méwi¢ w pierwszej osobie,
ale ponad te zabiegi bym nie wy-
chodzit.

Nadal warto stosowac sie
do trzech omdéwionych wcze-
$niej zasad. W koncu czytelnicy
sq tu i tu tacy sami, a o ich zain-
teresowaniu decyduja podobne
rzeczy. Musimy o tym pamigtac,
zwlaszcza jezeli chcemy, zeby
odbiorcy regularnie czytali nasze
tresci. Nie tylko w trakcie szuka-
nia informacji o produkcie.
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Decydujac si¢ na prowadzenie
bloga, trzeba zatem pamiegtac
o regularnosci i czestotliwosci.
Najlepiej publikowaé artykuty
nie rzadziej niz raz w tygodniu.

Wilasne medium moze tez po-
méc W pozycjonowaniu naszej
marki w wyszukiwarkach inter-
netowych. Dlaczego? Mozemy
dowolnie ksztaltowac¢ tekst
i przemyci¢ w tekscie frazy, kto-
re beda zwickszaly nasza wi-
docznos¢ w sieci. W internecie
jest wiele narzedzi, ktére podpo-
wiedza nam, jakich stow i w ja-
kiej kolejnosci uzywaé, zeby
tekst lepiej sie indeksowat w wy-
szukiwarkach. Warto z nich ko-
rzystac.

Podobnie postepujmy
w mediach spotecznosciowych

Na koniec chcialbym jeszcze
wspomnie¢ o obecnos$ci w me-
diach spotecznosciowych. Coraz
wiecej 0sob przekonuje si¢
do ich uzytecznosci w biznesie.
W przypadku B2B dobrze spraw-
dza si¢ LinkedIn. Tu, oprocz za-
sad dotyczacych pisania, trzeba
tez pamigta¢ o synchronizacji
treSci oraz regularnej interakcji
z innymi uzytkownikami. Profile
osobowe i firmowe dajq rézne
mozliwosci.

Przyktadowo, jako firma nie
mozemy publikowac artykutow.
Nie oznacza to jednak, Ze nie
mozemy linku do nich umiescié¢
w poscie firmowym... Dzieki ta-
kiemu zabiegowi promujemy za-
réwno naszq firme, jak i wzmac-
niamy wizerunek ekspertow oraz
zwiekszamy ich rozpoznawal-
nos¢. A jak wiadomo, w ubezpie-
czeniach najwazniejsze sa rela-
cje. Warto zatem o nie dbac i po-
kazywaé¢, ze trzymamy reke
na pulsie, uzywajac odpowied-
niego jezyka.

Tomasz Luty
Brandscope

brand
scope

communicotion consultants
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OPOKA

elem pionu UNIQA dla
‘ Biznesu, ktory koncentruje

si¢ na kompleksowej obslu-
dze Kklientow korporacyjnych, jest
dostarczanie rozwiazan, ktore jak
najlepiej zabezpieczaja ich potrze-
by ubezpieczeniowe.

Chcemy, aby procesy obstugi
ubezpieczen korporacyjnych by-
ly jak najbardziej efektywne.
Z tego wilasnie powodu systema-
tycznie oddajemy w rece agen-
tow nowoczesne produkty, ktore
sg obstugiwane w portalu obstugi
sprzedazy (POS).

Pierwsza polowa tego roku to
miedzy innymi wprowadzenie
dwoch nowych produktow, w kto-
rych uproscilismy i usprawnili-
$my sprzedaz ubezpieczen.

Intuicyjny przewoznik

W marcu 2020 r. w portalu
obstugi sprzedazy POS udostep-
niliSmy sieci sprzedazy intuicyj-
ne narzedzie do obstugi ubezpie-
czen OC przewoznikéw dla

NOWOSCI W PRODUKTACH UNIQA DLA BIZNESU

Flote optymalnie obsluzy robot

Nowoczesne produkty i systemy do ich obstugi sprawiaja, ze klient i broker moze szybciej otrzymac
oferte i w krotszym czasie podpisa¢ umowe. W UNIQA to nasz priorytet. Dzieki temu caty czas jestesmy
takze blisko naszych partnerow.

branzy transportowej. Umozli-
wia ono dynamiczne przelicza-
nie i od$wiezanie strony, szybka
komunikacje z zewnetrznymi ba-
zami danych oraz system walida-
cji, ktéry wspiera uzytkownika
w calym procesie sprzedazy.
System weryfikuje tez kompe-
tencje sprzedawcy oraz informu-
je go, ktore warunki ubezpiecze-
nia wymagaja dodatkowej akcep-
tacji. Po zawarciu umowy ubez-
pieczenia moze on wydrukowac
polisowniosek oraz dwujgzyczne
certyfikaty dopasowane do wy-
branego zakresu ubezpieczenia.
Wszystkie dokumenty przygoto-
waliSmy w nowej szacie graficz-
nej, a ich tre$¢ napisaliSmy pro-
stym i zrozumialym jezykiem.

Kompleksowa ohstuga
gwarancji

Z poczatkiem czerwca uru-
chomilismy w portalu POS takze
obsluge gwarancji ubezpiecze-
niowych. Caly proces, od zawar-
cia z klientem umowy generalnej
po wystawienie gwarancji, umie-
$cilismy w jedynym komplekso-
wym narzedziu. Nasi sprzedaw-
cy w kilku prostych krokach mo-
g4 teraz przygotowac i wygenero-

Intuicyjne narzedzie do obstugi
ubezpieczen OC przewoznikdw

dla branzy transportowej. Umozliwia
ono dynamiczne przeliczanie

| odswiezanie strony, szybka
komunikacje z zewnetrznymi bazami
danych oraz system walidacii,

ktory wspiera uzytkownika

w catym procesie sprzedazy.

wac¢ nowg umowe generalna, za-
faczy¢ i zarchiwizowaé wszystkie
wymagane dokumenty, a nastep-
nie wystawi¢ gwarancje zaplaty
wadium.

Przygotowanie przez sprze-
dawce takiej gwarancji ulatwia
automatyczna weryfikacja para-
metrow umowy generalnej oraz
kompetencji uzytkownika. Sys-
tem na kazdym etapie informuje
sprzedawce o bledach lub bra-
kach w formularzu oraz przekro-
czonych kompetencjach.

Wystawienie gwarancji zajmu-
je tylko kilka minut. Wszystkie
dokumenty ubezpieczeniowe
sprzedawca wygeneruje bezpo-
srednio z systemu w ustandary-

zowanym formacie, ale moze
zmodyfikowac¢ tres¢ dokumentu
i dostosowac go do potrzeb kon-
kretnego klienta.

Nowoczesna ohstuga floty

Od 2017 r. w portalu obstugi
sprzedazy POS odbywa si¢ caly
proces ofertowania flot. Niedaw-
no zmodyfikowalismy arkusz
oceny flot (AOF 2.0). Wystarczy
nam sam numer REGON klien-
ta, aby zaczyta¢ jego dane i ro-
dzaj prowadzonej dzialalnosci
oraz zweryfikowa¢ histori¢ szko-
dowosci w bazie UFG.

W arkuszu stawiamy na kom-
pleksowa obstuge. Mozna w nim

zarejestrowac pytanie ofertowe,
przeprowadzi¢ kalkulacje sktad-
ki, wydrukowa¢ ofert¢ i umowe
generalna, a na koniec wystawic
polise.

W najblizszym czasie do wy-
stawiania polis flotowych wia-
czymy réwniez robota Optimus.
Robot bedzie obstugiwal zarow-
no agentow, jak i brokerow
wspolpracujacych z UNIQA.

Partnerzy beda musieli uzu-
peni¢ dane w tabeli Excel i prze-
sta¢ plik na okreslony adres e-mail.
Robot przejmie pozostala czesé
ich pracy. Optimus sam odszuka
oferte i pojazd, a nastepnie wy-
stawi polis¢ i przesle jej wydruk
w formacie PDF na wskazany
zwrotny adres e-mail.

Krzysztof Niewiadomski
ekspert ds. oferty
ubezpieczenioweyj,
Departament Rynku,
UNIQA dla Biznesu, UNIQA

od reki

—= Hyperon
=== emm= DA UBEZPIECZEN

Zmodyfikuj Twoja taryfe
lub produkt ubezpieczeniowy

hyperon.io/taryfa

Konfiguracja Domeny

X W]

Inajdi w domenie

* PLANS - Rating Plans

¥ FULL - Rating Plan for summer 2016

OPTIONS - Options {scope and rating variations)

Typ: COVERAGE

v Atrybuty [6]

* configuration

* COVERAGES - Coverages for this plan

B1 - Bodily Injury Liability IS_AVAILABLE
COLL - Collision POSITION
COMP - Comprehensive * main
ERS - Emergency Road Service LIMIT 1
MED - Medical Payments

LIMIT_2
PD - Property Damage Liability

PREMIUM
PIP - Personal Injury Protection

DESCRIPTION
UMBI - Uninsured Motorist Bodily Injury
UMPD - Uninsured Motorist Property Damage

* DISCOUNTS - Discounts available for this plan

DE - Driving Experience

GD - Good Driver

= LIAB - Rating Plan for winter 2014

OPTIONS - Options [scope and rating variations)

:

Identyfikator: 1329 Reg

Whether this coverage is availal]

Position on the screen or printo

Limit 1 for this coverage
Limit 2 for this coverage (option.
Base premium for this coverage

Coverage description

v~ Atrybuty lokaine [0]
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NOWA RZECZYWISTOSC

we, ze wiele z nichlwlas'nie 'znika Kluczowa role odgrywaja mozliwosé

z rynku lub nastapi to wkrotce. przystosowania sie do nowej rzeczywistosci

i umiejetnosci przeksztatcenia profilu dziatalnosci,
czyli swoista elastycznosc. Czes¢ przewoznikow

Kluczowa role odgrywaja
mozliwos¢ przystosowania si¢

ie ma co opowiada¢ piek- do nowej rzeczywistosci i umie- musiata Zmniejszyc tabor, gdyz QIa wielu ,DOJaZQ'OW
Nnych historii, pandemia jetnosci przeksztalcenia profilu po prostu nie byto pracy. Aby zniwelowa¢ choc
koronawirusa wplynela dziatalnosci, czyli swoista ela- w czesci koszty stojacych srodkow transportu,
na branze¢ transportowa bardzo stycznos¢. Cze$¢ przewoznikow wtasciciele najczesciej wycofywali je z ruchu,
negatywnie. W rozmowach musiatla zmniejszy¢ tabor, gdyz aby oszczedzi¢ na ubezpieczeniu OC.

z klientami stowa koronawirus dla wielu pojazdow po prostu nie
nie sposob ominaé¢. Praktycznie Dbylo pracy. Aby zniwelowac

we wszystkich wypowiedziach cho¢ w czesci koszty stojacych Zapasc transportu Niestety, takich przypadkow
powtarzajg si¢ stwierdzenia, ze $rodkéw transportu, wiasciciele pasazerskiego nie jest duzo. Zdecydowanie naj-
sytuacja ulegla znacznemu po- najczesciej wycofywali je z ru- Znakomita wiekszos¢ na- gorsza sytuacja panuje wsrod
gorszeniu, jest mniej zlecen, spa- chu, aby oszczedzi¢ na ubezpie- szych klientow nie musi ograni- podmiotéw $wiadczacych ustugi
dly ceny za przewozy, wzrosta czeniu OC. cza¢ taboru czy tez zwalnia¢ kie- przewozu osob. Mozna s$mialo
konkurencja.  Przewoznikom Firmy rzadko podejmowaly rowcow. Co pozytywne, niekto- powiedziec, ze ta galaz transpor-

trudniej zwiaza¢ koniec z kon- decyzje o sprzedazy ciezarowki, rzy w ogole nie widza pogorsze- tu stanela caltkowicie - na skutek

cem niz przed inwazja wirusa co jednak pozytywnie §wiadczy nia sytuacji w tabelkach z przy- zamknigcia szkot, granic pan-

w zycie codzienne calego §wiata. o osobach zarzadzajacych - chodami. Malo tego, jezdza jesz- stwowych, ograniczenia prze-
Zreszta juz na poczatku 2020 obecnie mamy bardzo maty po- cze wigcej niz przed pandemia. mieszczania sie.

r. nastroje w branzy TSL, stano- pyt na tego rodzaju ,towar”, za- Przyklad? Zwiekszyla si¢ czesto-

wiacej wedlug obiegowej opinii tem uzyskiwane ceny sg $miesz- tliwo$¢ przewozow artykulow Stopniowe odmrazanie gospo-

papierek lakmusowy gospodarki, nie niskie w stosunku do wkiadu. spozywczych. darki pomoze, lecz niewiele. Za-

nie byly wielce optymistyczne.

Wszystko przez przewidywane . . . o

spowolnienie gospodarcze oraz Najwigksze holaczki firm transportowych

wprowadzenie kolejnych regula-

cji utrudniajacych prace firmom ® Wydtuzenie czasu transportow, a tym samym niedotrzymywanie umowionych terminow.

transportowym, w tym Pakietu Szczegolnie ldotkliwe byto to na poczatku wybuchu pandemii, w zwiazku z nagtym zamykaniem
Mobilnosci. Covid-19 jeszcze granic i natezonymi kontrolami, co z kolei powodowato dtugie kolejki na granicach.
bardziej ,przygwozdzil” czes¢ @ Przejsciowe problemy w ptynnosci finansowej oraz w sptacie zobowiazan, m.in. rowniez polis
7 nich. ubezpieczeniowych.
.. . ® W pewnym okresie drastycznie spadta liczba transportéw miedzynarodowych. Nie tylko
Sprzedaz jest nieoptacalna na zachéd Europy, ale takze np. do Rosji. Na pewien czas wrecz ustaty przewozy do Wioch
Co wazne, nie na wszystkich i Wielkiej Brytanii.
kryzys odbil si¢ jednakowo. @ Brak przewozow ,tadunkow powrotnych” w Polsce.
Wplyw na to ma przede wszyst- @® Znaczne zmniejszenie cen frachtow, nawet do granic optacalnosci. Np. za transport do Ros;ji
kim profil firmy, rodzaje przewo- ptacono o ok. 300-400 euro mniej, czyli 0 ok. 20%, w poréwnaniu ze stawkami przed pandemia,
zonych towarOw oraz sposob za- @ Zwiekszona konkurencja. Firmy, ktore przestaty jezdzi¢ za granice, zajety sie przewozami
rzadzania podmiotem gospodar- krajowymi.
czym. Wiasciciele prowadzacy @ Upadek niektérych bardzo matych firm transportowych.
swoja dziatalnos¢ w sposob racjo- @ Na granicy biatoruskiej pojazdy z Unii Europejskiej ,wyposazane sg’ w specjalne plomby

nalny (mozna by rzec oszczedny)
sa przewaznie w lepszej sytuacji
niz podmioty, ktére duzo inwe-
stowaly i atak koronawirusa za-
stat je w ,,srodku wydatkow”.

Tu pewien paradoks, w cza-
sach pandemii firmy S$redniej
wielkosci radza sobie nierzadko

monitorujace ciezarowke. Koszt 30 euro oczywiscie ponosi przewoznik. Plomby majg na celu
sprawdzanie, gdzie pojazd sie zatrzymuje na postoj. Wczesniej wydzielono na to okreslone
miejsca, uchybienie grozi karg 400 euro. Wcale nie jest to martwy przepis - klienci ptacili juz
takie kwoty, gdy przez pomytke stawali w niedozwolonych miejscach. W efekcie dodatkowe
koszty w i tak juz napietych budzetach.

@ Catkowity przestoj w przewozach dzieci do szkot.

@ Catkowity przestoj w autobusowych wycieczkach turystycznych w kraju i za granica. Wciaz

lepiej niz giganci, o matych nie wiadomo, jak wiele odbedzie sie kolonii i potkolonii oraz w jakim zakresie bedzie
przedsigbiorstwach nie wspomi- wykorzystywany przewoz zbiorowy.
najac. Te ostatnie maja zdecydo- Zrédto: wywiady przeprowadzone przez firme Profika Broker

wanie najtrudniej i bardzo mozli-

Transport w potrzasku

Koronawirus niektore branze czy dziedziny biznesu wzmacnia, na przyktad handel elektroniczny, inne
doprowadza na skraj agonii. Tak jest chociazby z wieloma przedsiebiorstwami dziatajacymi w branzy
eventowej i turystycznej. A jak sobie radzi na tym polu transport, majacy niematy wptyw na polski PKB?

czynaja si¢ wakacje, a nikt nie
gwarantuje powrotu dzieci
do placowek dydaktycznych we
wrzesniu. W spoleczenstwie pa-
nuje wrecz swego rodzaju obawa
przed korzystaniem z transportu
zbiorowego. Tak zupelnie nawia-
sem mowiac, wladze i samorza-
dy ,wyrzucajace” samochody
Z miast maja teraz problem, czy
nalezy zachecac do jezdzenia au-
tobusami... Jak widac, takze sze-
roko pojeta ekologia obrywa
od koronawirusa.

Co do otwarcia granic i wyjaz-
dow wypoczynkowych: predzej
spodziewalbym si¢ kilometro-
wych korkéw na drogach niz
znacznego polepszenia sytuacji
branzy przewozu 0sob.

Jest nadzieja

Sytuacja branzy transporto-
wej ma postaé wieloptaszczyzno-
wa i nie tak bardzo czarno-biate
barwy, jakby si¢ moglo pozornie
wydawa¢. Powodow do narze-
kan, nie tylko z racji stereotypo-
wej opinii o polskim spoteczen-
stwie, jest mnostwo, lecz na ra-
zie nasi klienci utrzymuja si¢
na powierzchni.

Niektorzy zauwazaja juz na-
wet powolne symptomy lekkiej
poprawy na rynku. I niech to po-
zytywne stwierdzenie stanowi
krok w strone optymizmu na naj-
blizsze miesiace.

Pamigtajmy, ze z punktu wi-
dzenia psychologicznego tego
rodzaju myslenie pomoze w 0sig-
ganiu nie tylko biznesowych
celow.

Piotr Brzozowski
koordynator zespofu
ubezpieczen
komunikacyjnych
Profika Broker sp. z o.o.
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INNOWACYJNY PRACODAWCA

Koronawirus zmienil PZU

PZU podsumowat dziatania, jakie podjat jako pracodawca w zwiazku z pandemiag koronawirusa.

- W okresie pandemii potwierdzilismy to, co i tak wiedzielismy w PZU od dawna. Jestesmy

innowacyjng firmg przygotowana na kazdga ewentualno$¢ - mowi Anna Wardecka, dyrektor Biura
Zarzadzania Kadrami PZU.

raz z ogloszeniem ob-
ostrzen  zwiazanych
z epidemia do Srodowi-

ska online przeniosly sie aktyw-
nosci biurowe, takie jak obieg
dokumentow czy spotkania.
Obecnie blisko 8,5 tys. pracow-
nikow PZU (ok. 80%) pracuje
z domu. Z badania, w ktorym
udziat wzieto ponad 6 tys. pra-
cownikéw ubezpieczyciela, wy-
nika, ze czterech na pieciu
z nich uwaza taki tryb pracy
za efektywny.

Wedtug zaktadu, tak dobra
ocena byta mozliwa m.in. dzigki
cyklowi spotkan online #Labora-
toriumMenedzerow. Uczestni-
czacy w nich menedzerowie do-
wiedzieli si¢ wigcej na temat za-
gadnien dotyczacych m.in. za-
rzadzania zespolem rozproszo-
nym, budowania zaufania czy
sprawowania kontroli w nowym
trybie pracy.

Tryb zdalny

Ubezpieczyciel przeszed! tez
na zdalny tryb pracy. Od poczat-
ku pandemii odbylo sie wiele wy-
darzen online: webinary, debaty,
warsztaty, zwiazanych z radze-
niem sobie w nowej sytuacji.
Wzigto w nich udziat ponad 2,5
tys. 0sob.

Na potrzeby komunikacji z pra-
cownikami powstal specjalny
ALERT PZU. Za jego posrednic-
twem wszyscy w grupie dowiadujg
si¢ o biezacej sytuacji w firmie.

Podjeto tez inne dzialania.
#DobryStan to inicjatywa wy-
chodzaca z zalozenia, ze epide-
mia to sytuacja, ktora u wielu
0sOb moze wywotywac problemy
rodzinne czy zawodowe. Dzigki
niej pracownicy mogli dowie-
dzie¢ si¢ wiecej na temat takich
zagadnien, jak spokoj wewnetrz-
ny, motywacja czy odprezenie,
oraz nauczy¢ si¢ odpowiednich
technik relaksacji. PZU wdrozyt
tez aplikacje Wellify - narzedzie
na temat dobrostanu, czyli wita-
sciwego podejscia do relaksaciji,
koncentracji i osobistej efektyw-
nosci.

Oproécz inicjatyw spod znaku
well-being pracownicy PZU mieli
do dyspozycji cykl ,pigutek wie-
dzy” #Damy rade, w ktorych zna-
lezli informacje m.in. na temat te-
go, jak radzi¢ sobie z emocjami
w czasie pandemii, jak efektyw-
nie pracowac zdalnie, a nawet jak
skutecznie wypoczywac.

- W tych trudnych czasach
dbamy o pracownikow i intensyw-
nie inwestujemy w ich rozwdj, sie-

Grupa PZU dotychczas

nie ograniczyta zatrudnienia
ze wzgledu na pandemie

| caty czas szuka nowych
pracownikow - jednak

w lekko zmienionej formie.
W zwiazku z akcjg
#zostanwdomu rozmowy
rekrutacyjne prowadzone sg
zdalnie z wykorzystaniem
narzedzi do wideorozmowy
badz telefonicznie.

gajac po najnowoczesniejsze na-
rzedzia oraz rozwiqzania. Az 83%
naszych pracownikow zgodzito sie
ze Stwierdzeniem, Ze uzyskuje

Rekrutacja

Grupa PZU dotychczas nie
ograniczyla zatrudnienia ze

wlasciwe wsparcie od przetozo-
nych w obecnej sytuacji, co po-
twierdza, Ze wyszliSmy naprzeciw
ich oczekiwaniom - mowi Rafal
Tyburcy, dyrektor ds. Szkolen
i Rozwoju PZU.

© Dbamy o jakos¢ ustug

@ Imiana w Autocasco
) z ryzyk nazwanych na ALL RISK
) l’rutluwllny Pracs * Wdroiylismy
e . tykliczne spotkania Imian
WLaee w regionach dukt y
kryzysu podczas kiéry’th e
s g 1 procesowe
* Kierownicy KAMowie wspierajq P
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i ; ®] NNW -
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wzgledu na pandemig i caly czas
szuka nowych pracownikow
- jednak w lekko zmienione;j for-
mie. W zwiazku z akcjg #zo-
stanwdomu rozmowy rekrutacyj-
ne prowadzone sa zdalnie z wy-
korzystaniem narzedzi do wideo-
rozmowy badz telefonicznie.

- Stworzylismy wideoporadnik
dla kandydatow do pracy, w kto-
rym eksperci PZU opowiadajq,
jak proces rekrutacji wyglada
obecnie: zdalnie i profesjonalnie -

komentuje Anna Gaertig, kierow-
nik Zespolu Rekrutacji i Marki
Pracodawcy PZU.

Od momentu  przejscia
na zdalny tryb pracy odbylo sie
ponad 400 rozmoéw rekrutacyj-
nych, a firma zlozyla oferte pra-
cy blisko 80 kandydatom. Pocza-
tek pandemii nalozyt si¢ réwniez
na coroczny program praktyk
i stazy w PZU. Dzialania promo-
cyjne zostaly przeniesione
na profile spotecznosciowe PZU
na LinkedIn, Instagram i Face-
book. Materialy wideo kierowa-
ne do studentéw i absolwentow
przygotowywali zaréwno rekru-
terzy, jak i kierownicy zespotow,
do ktorych wkrotce dotacza
praktykanci i stazysci.

Pomoc w walce z koronawirusem

- W sytuacji zagrozenia koro-
nawirusem i niepewnosci, bezpie-
czenstwo i dobre samopoczucie na-
szych pracownikow stajq sie szcze-
golnie wazne. Troszczymy sie nie
tylko o nich, ale rowniez o klien-
tow oraz tych, ktorzy troszczq sie
o nas - podkresla Beata Kozlow-
ska-Chyla, prezes PZU SA.

Od samego poczatku ubezpie-
czyciel jest zaangazowany w wal-
ke z koronawirusem: przekazat
m.in. wsparcie finansowe i rze-
czowe, pomaga, udostepniajac
bezplatne konsultacje medyczne,
a takze przekazujac opaski zycia
dla szpitali zakaznych.

- Ciesze sie, Ze nasza pomoc sie-
ga tak daleko i Ze angaZujq sie
w niq rowniez nasi pracownicy.
Okazali ogromne wsparcie, wlqcza-
Jac sie w zbiorke pieniedzy, za kto-
re zakupilismy namioty barierowe.
Takie postawy sq budujqce i bardzo
za 1o dziekuje - mowi Aleksandra
Agatowska, prezes PZU Zycie.

Wielu pracownikow angazuje
sie tez na zasadzie wolontariatu
W pomoc potrzebujacym lub
drukuje w 3D sprzet ochronny
przekazywany medykom. |

Fukasz Jantz 1 Pawel R;bir'lski
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Strumienie danych, uczenie maszynowe,
big data - to hasta, ktére zdominowaty
ostatni rok w ubezpieczeniach.

Z jednej strony nosne, z drugiej

trudne do wyobrazenia, bo czy

ktos kiedys widziat,

jak maszyna sie uczy?

Jednak czy tylko takie

ANALITYKA W PRACY AGENTA

Agencie, spojrz na dane!

bezpieczenia od zawsze
Ubyly oparte na danych.
Dokladna wycena ryzyka
jest podstawa dobrze dzialajace-
go zakladu ubezpieczen, ale to
niejedyny obszar, gdzie mozemy

czerpac korzysci z danych.

Szczegdlowa analiza proce-
séw sprzedazowych umozliwia
doktadna identyfikacje mocnych
i stabych obszarow, zrozumienie
zachowania klientow, a dzieki te-
mu lepsze dopasowanie oferty.
Po co to robi¢? Odpowiedz jest
prosta - dla zwiekszenia korzy-
$ci poprzez lepsze utrzymanie
obecnej bazy klientow oraz pozy-
skanie nowych.

A jak obecnie wyglada wyko-
rzystanie danych wsrod agentow
ubezpieczeniowych? Od pewne-
go czasu obserwujemy wicksze
zainteresowanie analityka, nie
tylko po stronie duzych multia-
gencji, ale tez lokalnie dzialaja-
cych agentow, i dostrzegamy tu
duzy potencjal do rozwoju. Wy-
korzystujac nowe narzedzia ana-
lityczne, mozemy zbudowacé zu-
pelnie nowa percepcje danych.

Poznaj historie klienta

Coraz czesciej widzimy dedy-
kowane systemy klasy CRM

(customer relationship manage-
ment, czyli zarzadzanie relacjami
z klientem), na ktérych agenci
pracuja na co dzien. Agent moze
tam zobaczy¢ swoich klientow
oraz podstawowe dane o poli-
sach, np. kiedy sie konczy ochro-
na ubezpieczeniowa czy jak wy-
glada oferta odnowieniowa.

Niezmiennie w uzyciu pozosta-
je niezawodny Microsoft Excel,
gdzie réwniez sa przechowywane
kartoteki klientow oraz prowadzo-
ne proste analizy porownujace np.
biezacq sprzedaz z planem, ktory
sobie zatozyliSmy.

Ale co w przypadku, gdy
chcielibysmy spojrze¢ szerzej
na nasz portfel? Dowiedzie¢ sig,
jakich mamy klientéw, czym si¢
charakteryzuja i jak si¢ zachowu-
ja? Sprawdzi¢, jak nasz portfel
zmienia si¢ w czasie i co dla nas
Z tego wynika?

A co, gdybysmy chcieli prze-
widzie¢ zachowania klientow?
Jaka jest szansa, zZe zostana z na-
mi? A moze beda zainteresowani
dodatkowym produktem?

Dzisiaj mamy narzedzia, dzie-
ki ktéorym mozemy uzyskaé¢ od-
powiedzi na powyzsze pytania.
Stuza do tego interaktywne pulpi-
ty (dashboardy), umozliwiajace
przeprowadzenie wielowymiaro-
wej analizy w latwy sposob,
a tym samym zbadanie hipotez
biznesowych za pomoca zaled-
wie kilku kliknig¢. Jak to dziata
w praktyce?

Tworzac pulpit przeznaczony
dla klientow, jego uzytkownik
przechodzi z widoku danej polisy
na widok klienta, a nastgpnie
analizuje jego cala historie: jakie
polisy wczesniej kupowal, jakie
aktywa posiada obecnie, co ubez-
pieczal w przesztosci, jaki miat
preferowany sposob platnosci
sktadek oraz wiele, wiele innych.

Czesto nazywamy to Wido-
kiem Klienta 360°. Inaczej mo-
wiac, jest to wszystko, co musisz
wiedzie¢ o kliencie, zgromadzo-
ne na jednym ekranie. Bez po-
trzeby przechodzenia przez wie-
le zakladek w systemie czy prze-
gladania zapiskow z wczesniej-
szych wizyt klienta. Czy z takim
narzedziem nie bedzie nam la-
twiej przeprowadzi¢ analizy po-
trzeb oraz idealnie dobra¢ para-
metry produktu?

Wyciagaj wnioski

Kolejnym narzedziem, ktore
przynosi bardzo dobre wyniki,
jest szczegolowa analiza portfela
klientéow. Tutaj nie chcemy si¢

zaawansowane metody
pozwolg nam osiggnac¢

korzysci z naszych

danych? Otoz nie. Czasem

wystarczy przeprowadzenie

prostej analizy, ktéra podniesie
efektywnosc sprzedazy. Takze w pracy
agentow ubezpieczeniowych.

chcemy, zeby klienci byli z nami
jak najdluzej, wiec wilasnie taka
szczegbdtowa analiza pozwoli nam
zwigkszy¢ poziom utrzymania.

Musimy przy tym mieé $wia-
domos¢, ze klient moze chciec
od nas odejs¢, i to na nas spoczy-
wa odpowiedzialno$¢, by zare-
agowa¢ we wlasciwym czasie,
czyli zanim go utracimy.

Nowoczesne dashboardy ana-
lityczne to takze lepsza wspol-
praca z zaktadami ubezpieczen.
Opiekun agenta, ktory udaje sie¢
na spotkanie, moze w latwy spo-
sOb przedstawi¢ biezaca sytu-
acje, pokaza¢ silne strony oraz

W LINK4 juz dwa lata temu postawilismy

na dane. Rozpoczelismy transformacje

W organizacje zorientowang na dane

(tzw. Data Driven Organization).

Budujemy nowoczesne narzedzia,

dzieki ktérym wspotpracujacy z nami agenci
moga lepiej sprzedawac¢ nasze produkty,

a tym samym powieksza¢ swoje portfele.

koncentrowa¢ na jednostce, ale
calej grupie. Mozemy wyodreb-
ni¢ podobne segmenty klientow,
a nastepnie przesledzi¢ ich hi-
storie¢ oraz zachowania. Moze-
my zobaczyé¢, jakich nowych
klientow zdobylismy, czym si¢
wyrédzniali i dlaczego do nas
przyszli. Sprawdzimy, jakie pro-
dukty kupowali oraz jaki jest ich
potencjal na przysztos¢. Majac
takie szczegoélowe informacje,
mozemy rozpoczaé poszukiwa-
nia podobnych grup, np. po-
przez przeznaczone dla nich ak-
cje marketingowe.

Z drugiej strony mozemy do-
ktadnie przesledzi¢, kto od nas
odszedt i co to dla nas oznacza,
nie tylko w perspektywie najbliz-
szych miesiecy, ale dlugotermino-
wej strategii. Wszyscy bowiem

te, ktérych poprawa przetozy si¢
na dodatkowe przychody.

Takie narzedzia pozwola takze
lepiej kontrolowa¢ udziat w réz-
nego rodzaju konkursach sprze-
dazowych - na przyklad bedzie-
my mogli na biezaco obserwowac
nasze miejsce w konkursie oraz
to, co musimy zrobi¢, by znalez¢
si¢ na premiowanej pozycji.

Wspotpracuj z danymi

W LINK4 juz dwa lata temu
postawilismy na dane. Rozpo-
czeliSmy transformacje w organi-
zacje zorientowana na dane
(tzw. Data Driven Organiza-
tion). Budujemy nowoczesne na-
rzedzia, dzieki ktorym wspotpra-
cujacy z nami agenci moga lepiej
sprzedawa¢ nasze produkty,

a tym samym powigkszac swoje
portfele.

Dane bardzo mocno wspiera-
ja takze proces zarzadzania sie-
cig przez naszych opiekunow re-
gionalnych. Dzigki wykorzysta-
niu odpowiednich dashboardéw
kierownicy regionalni potrafia
latwiej i celniej zidentyfikowac,
z jaka grupa agentéw Scislej pra-
cowac, jakie cele wyznaczac i jak
je efektywnie rozliczac.

Przeznaczone dla agentéw na-
rzedzia daja im zupelnie nowe
spojrzenie na naszych wspolnych
klientow oraz przedstawiaja infor-
macje, ktére pomagaja efektywnie
zarzadza¢ portfelem ubezpiecze-
niowym. Przynosi to obopolne ko-
rzysci - nasi pracownicy lepiej za-
rzadzaja swoim czasem pracy,
a agenci maja dodatkowa szanse
na wykorzystanie potencjalu swo-
ich klientéw i przygotowanie lep-
szej oferty ubezpieczenia.

Dzi$ juz wiemy, ze dane to ro-
pa naftowa naszych czasow.
Warto jednak pamietaé, ze ona
si¢ konczy, a dane wrecz prze-
ciwnie - przyrastaja, i to w coraz
szybszym tempie, otwierajac
przed zarzadzajacymi zupelnie
nowe mozliwosci. Co z tego wy-
nika dla nas?

Wygra ten, ktéry bedzie umiat
szybko i efektywnie przetwarzac
dane, a nastgpnie zamieniac je
na informacje biznesowe. Wyru-
szajac w podroz w kierunku Da-
ta Driven, zapraszamy do niej
roéwniez naszych partnerow, by
wspolnie czerpac¢ korzysci ptyna-
ce z wykorzystania zaawansowa-
nej analityki.

tukasz Michalczyk
Chief Data Officer w LINK4

L | INKEY
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SAMODZIELNE PROWADZENIE MULTIAGENCJI

Plan na biznes

k]
e

z CUK Ubezpieczenia

twarcie wlasnej multia-
Ogencji ubezpieczeniowej,

zwlaszcza pod skrzydlami
tak doswiadczonej marki, jaka
jest CUK Ubezpieczenia, to do-
skonaly plan na dobrze prosperu-
jacy, rozwojowy biznes.

CUK Ubezpieczenia jest czo-
lowym w Polsce dystrybutorem
ubezpieczen, oferujacym pro-
dukty ponad 30 towarzystw
ubezpieczeniowych, oraz tech-
nologicznym i jako$ciowym lide-
rem branzy. Multiagencja dziata
poprzez kluczowe kanaly dotar-
cia do klienta i prowadzi sprze-
daz w sieci 330 wystandaryzowa-
nych placowek wiasnych i fran-
czyzowych, ponad 300 punktéw
partnerskich, niezaleznych agen-
tow, poprzez wlasne contact cen-
ter oraz kanatly online.

Samodzielne prowadzenie
multiagencji ubezpieczeniowej
nie jest latwym zadaniem. Ro-
snaca konkurencja, liczne regula-
cje prawne, utrzymanie szerokiej
oferty produktowej, wymogi
szkoleniowe oraz zorganizowa-
nie sprawnej obstugi baz klien-
tow bez odpowiedniego oprogra-
mowania jest bardzo trudne.

Wspolpraca w ramach rozpo-
znawalnej i dajacej komplekso-
we wsparcie sieci CUK Ubezpie-
czenia uwalnia potencjal i daje
dalsze mozliwosci stabilnego
rozwoju biznesu.

- Wspotpraca z CUK Ubezpie-
czenia to gwarancja zwiekszenia
efektywnosci dziatania i szansa
na rozbudowe bazy klientow. Na-
sza multiagencjia ma w swej ofer-
cie produkty ponad 30 towarzystw
ubezpieczeniowych, daje to dostep
do ogromnej liczby moZliwych
ofert ubezpieczeniowych, ktore
mozna tatwo dopasowac do klien-
ta dzieki naszym systemom porow-
nywarkowym.

Wspotprace w ramach CUK
mozna podjqcé, wybierajqc model
dopasowany do aktualnego statu-
su dziatalnosci bqdZ oczekiwan
partnera. Jesli juz pracujesz jako
agent, mozesz podjq¢ z nami
wspotprace jako niezalezny dorad-
ca badz otworzy¢ Punkt Partner-
ski. Szczegolnie zachecam jednak
do otwierania placowek franczyzo-
wych w ramach sieci CUK. Ten
model zapewnia najwyzszy poziom
wsparcia i daje najwieksze efekty
z korzystania z ogolnopolskich

.
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Czy mozliwe jest prowadzenie wtasnego biznesu przy jednoczesnym wsparciu solidnej marki
o0 ugruntowanej pozycji rynkowej, bedacej pionierem we wdrazaniu nowoczesnych narzedzi
sprzedazowych dla agenta? W branzy ubezpieczeniowej taka idea jest jak najbardziej do zrealizowania.

Jacek Bylinski

kampanii reklamowych oraz pozy-
cjonowania placowki - mowi
Jacek Bylinski, prezes zarzadu
multiagencji CUK Ubezpieczenia.

Multiagencja korzysta z nowo-
czesnych  rozwiazan, ktore
usprawniaja realizacje codzien-
nych obowiazkow. Autorskie sys-
temy wspieraja agentow w rzetel-
nym poroéwnywaniu ofert, prze-
kazywaniu dokumentow, otrzy-
mywaniu raportow, ktore pozwa-

szybszym czasie porownac wszyst-
kie oferty z ponad 30 towarzystw
ubezpieczeniowych i dobrac petng
ochrone swojemu klientowi.

Rozbudowany CRM pozwala
na codzienne zarzgqdzanie bazq
klientow, z podziatem na zadania
dzienne, a takze wplywa na roz-
woj biznesu poprzez obstuge za-
dan leadowych sptywajacych
z kampanii reklamowych. Dorad-
ca naszej multiagencji ma row-
niez biezqcy monitoring obstugi
swojej bazy wznowien, a takze we-
ryfikacje ptatnosci rat z polis
- dodaje Jacek Bylinski.

WebCUK jest w petni trans-
akcyjny. Polisy wystawia sie
z systemu, a nie z portali kazde-
g0 z towarzystw ubezpieczenio-
wych. Wbudowany modut wido-
ku klienta 360 pozwala na peina
obsluge posprzedazowa z komu-
nikacja wznowien i rat poprzez
SMS i e-mail.

CUK Ubezpieczenia jako jedy-
na na rynku multiagencja w tak
zaawansowanym stopniu umozli-
wia sprzedaz polis na odleglosé¢
wprost z wlasnego autorskiego

Model placowek franczyzowych
w ramach sieci CUK zapewnia
najwyzszy poziom wsparcia

| daje najwieksze efekty

z korzystania z ogolnopolskich
kampanii reklamowych oraz
pozycjonowania placowki.

laja miedzy innymi zweryfikowaé
aktualny stan sprzedazy, a tym
samym obstugiwa¢ wigkszg licz-
be klientow kazdego dnia.

- Podstawowym narzedziem
pracy agenta w CUK Ubezpiecze-
nia jest WebCUK, czyli komplekso-
wy system sprzedazowy, ktory mie-
dzy innymi umozliwia profesjonal-
nq obstuge klienta oraz sprzedaz
polis w jednym miejscu. To rowniez
nowoczesna porownywarka cen po-
lis komunikacyjnych, nieruchomo-
Sci oraz na Zzycie, przez co agent

jest w stanie w mozliwe jak naj-

systemu sprzedazowego. Odby-
wa sie to w 100% zdalnie i jest
rozwigzaniem wygodnym dla
obu stron transakcji.

Agent wylicza indywidualna
sktadke dla klienta w porowny-
warce, uzgadnia z nim zakres
oraz dobiera najlepsza ofertg.
Uzgodniona polis¢ przesyta na-
stepnie na jego e-mail, w celu we-
ryfikacji danych oraz akceptacji
warunkéw. Po oplaceniu sktadki
przez klienta caly proces jest
zakonczony i przebiega calkowi-
cie zdalnie.

Na pozycje i rozpoznawal-
nos¢ sieci CUK Ubezpieczenia
niewatpliwie wplywa fakt dziata-
nia silnych aktywnosci marketin-
gowych. CUK Ubezpieczenia
od lat prowadzi duze kampanie
reklamowe, skupiajace si¢ w ob-
szarach zarowno offline, jak
i online, docierajac z ogromnym
zasiggiem do grup docelowych.

- Drzieki dostepowi do wielu ka-
natow mozemy dotrze¢ do klientow
zarowno w sposob tradycyjny, jak
i przy uzyciu narzedzi na mia-
re XXI wieku. W tym roku podjeli-
Smy decyzje o zmianie wizerunku
marki, wprowadzajqc do naszej ko-
munikacji ~ posta¢  SuperCUK.
Od poczatku roku prowadzimy silng
kampanie reklamowq, skupiajqc sie
na dziataniach w telewizji i online.

Kampanie tworzone w interne-
cie sq generatorem leadow, ktore
przekazywane sq do placowek, jak
i naszego contact center. Dzieki
prowadzonym kampaniom leado-
wym na poczqtku pandemii koro-
nawirusa, juz w marcu, dostarczy-
lismy o 36% wiecej leadow do pla-
cowek franczyzowych niz w po-
przednim miesiqgcu. Dla naszych
doradcow to takze nowy klient
w ich bazie - mowi Anna Pawlow-
ska-Kruzinska, dyrektor marke-
tingu CUK Ubezpieczenia.

CUK Ubezpieczenia zapew-
nia réwniez swoim partnerom
widoczno$¢ w internecie. Kazda
z placowek multiagencji jest bar-
dzo mocno wypozycjonowana
lokalnie w Google, co zwieksza

jej site w sieci. Partnerzy dodat-
kowo moga skorzysta¢ z reklam
Google Ads, docierajac do jesz-
cze wiekszej liczby nowych, po-
tencjalnych klientow, jednocze-
$nie umacniajac $wiadomosé
marki w$rod aktualnych.

- Nasz Dzial Marketingu na co
dzien wspiera rownieZ partnerow
w budowaniu lokalnych kampanii
reklamowych. Gwarantujemy nie-
odptatne wsparcie grafika w two-
rzeniu materiatow, jak rowniez do-
step do specjalistow z dziedziny
marketingu online, PR i trade.
Partnerzy otrzymujq od nas wspar-
cie w zakresie realizacji lokalnych
kampanii reklamowych w me-
diach spofecznosciowych oraz two-
rzenia i dystrybucji materiatow
prasowych.

Jestesmy w codziennym kon-
takcie z naszymi partnerami, za-
checajqc ich do bycia ekspertami
wypowiadajqcymi sie tez w me-
diach branzowych. Majq oni row-
niez do dyspozycji radiowe spoty
lokalne, jak i wiele narzedzi cen-
tralnych udostepnianych do rekla-
mowych dziatan lokalnych.

To tylko mata czes¢ tego, co
mozemy zaoferowac naszym part-
nerom. Juz niebawem startujemy
z ogdlnopolskq akcjq, ktora ma
na celu nie tylko zachecenie nowe-
go partnera biznesowego do podje-
cia wspotpracy z nami, ale rowniez
pokazanie, Ze Swiat ubezpieczen
ma ogromnq misje zapewnienia
bezpieczenstwa Polakom - dodaje
Anna Pawlowska-Kruzinska. H

@ Cuk

UBEZPIECZENIA

Jesli jestes zainteresowany
podjeciem wspotpracy
z CUK Ubezpieczenia,
wejdz na
www.cuk.pl/wspolpraca,
poznaj szczegoty,
zostaw namiary do siebie,
a nasz menedzer
skontaktuje sie z tobg
i odpowie na pytania.
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WSPOLPRACA Z ARRANT UBEZPIECZENIA

Pewny partner w niepewnych czasach

Arrant to multiagencja, na ktérg partnerzy ubezpieczeniowi mogg liczy¢ takze w czasie pandemii.

Wielu posrednikéw wspotpracujacych z Arrant wtasnie teraz rozwija skrzydta.

andemia Covid-19 utrudnila
Piycie przedsigbiorcom, takze

tym, ktorzy dzialaja w branzy
ubezpieczeniowej. Sprzedaz polis
w czasie pandemii nie jest latwa,
gdyz klienci przyzwyczaili si¢
do kontaktow osobistych, a do te-
go w obliczu problemow finanso-
wych dla wielu osob zakup ubez-
pieczen zszedt na dalszy plan.

W wielu firmach dominuje te-
raz niepewnosc i lek przed przy-
sztoscia. Chaos i poczucie nie-
pewnosci sprawiaja, zZe organiza-
cje nastawiaja si¢ na przeczeka-
nie kryzysu z mozliwie najmniej-
szymi stratami.

Bezpieczna przystai

Tymczasem dla Arrant czas
pandemii to wyzwanie. To firma,
ktora nie wybiera najprostszej i naj-
latwiejszej drogi, ale najskutecz-
niejsza, a trudnosci nie sg dla niej
problemem. Arrant niczym zdro-
we drzewo buduje swoj biznes
dzieki solidnym korzeniom.

Jako jedna z czolowych multia-
gencji, oferujagca produkty wybra-
nych towarzystw ubezpieczenio-
wych, Arrant efektywnie zarzadza
siecia sprzedazy. Podstawg dzialal-
nosci firmy jest dojrzaly model
wspoipracy z ponad 2000 partne-
row biznesowych, ktérzy swiadcza
ustugi klientom na terenie calego
kraju. Firma nie boi si¢ kryzysu
i w tym trudnym czasie zaprasza
do wspotpracy nowych partnerdw,
ktorzy licznie zglaszaja sie z checia
nawiazania wspoétpracy.

- Zamierzamy przejs¢ przez bu-
rze na petnej predkosci. Nie ucieka-
my od problemow, ale skupiamy sie
na poszukiwaniu rozwiqzan. Nie
zwalniamy pracownikow, ale zatrud-
niamy nowych. Nie unikamy pono-
szenia kosztow, ale inwestujemy, za-
rowno rozwijajgc technologie, jak
i budujac kolejne zespoly wewnaqtrz
firmy dla jeszcze lepszego wsparcia
naszych partnerow - podkresla Ra-
fal Trzyna, cztonek zarzadu Arrant,
odpowiedzialny za sprzedaz.

Wazne s3 relacje

Arrant stara si¢, aby jego agen-
tom pracowalo si¢ wygodniej, bar-
dziej komfortowo i aby mieli peine
poczucie bezpieczenstwa. Dobrzy
i zadowoleni z pracy agenci to tak-
ze sukces multiagencji.

- Musielismy niestety zrezygno-
wac z tradycji corocznych bezposred-
nich spotkan z sieciq, na ktore czeka-
lismy nie tylko my, ale takze nasi po-
Srednicy. Tego szczegolnie zatujemy,
gdyz jest to wspaniata okazja nie tyl-
ko do wymiany zdan, lecz rowniez
podtrzymania wielu przyjacielskich
relacji - mowi Rafat Trzyna.

Firma jednak nie rezygnuje
z troski o relacje z agentami.

- Z uwagi na obecne ogranicze-
nia staramy sie podtrzyvmywac te tra-
dycje w inny sposob. Dla tego tez juz
w maju ruszylismy z przemyslang
kampaniq konkursowq z licznymi
atrakcyjnymi nagrodami, ktorq za-
mierzamy kontynuowac nie tylko

Rafat Trzyna

w tej wakacyjnej odstonie, ale takze
w drugiej potowie roku - dodaje
Anna Jakimiak, dyrektor biura
marketingu Arrant.

Agenci ze wsparciem

Wiele osob zmaga si¢ teraz
z trudnosciami, szuka mozliwosci

rozwoju biznesu oraz nowych spo-
sobow zarabiania pieniedzy. Ar-
rant dostaje wiele pytan o szanse
nawiazania wspolpracy i otrzyma-
nia wsparcia na start.

Dla preznej multiagencji to
oczywiste, ze 10zw0j sieci sprzeda-
7y i budowanie struktur w terenie
W obecnym czasie jest szansa za-
rowno na rozwoj wilasny, jak i wyj-
§cie naprzeciw oczekiwaniom
klientéw, szukajacych indywidual-
nie dopasowanych produktéw
ubezpieczeniowych.

Arrant umozliwia agentom
otworzenie wlasnej placowki fran-
czyzowej i pomaga wszystkim, kto-
rzy chca rozwija¢ skrzydla w ubez-
pieczeniach. Agenci moga takze
skorzysta¢ z mozliwosci oznako-
wania lokalu logotypem Arrant
oraz wsparcia marketingowego
w swoich regionach.

- Agenci, ktorzy zdecyduja sie
na wspotprace z Arrant, mogq liczy¢
zarowno na profesjonalne wsparcie
pracownikow multiagencji, zajmuja-
cych sie nadzorem [ wspotpracq
w kazdym regionie, jak i pomoc ad-
ministracyjng, rozliczeniowq i mar-
ketingowq z centrali firmy, w tym
biezqce informacje o tym, co dzieje
sie na rynku ubezpieczeniowym -
podkresla Anna Jakimiak.

- Caly czas dqzymy do tego, aby
partnerzy mieli petng Swiadomosc
naszego wsparcia w obliczu zmian,
ktore caly czas dotykajq rynku - do-
daje Rafat Trzyna.

Prace utatwia agentom stworzo-
na specjalnie dla nich aplikacja

Anna .Iakim(ak

Agent Arrant 2.0, ktéra pelni funk-
cje biura dostepnego praktycz-
nie 24 godziny na dobe i pozwala
na ograniczenie obiegu dokumen-
téw papierowych. Aplikacja zawie-
ra wszelkie funkcjonalnosci nie-
zbedne do pracy posrednika, takie
jak szybkie rozliczenia prowizyjne,
analize¢ potrzeb klienta, zglaszanie

reklamacji. Kluczowym elemen-
tem aplikacji jest prosta w obstu-
dze S$ciezka sprzedazy, ktora
w 100% jest zgodna z wymogami
RODO i IDD.

Kolejnym przydatnym narze-
dziem jest poréwnywarka Ar-
rant24, ktora pozwala poréwnaé
oferty 13 towarzystw i zawrzec
umowe z wybranym przez klien-
ta. Narzedzie to znaczaco przy-

ARRANT

UBEZPIECZENIA

Damian
Jastrzeghski

spiesza i upraszcza proces sprze-
dazy polisy.

- Nie jest jednak sztukq pozyskac
agenta do wspotpracy, sztukaq jest za-
pewni¢ mu moZzliwosci rozwoju oraz
serwis na hajwyzszym mozliwym po-
ziomie. Temu wiasnie stuzq inwesty-
¢je oraz nakierowanie dziatan na ja-
kosé. To moze slogan, ale z pewno-
Sciq nasza sita to sita naszych part-
nerow - podkresla Rafal Trzyna.

Nowosci w DNA

Duzisiejsze tempo prowadzenia
biznesu oraz okolicznosci, w kto-
rych zyjemy, wymuszaja stosowa-
nie szybkich, wygodnych i pew-
nych rozwiazan. Nowe technologie
wplywajace na nasze zycie zmie-
niaja tez rynek ubezpieczen.
Wszystkie firmy, w tym takze
z branzy ubezpieczeniowej, daza
do tego, aby dostosowac sie do pa-
nujacych obecnie warunkéw i spro-
sta¢ oczekiwaniom, ktore stawia
przed nimi klient.

- Od samego poczqtku istnienia
Arrant stawiamy na takie wiasnie in-
nowacje. Otoczenie wymaga wpro-
wadzania licznych zmian, przed kto-
rvmi nie uciekamy, ale stawiamy im
czoto. Dgzymy do tego, aby rozwig-
zania, ktore krok po roku realiziije-
my, byly wynikiem szczegotowej ana-
lizy i obejmowaly swoim zakresem
przekrojowo procesy i czynnosci,
ktore na co dzien musimy wypetnic.

Dotyczy to zarowno sprzedaZy
ubezpieczen, obstugi klienta, ale
takze dziatan, ktore wykonujemy
w backoffice - ttumaczy Damian
Jastrzebski, dyrektor biura finan-
sow i technologii Arrant.

Dla agentow wazna jest funk-
cjonalno$¢ i wygoda wykorzysty-
wanych narzedzi. Staramy sie mak-
symalnie upraszcza¢ wszelkie pro-
cedury - to nasz cel. Rownie istot-
ne sa dla agentow finanse i zaro-
biona prowizja, dlatego system
umozliwia im dostgp do biezacych
informacji o swoich zarobkach
w danym okresie z kazdego miej-
sca i w dowolnym czasie.

Dzigki temu, ze rozliczenie
prowizji jest w pelni zautomatyzo-
wane, kazdy z naszych partnerow
ma mozliwos¢ Kkorzystania mie-
dzy innymi z opcji samofakturo-
wania oraz wie, za jakie produkty
i w jakiej wysoko$ci otrzymuje
prowizje. Szybkos¢ realizacji wy-
plat oraz naliczen prowizji sa bar-
dzo wazne nie tylko w czasach
pandemii. Pozwala to unikac zato-
row platniczych i buduje zaufanie.
To bardzo wazne.

- Wsrod naszych pomystow
na przysztosc jest m.in. nowe podej-
Scie do tematu egzaminow i reje-
stracji sieci sprzedazy, co bedzie Sci-
Sle zwigzane z przeniesieniem ,,pa-
pierkowej” pracy w petni cyfrowq
rzeczywistos¢. Chcemy rowniez
stworzy¢ z naszych systemow jeden
organizm. Przede wszystkim jed-
nak w planach mamy wprowadze-
nie w aplikacji modutu, ktory jesz-
cze bardziej pomoze sieci sprzedaZy
w obstudze klienta, m.in. za pomo-
cq aplikacji mobilnej - dodaje
Damian Jastrzebski.

- Arrant to bezpieczny i zaufany
partner takze w trudnych czasach.
10 firma, ktora zacheca do wspolpra-
cy wtedy, gdy inni te wspotprace
ograniczajq, i w ktorej znajdzie sie
migjsce dla kazdego, kto chce rozwi-
naqc skrzydta w ubezpieczeniach. Sta-
bilna multiagencja to bezpiecz-
na przystan dla posrednikow, ktorzy
moga liczy¢ na pomoc i wsparcie
- podsumowuje Rafat Trzyna. M
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Jest moc w koasekuracji

Rozmowa z Janem Zimowiczem,
czlonkiem zarzadu Aegonu,
i Adamem Malinowskim,
wiceprezesem Signal Iduny

leksandra E. Wysocka:

A; Koasekuracja kojarzy sie

duzymi ryzykami korpora-

cyjnymi, tymczasem Wy postanowi-

liscie wspolpracowac przy ubezpie-

czeniu grupowym na zycie. Skad ta-
ki pomys}?

Jan Zimowicz: - Jestesmy pio-
nierami. Nie znamy w Polsce po-
dobnego przypadku, gdzie dwa za-
ktady ubezpieczen na zycie, ktore
na co dzien ze soba konkuruja, po-
stanowily usigs¢ do stolu i stwo-
rzy¢ wspOlnie cos$ razem. Skad ta-
ka potrzeba? Ze strony Aegonu ce-
lem jest skuteczne wejscie na ry-
nek korporacyjny, na ktorym do tej
pory nie byliSmy szerzej obecni.

Historia tej wspoipracy jest
dos¢ ciekawa i wiaze si¢ z tym, ze
MarcVan Der Ploeg, prezes Aego-
nu, i Jirgen Reimann, prezes Si-
gnal Iduny, juz od jakiego$ czasu
spotykali si¢ regularnie na lotnisku.
Mimo nietypowego otoczenia,
a moze dzieki nieformalnej atmos-
ferze, narodzil sie pomyst wspot-
pracy, ktéry zaowocowal strate-
giczng kooperacja w formie koase-
kuracji i wspolnym produktem
ubezpieczeniowym dla firm Ra-
zem W Przyszlos¢.

Postawili$my na wspotprace z Si-
gnal Iduna - partnerem posiadaja-
cym zaplecze organizacyjne i tech-
nologiczne, dzigki ktéremu nie mu-
sielisSmy od zera budowa¢ wszyst-
kich procesow  operacyjnych
i wspierajacych systemow IT. Jak
czesto powtarza Adam Malinowski,
sila koasekuracji jest to, ze ma-
my 200% efektow i 50% kosztow.
Wspolny produkt bedq sprzedawaty
obie nasze sieci niezaleznie, a kosz-
tami podzielilismy si¢ po potowie.
To pionierski model, z ktérym wia-
zemy duze nadzieje biznesowe.

Rynek ubezpieczen grupowych
w Polsce jest mocno konkurencyjny,
czy jestescie pewni, Ze jest tam miej-
sce na jeszcze jeden produkt?

Adam Malinowski: - Zdecydo-
wanie tak! Mielismy z Aegonem
rozne Sciezki rozwoju, dzieki cze-
mu jesteSmy bardzo komplemen-
tarni. Aegon jest ekspertem, jesli
chodzi o produkty zwiazane z za-
rzadzaniem kapitatem i dlugofalo-
wym oszczedzaniem. Signal Iduna
od lat buduje kompetencje zwigza-
ne ze zdrowiem. Na rynku niemiec-
kim jestesmy w TOP3 najwick-
szych ubezpieczycieli zdrowot-
nych. W Polsce rozwineliSmy zdro-
wotne ubezpieczenia grupowe, ale
brakowalo nam rozwigzania, ktore
taczytoby zdrowie z zyciem.

Wspolpraca z Aegonem to nie
tylko podziat kosztow, ale tez pota-
czenie doswiadczen, kompetencji
i pomystow dwoch swietnych zespo-
tow. Stworzylismy Komitet Steruja-
cy, ktéry sklada sie z przedstawicieli
zarzadow, szefow sprzedazy, ale tez
z 0sob odpowiedzialnych za finan-
se. Wspolnie zastanowilismy sie, jak
ma wygladac sprzedaz, produkt, ob-
stuga, backoffice... To naprawde uni-
kalne na polskim rynku.

Czym produkt Razem w Przy-
szlos¢ sie wyroznia?

J.Z.: - Widzimy co najmniej
trzy silne wyrdzniki. Po pierwsze,
Razem w Przyszlo$¢ to jedna z naj-
szerszych i elastycznych ofert

Jan Zimowicz

na rynku, zawierajaca az 73 umo-
wy dodatkowe pozwalajace ,,uszy¢
na miar¢” propozycj¢ dla kazdego
pracodawcy. Drugi wyréznik to
mocna oferta w zakresie ochrony
zdrowia pracownikoéw stworzona
dzigki kompetencjom i doswiad-
czeniu naszego partnera.
Widzimy potencjat ubezpie-
czen zdrowotnych w Polsce
wzmocniony dodatkowo pande-
mia i wzrostem potrzeb klientow
co do ochrony zycia i zdrowia.
W ofercie uwzgledniliSmy az 55
powaznych zachorowan i wiele
ustug assistance wspierajacych
klientéw w przypadku choroby.
Uwazam, ze mamy tez najlepsza

scoN |

na rynku umowe na wypadek no-
wotworu - wyplacamy swiadcze-
nie rowniez za zdiagnozowany
nowotwor w bardzo wczesnym
stadium rozwoju, co nie jest po-
wszechng praktyka w branzy.
W aspekcie ubezpieczania zdro-
wia wazne jest tez to, Ze nie sto-
sujemy karencji - ochrona dziata
juz od pierwszego dnia.

Nasz trzeci wyréznik to swietny
zespot z wieloletnim doswiadcze-
niem w grupowych ubezpieczeniach
korporacyjnych. Poniewaz jestesmy
relatywnie nieduzymi ubezpieczycie-
lami na rynku korporacyjnym, mo-
zemy dziala¢ zwinnie, reagowac
szybko i kazdego posrednika trakto-
wac w sposob indywidualny.

Kolejne wyzwanie, przed jakim
stoicie, to wdrazanie nowego pro-
duktu grupowego w czasie pande-
mii, kiedy dostep do firm jest utrud-
niony. Sam proces zbierania dekla-
racji to powazne wyzwanie! Jak so-
bie z tym poradzicie?

AM.: - W czerwcu 2019 r.
nikt nie byt w stanie przewidziec,
ze w marcu 2020 r. dotknie nas
pandemia, ktora zmieni biznes

Adam

Malinowski
P ot %

W pewnym sensie pomaga, bo
klienci sa bardziej wrazliwi na te-
maty zwiazane ze zdrowiem.
Dodam, ze ryzyko Covid-19 jest
rowniez w zakresie.

Pytanie o deklaracje jest zasad-
ne. Pandemia przys$pieszyla proces
cyfryzacji zarébwno u ubezpieczy-
cieli, posrednikéw, jak i klientow.
Dzigki temu cyfrowe zbieranie de-
klaracji bedzie znacznie powszech-
niejsze, niz byto jeszcze kilka mie-
siecy temu. Narzedzia, ktore przy-

Sitg koasekuraciji jest to,

ze mamy 200% efektow

i 50% kosztow. Wspolny produkt
beda sprzedawaty

obie nasze sieci niezaleznie,
a kosztami podzielilismy sie

po potowie.

na dlugo, a moze nawet na za-
wsze. Jednak od samego poczat-
ku produkt mial mie¢ mocny
komponent zdrowotny i by¢
przede wszystkim rozwigzaniem
dobrym, a nie tylko tanim. Koro-
nawirus jest czynnikiem, ktory

SIGNAL IDUNA GD

gotowalismy, pomoga po pierwsze
w szybkiej kalkulacji bez udzialu
underwritingu, po drugie w przy-
stapieniu  do  ubezpieczenia,
a po trzecie pozwola dzialom HR
sprawnie zarzadza¢ programem
ubezpieczeniowym. Posrednikom

Grupowe Ubezpieczenie na Zycie

razem

W przysztosc

oferujemy zdalne wsparcie i szkole-
nia, ktore staly sie codziennoscia.
Koronawirus nas nie blokuje, ale
motywuje, aby przeprowadzié
wdrozenie tego produktu inaczej,
nowoczesnie.

Kto bedzie sprzedawal produkt
Razem w Przyszlosc?

J.Z.: - Aegon zadziala multi-
kanatowo. Wybor kanatu bedzie
wynikal z segmentacji rynku i be-
dzie zalezat od specyfiki konkret-
nego rodzaju klienta - od rodzin-
nej mikrofirmy do miedzynaro-
dowej korporacji. W ramach
dziatan multikanalowych bedzie-
my aktywnie dociera¢ do klien-
tow przez sie¢ Aegon Premium.
Ponadto poprzez nasz zespot dy-
rektoréow sprzedazy korporacyj-
nej, kierowany przez Michala
Jakubowskiego, bedziemy wspol-
pracowaé¢ z zainteresowanymi
brokerami, multiagencjami oraz
bezposrednio pozyskiwac¢ klien-
tow korporacyjnych.

Liczymy réwniez na rozwinig-
cie wspolpracy z posrednikami
zewnetrznymi, z ktorymi juz
dzialamy w biznesie indywidual-
nym, na czele z naszym partne-
rem strategicznym - firma Phi-
nance. Wszystkie kanaly beda
wspierane przez ekspertéw z na-
szego call center.

A.M.: - W Signal Idunie sprze-
daz bedzie przebiega¢ w kana-
le agencyjnym, ktérym Kkieruje
Michatl Cabaj, oraz w kanale bro-
kerskim, prowadzonym przez
Krzysztofa Konstanciuka. Stawia-
my na obshuge kompleksowa, dla-
tego z klientami rozmawiamy nie
tylko o produkcie Razem w Przy-
sztos¢, ale tez o naszym grupo-
wym ubezpieczeniu zdrowotnym.

Serdecznie zapraszam do roz-
mow, spotkan, wspolpracy i reali-
zacji ciekawych projektow! Szkole-
nia ruszajag w lipcu, zardéwno
w wersji stacjonarnej, jak i online.

Dzigkuje za rozmowe.
Aleksandra E. Wysocka

Wspdlnie znaczy lepiej
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ontakt z pracownikami

B byl utrudniony, wiele ma-
ych firm, szkoly i urzedy
zamKnieto, a wiele branz walczy-

lo o przetrwanie. Oczywiscie po-

jawily sie rowniez sytuacje,
w ktorych moglismy prébowac
przedstawi¢ rozwiazania dla
branz narazonych mocniej na ry-
zyko: stacje benzynowe, stuzba
zdrowia, drobny handel czy bu-
downictwo. Od naszej elastycz-
nosci i umiejetnosci przestawie-
nia si¢ na troch¢ inna perspekty-
we pracy zalezal wynik. Dzisiaj
nadchodzi czas letniego ocieple-
nia w naszym doradztwie!

Frank Bettger w swojej opo-
wiesci o sprzedazy ubezpieczen
powiedzial jedna znamienita
rzecz. Moim zdaniem jest to pe-
retka i jakze prosty klucz do suk-
cesu i satysfakcji zawodowe;j.
Nie mam ksiazki przed soba,
wiec napisze to wlasnymi stowa-
mi. Brzmiala ona mniej wigcej
tak: pokaz mi czlowieka, ktory
codziennie, z pasja i zaangazowa-
niem przekaze swoja histori¢ pie-
ciu osobom, a ja powiem ci, Ze on
wlasnie odniesie sukces.

Za kazdym razem, gdy czy-
tam te porade, wydaje sie kom-
pletnie banalna. Zwrd¢ jednak
uwage, Ze zawiera w sobie, mie-
dzy stowami, kilka mocnych de-
terminantow naszego, potencjal-
nego jeszcze, zwyciestwa. Zali-
czam do nich: jasny plan dziala-
nia, konsekwencje, wiar¢ w sie-
bie, fundamenty wiedzy o pro-
dukcie, empatie czy w koncu
umiejetnos¢ wyciagnigcia wnio-
skow z popetnianych biedow. Jej
sednem pozostaje natomiast hi-
storia sprzedazy. Odpowiedz
na pytania: co chcesz da¢ swoim
potencjalnym klientom? Jaka
warto$¢ masz dla nich? Co nie-
siesz ze sobg i czym chcesz si¢
podzieli¢ z drugim cztowiekiem?

Zatrzymajmy si¢ teraz nad tym
przekazem, oczywiscie w ramach
sprzedazy ubezpieczen grupo-
wych. Mamy, wracajacy powoli
do rzeczywistosci, $wiat biznesu
i przedsiebiorczosci. Otwarte
sklepy, restauracje, hotele. Maty

Wracamy do rzeczywistosci: kontaktu z klientami, rozmow i wyjScia poza
relacje komputer - system - skan. Doradztwo ubezpieczen grupowych ma
zdecydowanie kilka warstw, ktore pandemia lekko zawezita. O ile w
produktach indywidualnych sprzedaz w ostatnich miesigcach izolacji
pozostata w wiekszosci produktéw na niezmienionym poziomie (a czasem
wzrosta), to ubezpieczenia grupowe zostaty poddane probie hibernacii.

biznes, czyli firmy, do ktérych
mozemy spokojnie wejs¢ i poga-
da¢, zaczynaja funkcjonowacd
W nowej rzeczywistosci.

Wiasnie, jaka to jest rzeczywi-
stos¢? Obaw o zdrowie klientow,
pracownikow i odpowiedzialno-
$ci za okreslone sytuacje i proce-
dury. Rzeczywistos¢, w ktorej
trudniej dosta¢ sie do lekarza,
czasem strach przez siedzeniem
w przychodni z dzieckiem ze
wszystkimi chorymi, by¢ moze
obawa przez zarazeniem.

Z. perspektywy sprzedazy wla-
snie dziS pojawia sie inny Swiat,

elementach ubezpieczen grupo-
wych, chociazby o ubezpiecze-
niu pobytu w szpitalu pracowni-
kéw; wytlumaczy¢ jego zasady
i sposob wyptaty swiadczen.
Ponadto o szerokich mozliwo-
$ciach ochrony.

Powinienes zdecydowanie wy-
korzysta¢ produkty assistance ja-
ko przyktad pomocy w naglych
przypadkach, rowniez nagtej
chorobie dzieci. Klient nie musi
biega¢ po przychodni, a wizyte
moze mie¢ zapewniona w domu
Iub w prywatnym gabinecie, o ile
nie bedzie opcji dojazdu lekarza.

Spokojnie w letni czas mozemy
wejs¢ do firm i wytapywac nowe
uwarunkowania, w jakich zaczynajg
one funkcjonowac. Pytac, rozumiec¢
i budowac relacje. Uwierz, jest tam
bardzo wiele miejsca dla ciebie

i twojej madrej historii sprzedazy.

ktory powinien tworzy¢ w naszych
glowach nowe historie i punkty za-
czepienia. Swiat, ktory daje nam
mozliwosci, ale rowniez misje po-
kazania naszych atutow.

Spokojnie w letni czas moze-
my wejs¢ do firm i wylapywacé
nowe uwarunkowania, w jakich
zaczynaja one funkcjonowac.
Pyta¢, rozumie¢ i budowac rela-
cje. Uwierz, jest tam bardzo wie-
le miejsca dla ciebie i twojej ma-
drej historii sprzedazy. Niesienia
misji i warto$ciowych produk-
téw, ale rowniez rozumienia
i wezucia si¢ w konkretne sytu-
acje i problemy, z jakimi boryka-
ja si¢ twoi potencjalni klienci.

Sprobujmy teraz krotko nalozy¢
na te sytuacje kilka produktow, kto-
re moga postuzy¢ ci do zbudowania
i uzupelnienia historii. Uwierz mi,
masz w czym wybierac!

Z pewnoscia mozesz rozma-
wiac o zakresie i poszczegdlnych

Kolejnag historie mozesz zbu-
dowa¢ na telemedycynie: szyb-
kim, prostym, bezpiecznym do-
stepie do lekarzy przez telefon.
Oczywiscie telemedycyna jest
coraz czesciej promowana w pa-
kietach medycznych, ale row-
niez pojawiaja si¢ na rynku
mozliwos$ci, Kktore stanowig
osobny, niezalezny produkt
i za sktadke w okolicach 200 zt
rocznie mozemy mie¢ dostep
do kilkunastu specjalistow dla
calej rodziny. Bez limitow i cze-
kania w kolejkach.

Nie bez znaczenia pozostaje
kwestia PPK, ktora przesunicta
W czasie wroci za moment.
Na podjecie decyzji o wyborze
operatora i instytucji prowadza-
cej czeka wiele firm, juz poni-
zej 250 osob zatrudnionych.

Oczywiscie to tylko przyktady
kierunkéw do rozmowy; tych,
ktére dla mnie sg najbardziej
oczywiste. Mozesz jednak wy-

bra¢ wiasne akcenty i produkt,
w ktorym czujesz sie pewny
i kompletny, ten, w ktory wie-
rzysz. Stanie si¢ on przewodni-
kiem po letnim czasie sprzedazy.
Zycze ci sukceséw i pieknych hi-

storii, napisanych juz wspolnie
z twoimi klientami.

Waldemar Poberejko
tworca projektu
gruplowe.pl

trener skutecznej
sprzedazy ubezpieczen
grupowych

zarzgdzajgcy zespotfem
specjalistow w gruplowe.pl

GRUPL@WE r.

Ubezpieczenia Pracownicze

SZYBKA | PROSTA
SPRZEDAZ UBEZPIECZEN

Narzedzie automatyzujgce
prace agentow
ubezpieczeniowych

nau24.nau.pl

Sprawdz juz dzis jakie

daje Ci mozliwosci!
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Pakiet narzedzi agenta przyszlosci

Henderson Stuart, wielokrotnie nagradzany historyk, ale takze znawca kultury, powiedziat kiedys, ze:
sprowadzenie biznesu bez reklamy jest jak puszczanie oka do dziewczyny po ciemku. Nikt poza nami nie
wie, co robimy”. Wspotczesnie wiekszos¢ takich dziatan przenosi sie do internetu, a o tym, jak radza sobie
z tym firmy, rozmawiamy z Wactawem Migaczem, prezesem firmy ubezpieczeniowej Alwis & Secura.

edakcja ,,Gazety Ubezpie-
czeniowej”: - Jak wiado-
o, bez odpowiednich

marketingowych narzedzi trudno
jest firmom zaistnie¢ w $wiado-
mosci konsumentow.

Waclaw Migacz: - Nie ograni-
czalbym si¢ do konsumentow,
marketing stanowi takze forme
dotarcia do partnerow czy poten-
cjalnych pracownikow. Jak moz-
na zauwazy¢, obecna rzeczywi-
sto$¢ jest swiatem konsumenta -
istnieje grono firm produkuja-
cych w teorii ten sam towar badz
posiadajacych t¢ sama grupe do-
celowa odbiorcéw, a narzedzia,
ktore oferuje marketing, pozwala-
ja do nich dotrzec¢ i zyskac prze-
wage nad konkurencja. Jeszcze
przed kilkoma miesiacami podob-
na sytuacja byla na rynku pracy:
to pracodawcy musieli zabiegac
o pracownika.

Skoro mowa o konkurencji
w walce o konsumenta i pracowni-
ka, jak rysuje sie sytuacja w bran-
Zy ubezpieczeniowej?

- Branza ubezpieczeniowa
czesto uwazana jest, zreszta nie-
stusznie, za jedng z mniej dyna-
micznie rozwijajacych si¢. Przez
wzglad na spora konkurencje
branzowe firmy musza pracowac
nad rozwigzaniami, ktore po-

zwola pracownikom skuteczniej
wykonywac dzialania.

W Alwis & Secura proponuje-
my agentom wiele narzedzi, kto-
re utatwiaja i zwiekszaja efektyw-
nos¢ ich pracy.

W zakresie dziatan $cisle mar-
ketingowych zajmujemy sie kam-
paniami dla agentow, stworzyli-
$my dla nich nowy pakiet, ktory
zawiera w sobie zaktadanie i pro-
wadzenie profesjonalnych wizy-
towek Google. Zajmujemy si¢
takze dzialaniami remarketingo-
wymi, a jednym z naszych gtow-
nych celéw jest pokazanie agen-
tom, jak pozyskiwa¢ i obshlugi-
wac klientéw online.

Czyli recepta na pozyskanie
klienta jest marketing?

- Nie moge zgodzi¢ si¢ z tym
stwierdzeniem. Aby system do-
brze funkcjonowat i przynosit za-
mierzone rezultaty, trzeba stwo-
rzy¢ cale jego zaplecze. Marke-
ting to tylko jeden ze Srodkow,
innym jest np. IT.

Nasza firma proponuje dostep
do najlepszego systemu IT, ktory
pozwala na pozyskanie i obstuge
klientéw. Oferujemy takze dopi-

wosci. Jako pierwsza multiagen-
cja w Polsce zdecydowalismy sie
na udostepnienie agentom tech-
nologii Chat Bot na Facebooku.

A gdzie w tym wszystkim kon-
sument?

- Nasze rozwigzania sa pro-
jektowane z mysla o konsumen-
tach. Jeszcze przed pandemia
mowito si¢, ze $wiat coraz bar-
dziej przenosi si¢ do internetu.
W czasie trwania kwarantanny

Oferujemy dopisanie wspotpracownikow

do ,,wyszukiwarki agentow”,

ktéra obstugiwana jest przez naszg strone
internetowg i pozwala na wyszukanie
specjalisty w danej miejscowosci.

Jako pierwsza multiagencja w Polsce
zdecydowalismy sie na udostepnienie
agentom technologii Chat Bot na Facebooku.

sanie wspolpracownikow do ,,wy-
szukiwarki agentow”, ktéra ob-
slugiwana jest przez nasza strone
internetowa i pozwala na wyszu-
kanie specjalisty w danej miejsco-

konsument jeszcze silniej zwia-
zal si¢ z internetowa plaszczyzna
funkcjonowania. Jestem pewien,
ze przyzwyczait si¢ do zdalnego
rozwigzywania problemoéw, zala-

twiania potrzeb. Nasza agencja,
wraz z przeszkolonymi agenta-
mi, wychodzi im naprzeciw.
Chat Bot jest jednym z takich
wlasnie rozwiazan - pozwala
na utatwienie kontaktu w dowol-
nej porze dnia, gdy stacjonarnie
nie znajdzie si¢ otwartych punk-
tow obstugi. W Alwis & Secura
podazamy za konsumentem i wy-
chodzimy naprzeciw jego oczeki-
waniom, ale swoje dziatania kie-
rujemy takze do agentéw, oferu-
jac im miedzy innymi webinary.
Jak powiedziat Henderson
Stuart: ,Prowadzenie biznesu
bez reklamy jest jak puszczanie
oka do dziewczyny po ciemku.
Nikt poza nami nie wie, co robi-
my”. Dzisiaj odbiorcami sa nie
tylko konsumenci, ale takze pra-
cownicy, a obie te grupy oswoily
si¢ ze zdalng wspotpracg i beda
chcialy przy niej pozostac.

Jakie sa zatem nastepne plano-
wane dzialania?

- Chcemy sie rozwijac i dostar-
cza¢ naszym agentom najlepsze
systemy IT oraz dzialania marke-
tingowe do pracy. Wierzymy, zZe
przygotowanie oraz wyposazenie
pracownikéw w opisywane narze-
dzia bezposrednio wplynie na ich
efektywnos¢, zawodowy komfort,
a takze przyczyni sie¢ do lepszej
wspolpracy z klientami.

Uruchamiamy wilasnie duzy
Pakiet Narzedzi Wsparcia Sprze-
dazy i Pozyskiwania Nowych
Klientow. Skupiamy si¢ na tym,
by stworzy¢ agenta przysztosci. l

Jesli jestes zainteresowany Pakietem Narzedzi Wsparcia Sprzedazy, napisz do nas: marketing@alwis.pl
Pakiet Narzedzi dostepny jest dla wszystkich agentow. Posiadamy rozne modele wspotpracy.

'Ddﬂ.

ALWIS

(&

UBEZPIECZENIA

Pakiet Narzedzi
Wsparcia Sprzedazy
dla Agentéw Ubezpieczeniowych

juz dostepny!

Zwiekszaj z nami
Swo0jg obecnosc¢ w internecie!

Popros o szczegoty.

Napisz do nas: marketing@alwis.pl

ﬂ
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UKNF O KONSEKWENCJACH NIEDOPEENIENIA OBOWIAZKU
SZKOLENIOWEGO PRZEZ DYSTRYBUTOROW UBEZPIECZEN

Szkol sie¢, bo ci¢ skresla!

W odpowiedzi na pytania podmiotow nadzorowanych Urzad Komisiji
Nadzoru Finansowego opublikowat swoje stanowisko dotyczace
skutkéw niezrealizowania obowigzku doskonalenia umiejetnosci
zawodowych, o ktérym mowa w art. 12 ust. 1 ustawy z 15 grudnia

2017 r. o dystrybuciji ubezpieczen.

skazanie przez ustawodawce wprost
s’s/ terminu, w jakim powinno nastapi¢
wykonanie obowiazku ukonczenia
szkolenia zawodowego w przypadku osob,
o ktorych mowa w art. 12 ust. 1 i 10 ustawy,
oznacza, ze nie mozna uzupelmi¢ z moca
wsteczna szkolenia zawodowego za rok po-
przedni - podkreslit Urzad w komunikacie.
W szczegolnosci ,uzupelnienie” nie moze
nastapi¢ poprzez ukonczenie szKolenia
w zwigkszonej liczbie godzin w kolejnym ro-
ku kalendarzowym.

UKNF zastrzegl, Ze czym innym jest na-
tomiast mozliwos¢ korekty bledow formal-
nych dotyczacych otrzymanych dokumen-
tow potwierdzajacych ukonczenie szkolenia

W ocenie organu
nadzoru, przejawem
profesjonalizmu
dystrybutora
ubezpieczen jest

nie tylko osobiste
dopetnienie obowigzku
szkoleniowego, lecz
rowniez korzystanie przy
wykonywaniu dziatalnosci
dystrybucyjnej z ustug
0sob, ktore
zadoscuczynity temu
obowigzkowi.

zawodowego. Przez bledy formalne nalezy
rozumie¢ niedochowanie wymagan wskaza-
nych w tresci art. 12 ust. 8 i 9 ustawy. Moz-
liwos¢ korekty nie dotyczy natomiast kon-
walidowania uchybien dotyczacych samego
szkolenia.

,Obowigzek wynikajacy z art. 12 ust. 1
i 10 u.d.u. nalezy powiaza¢ z obowigzkami
wynikajacymi z art. 7 ust. 1, zgodnie z kto-
rym dystrybutor ubezpieczen, wykonujac
dystrybucje ubezpieczen, postepuje uczciwie,
rzetelnie i profesjonalnie, zgodnie z najlepiej
pojetym interesem klientow. Coroczne dopel-
nienie obowiazku ukonczenia szkolenia za-
wodowego przez osoby, o ktorych mowa
w art. 12 ust. 1 i 10, umozliwia nabycie,
utrwalanie i aktualizacje wiedzy niezbednej
do wlasciwego wykonywania czynnosci przez
ww. osoby. W ocenie organu nadzoru, przeja-
wem profesjonalizmu dystrybutora ubezpie-
czen jest nie tylko osobiste dopelnienie tego
obowiazku (jezeli obowiazek dotyczy danego
dystrybutora), lecz réwniez Kkorzystanie
przy wykonywaniu dziatalnosci dystrybucyj-
nej z ustug oséb, ktore zadoscuczynity temu
obowiazkowi” - glosi komunikat.

UKNF zaznaczyl tez, ze w razie stwier-
dzenia przez dystrybutora ubezpieczen, ze
wykonuje czynnosci przy pomocy osob fi-
zycznych, ktore nie zrealizowaty obowigzku
ukonczenia szkolenia zawodowego w 2019
r., powinien on zadbac, aby takie osoby nie
wykonywaly czynnosci dystrybucyjnych
do czasu zrealizowania tego obowiazku
za 2020 r. Dopelnienie obowigzku nie zwal-
nia z odpowiedzialnosci z tytutu jego niezre-
alizowania za 2019 r. Analogiczne dzialania
powinny zosta¢ podjete takze przez dystry-
butoréw, ktorzy osobiscie nie dopetnili obo-
wiazku ukonczenia szkolenia zawodowego.

Nadzor podkreslit rowniez, ze w jego
ocenie wdrozenie i stosowanie regulacji

wewnetrznych w zakresie spetnienia obowiaz-
ku ukonczenia szkolenia zawodowego moze
stanowi¢ wsparcie systemowe przy realizacji
tego obowiazku spoczywajacego na dystrybu-
torach oraz realizacji obowiazkow wynikaja-
cych z art. 7 ustawy, w zakresie korzystania
przy wykonywaniu dziatalnosci dystrybucyj-
nej z ushug osob, ktoére zrealizowaly obowia-
zek ukonczenia szkolenia zawodowego, o kto-
rym mowa w art. 12 ust. 1 ustawy.

UKNF przypomniat tez, jakie konse-
kwencje moze mie¢ brak realizacji obowiaz-
ku ukonczenia szkolenia zawodowego, okre-
slonego w art. 12 ust. 1 ustawy o dystrybu-
cji ubezpieczen. Zastosowanie ma wowczas
art. 84 ust. 2 tejze ustawy, zgodnie z ktorym
nadzér moze m.in. wydaé wobec dystrybuto-
ra ubezpieczen lub dystrybutora reasekura-
cji decyzje nakazujaca powstrzymanie sie
od ponownego naruszania prawa, cofnac ze-
zwolenie na wykonywanie dziatalnosci bro-
kerskiej podmiotowi wykonujacemu te dzia-
falno$¢, dokonujacemu naruszenia przepi-
sow prawa lub wykresli¢ z rejestru agentow
agenta ubezpieczeniowego dokonujacego
naruszenia przepisoOw prawa.

Z kolei brak skutecznego nadzoru nad re-
alizacja obowigzku szkoleniowego przez
osoby fizyczne wykonujace czynnosci dys-
trybucyjne, skutkujacego postugiwaniem sie
przez dystrybutora ubezpieczen osobami,
ktére nie dopelnily obowiazku ukonczenia
szkolenia zawodowego, moze skutkowac za-
stosowaniem art. 84 ust. 1 ustawy o dystry-
bucji ubezpieczen.

Zgodnie z nim organ nadzoru moze
w drodze decyzji wydac publiczne oswiadcze-
nie wskazujace osobe odpowiedzialna za na-
ruszenie prawa oraz charakter tego narusze-
nia, nakaza¢ dystrybutorowi powstrzymanie
sie od ponownego naruszania prawa, zawie-
si¢ w czynnosciach czlonka zarzadu dystry-
butora - osoby prawnej odpowiedzialnego
za dokonanie naruszenia przepisow prawa,
nalozy¢ na dystrybutora - osobg prawng lub
fizyczna kare pieniezna czy tez cofnac ze-
zwolenie na wykonywanie dzialalnosci bro-
kerskiej dokonujacemu naruszenia przepi-
sow prawa lub wykresli¢ z rejestru agentow
naruszajacych przepisy prawa.

~W ramach sprawowanego nadzoru
nad dystrybucja ubezpieczen, UKNF moni-
toruje sposob wykonywania obowiazku do-
skonalenia umiejetnosci zawodowych wska-
zany w art. 12 u.d.u. W przypadku stwier-
dzonych naruszen przepiséw prawa
w przedmiotowym zakresie, organ nadzoru
skorzysta z przystlugujacych mu, wskaza-
nych powyzej, srodkow nadzorczych.

Podejmujac decyzje o zastosowaniu kon-
kretnego $rodka, organ nadzoru bedzie kiero-
watl si¢ przestankami okreslonymi w tresci
art. 85 ustawy o dystrybucji ubezpieczen,
biorac rowniez pod uwage m.in. stopien bra-
ku realizacji obowiazku (np. czy osoba zobo-
wiazana w ogole nie zrealizowata obowiazku,
czy tez realizowala go w niepelnym wymia-
rze), a takze przyczyny braku realizacji obo-
wiazku, czy tez skale postugiwania si¢ osoba-
mi nieprzeszkolonymi przez dystrybutora.

Stosowanym $rodkiem nadzorczym mo-
gq by¢ w szczegdlnosci kary pienig¢zne okre-
§lone w tresci art. 84 ust. 1 pkt 4 i 5 ustawy.
W przypadku stwierdzenia razacych naru-
szen przepisOw prawa organ nadzoru nie
wyklucza jednakze podejmowania innych
dziatan nadzorczych, z wykresleniem z reje-
stru posrednikow ubezpieczeniowych wiacz-
nie” - napisano w komunikacie. |

Wartos¢ sektora ubezpieczen majatkowych wciaz
rosnie, natomiast sektor ubezpieczen na zycie
jest coraz blizej uzyskania stabilizacji. Widoczny
od poczatku ub.r. spadek przypisu sktadki
w obowigzkowych ubezpieczeniach komunikacyjnych
oraz rosngca wartos¢ odszkodowan wyptacanych
z tego typu polis odbity sie na wyniku technicznym
- zarobwno samego segmentu, jak i catego dziatu Il.

RAPORT KNF

Pierwszy kwartal
przyniosl znaczace
pogorszenie wyniku
technicznego w OC

rzez pierwsze trzy miesiace 2020 r. ubezpieczyciele zebrali w su-
Pmie 16 744,75 min zl skladek brutto - o 2,4% wiecej niz w analogicz-
nym okresie 2019 r. (16 351,91 mln zl) - wynika z dokumentu ,,Biule-
tyn Kwartalny. Rynek ubezpieczen 1/2020”, opublikowanego przez KNF.
Kwota odszkodowan i $wiadczen wyptaconych brutto przez zaklady
zwickszyta sie 0 3,73% r/r, z 10 205,26 mln zl na koniec marca poprzednie-
go roku do 10 585,85 miln zt. Wynik techniczny rynku ubezpieczen w kwo-
cie 1477,37 miln zt byt o 3,14% wyzszy od odnotowanego na koniec I kw.
ub.r., natomiast zysk netto spadt o 7,39% r/r, do 1053,03 min zt (rok wcze-
$niej odpowiednio: 1432,42 min zt i 1137,04 min z1).

Dziat |

W I kw. 2020 r. ubezpieczyciele zyciowi zebrali 5218,96 mln z1, 0 0,27%
mniej niz w analogicznym okresie 2019 r. (5232,92 mln z}). Przez trzy mie-
sigce tego roku firmy z dzialu I wyplacily w sumie 4741,53 min zt odszkodo-
wan i $wiadczen brutto - o 6,67% mniej niz na koniec marca 2019 r.
(5080,13 min zt).

Wynik techniczny sektora zyciowego wyniost 791,61 min zt (733,9 min zt
na koniec marca 2019 r., +7,86% r/r), a wynik finansowy netto uplasowat si¢
na poziomie 652,58 min zt (508,45 mln zt rok wczesniej, +28,35% r/r).

Dziat Il

Z kolei kwartalny przypis sktadki ubezpieczycieli majatkowych uplasowat
sie na poziomie 11 525,79 miln zt - o 3,66% wyzszym od ubieglorocznego
(11 118,98 min zl). Opracowanie nadzoru potwierdzitlo sygnalizowany juz
wczesniej przez PIU kolejny spadek przypisu z OC posiadaczy pojazdow la-
dowych.

Na 31 marca 2020 r. wynik sprzedazowy w tym segmencie uplasowat sie
na poziomie 3687,18 min zl, wobec 3736,79 min zt w I kw. 2019 r. (-0,31%
r/r). Z kolei w autocasco wygenerowano przypis o wartosci 2249,21 min zt
-0 1,36% wyzszy niz w I kw. 2019 r. (2219 min z}).

Duzy spadek wyniku technicznego w 0C

Z raportu KNF wynika ponadto, ze w I kw. 2020 r. rentownos$¢ technicz-
na w sektorze komunikacyjnym (OC+AC) ulegta znaczacemu pogorszeniu.
Zsumowany wynik techniczny z dziatalnosci bezposredniej w ubezpiecze-
niach z grup 3 i 10 wyniost 220,33 min zi. Byt to rezultat o 29,9% nizszy
od odnotowanego w minionym roku (314,36 miln z}).

Spadek w tym obszarze to efekt znaczacego pogorszenia rentownosci
technicznej w OC. Wynik techniczny w gr. 10 uplasowat si¢ bowiem na po-
ziomie 54,5 min zt - o 71,22% nizszym od ubieglorocznego (189,38 min zi).
Straty tej nie zrekompensowaly osiagnigcia w AC - tam wynik techniczny
wzrost ze 124,98 min zt po I kw. ub.r. do kwoty 165,83 min zI odnotowanej
na 31 marca 2020 r. (+32,69% r/r).

Sektor komunikacyjny pociagnat w dot wynik catego rynku

W konsekwencji pogorszenia wyniku technicznego w ,komunikacji”
spad? tez rezultat dla calego rynku, ktéry po trzech miesiacach 2020 r. wy-
niost 685,75 min zt (698,51 mln zt rok wczesniej, -1,83% r/r). W I kw. te-
go roku zaktady majatkowe wyptacily brutto 5844,32 mln zt odszkodowan
i s$wiadczen, o 14,03% wigcej niz na koniec I kw. ub.r., kiedy to wskaznik
6w osiagnal poziom 5125,13 miln zi.

Przez pierwsze trzy miesiace tego roku wyptacono brutto 2502,56 min zt
odszkodowan i $wiadczen z OC (2347,24 miln zt przed rokiem, +6,62% r/r)
oraz 1476,44 min zt z AC, o 8,6% wigcej niz rok wczesniej (1359,56 min z}).
Zysk netto rynku majatkowego wyniost 400,45 mln zl, o 36,3% mniej
niz 12 miesigcy wezesniej (628,6 min zt).

Wskazniki wyptacalnosci w skali calego sektora ubezpieczen
po I kw. 2020 r. wyniosty odpowiednio: 707,56% w przypadku pokrycia mi-
nimalnego wymogu kapitalowego (MCR) oraz 258,34% w przypadku po-
krycia kapitalowego wymogu wyptacalnosci (SCR). W stosunku
do I kw. 2019 r. oba wskazniki wyptacalnosci sie poprawily - w przypadku
SCR o 16,5 pkt. proc., zas w przypadku MCR o 14,8 pkt. proc. |
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Wartosc szkod zywiolowych
moze przekroczyc 0,5 mid zi

W ocenie SPBUIR w 2020 r. wartos¢ szkod spowodowanych latem przez zywioty moze przekroczyc
500 min zt. W tym roku przestdéj w dziatalnosci firmy spowodowany burzg czy huraganem
moze by¢ szczegodlnie dotkliwy, dlatego zdaniem organizacji warto sie ubezpieczyc¢.

edlug danych KNF
w III kw. 2019 r. wypla-
cono lacznie 457,98

min zl odszkodowan z tytulu
ubezpieczen szkod spowodowa-
nych zywiolami, czyli o 58 min
wiecej niz rok wezesniej. Ponadto
w rekordowym 2017 r., kiedy Pol-
ske nawiedzil m.in. orkan Ksa-
wery, wyplacono latem po-
nad 574 min zk.

- Eqgczna liczba kupowanych
co roku ubezpieczen chronigcych
przed skutkami zywiotow od kilku
lat systematycznie rosnie, o kilka
procent rok do roku. W zesztym ro-
ku zawarto ich prawie 12 min.
Na rosnqcq swiadomosé Polakow
i chec¢ kupowania ubezpieczen
wplywaja wiasnie gwattowne zja-
wiska pogodowe, ktore co roku na-
wiedzajq latem nasz kraj. Powodu-
Jja one zarowno rozlegte szkody
w majqtku prywatnym, jak i zabu-

Lukasz Zon

oprocz strat bezposrednich muszq
sie liczy¢ tez z utratq przychodu
z powodu przestoju wynikajqcego
np. z zalania. W tym roku brak
obrotow z powodu burz czy hura-
ganow moze by¢ dla przedsiebior-
cow szczegolnie dotkliwy - zauwa-
za Yukasz Zon, prezes SPBUIR.

Z analiz przeprowadzonych

Mozna sie zabezpieczy¢ nie tylko od zdarzen,

ktore dotykajg bezposrednio naszego przedsiebiorstwa.
Ochrong mozna objg¢ niemoznosc¢ realizaciji
zamowienia przez konkretnego dostawce czy odbiorce,
a wrecz ubezpieczy¢ caty tancuch dostaw. Co wiecej,
polisy moga przewidywac tez wyptate odszkodowania

z powodu zniszczenia drog dojazdowych do firm.

wych wynika, ze nawet dziewigciu
na dziesieciu przedsi¢biorcow ban-
krutuje po rozleglej szkodzie po-
wodujacej przerwe w dziatalnosci.
Dlatego SPBUIR radzi, aby kupu-
jac ubezpieczenie mienia, zastano-
wic si¢ nad rozszerzeniem umowy
0 ubezpieczenie przerw w dzialal-
nosci i utraconych zyskow.
Zapewnia ono nie tylko od-
szkodowanie za uszkodzenie czy
zniszczenie budynkow, maszyn
Iub innych sprzetow, ale tez gwa-
rantuje pomoc towarzystwa
ubezpieczen w jak najszybszym
powrocie do codziennej dziatal-

nych strat finansowych wynika-
jacych z przestoju.

- W szerokim katalogu dziatan
koniecznych do odbudowy poten-
cjatu miesci sie tez np. zlecenie
produkcji innej firmie, nawet kon-
kurencyjnej. Warto tez pamietac,
Ze mozna sie zabezpieczy¢ nie tyl-
ko od zdarzen, ktore dotykajq bez-
posrednio naszego przedsiebior-
stwa. Ochrong mozZna objqc nie-
moznoS$¢ realizacji zamowienia
przez konkretnego dostawce czy
odbiorce, a wrecz ubezpieczy¢ caty
taricuch dostaw. Co wiecej, polisy

szkodowania z powodu zniszcze-
nia drog dojazdowych do firmy -
dodaje Lukasz Zon.

SPBUIR przypomina, ze polisy
majatkowe od ryzyk nazwanych
zapewniaja ochrone tylko w ra-
mach Scisle okreslonego i zdefinio-
wanego katalogu zjawisk. Przykta-
dowo, deszcze nawalne klasyfiko-
wane sa na postawie ilosci opadu
W ciggu minuty na metr kwadrato-
wy. Zazwyczaj granica, od jakiej
mamy do czynienia z deszczem na-
walnym, wedlug o.w.u., jest opad
o intensywnosci minimum 4 litrow
wody na minute. Klasyfikacja ta
moze si¢ jednak r6zni¢ w zalezno-
$ci od towarzystwa.

Z kolei w przypadku polis
od wszystkich ryzyk (tzw. all risks)
odpowiedzialnos¢ ubezpieczy-
ciela ograniczona jest tylko
przez wylaczenia.

- Trzeba rowniez pamietac o jed-
nym waznym wytqczeniu, ktore
znajduje sie w standardowych wa-
runkach zaréwno polis od ryzyk na-
zwanych, jak i all risks. Jest to zrze-
czenie sie odpowiedzialnosci przez
ubezpieczyciela za szkody powstate
w wyniku przepie¢ i awarii elek-
trycznych, o ktore tatwo po zalaniu.

Na szczescie wiekszos¢ towa-
rzystw umozliwia rozszerzenie
ochrony na mocy dodatkowych
klauzul, ale trzeba o tym pamie-
tac i stosowne rozszerzenie odpo-
wiedzialnosci wykupi¢ - doradza

rzajq prace przedsiebiorstw, ktore

przez ekspertow ubezpieczenio-

nosci i rekompensate ewentual-

mogq przewidywac tez wyptate od-

Yukasz Zon. |

PONAD 1,2 MLN Zt W POSTEPOWANIACH POLUBOWNYCH

Rzecznik Finansowy daje mozliwos¢
pozasadowego rozwigzywania Sporow

Mimo pandemii koronawirusa postepowania polubowne przy Rzeczniku Finansowym sa
prowadzone bez przerwy. Dzieki temu w ciggu pierwszych pieciu miesiecy 2020 r. udato sie
doprowadzi¢ do porozumien o wartosci przekraczajacej 1,2 min zt.

o konca maja Wydzial Pozasado-
Dwego Rozwiazywania Sporéw po-

mog! w osiagnieciu 32 takich poro-
zumien dotyczacych sektora bankowo-kapi-
talowego, podczas gdy w calym 2019 r. by-
lo ich 30.

Nawet jesli nie uda sie
osiggna¢ porozumienia,

to na zakonczenie
postepowania strony
otrzymujg opinie. To
kompleksowe opracowanie,
zawierajgce ocene prawng
stanu faktycznego,
uwzglednia tez ocene ryzyk
zwigzanych ze skierowaniem
sprawy do sadu. Pozwala
to podjac racjonalng
decyzje o kontynuaciji sporu
na tej drodze.

- Ciesze sie, ze w tym trudnym czasie
nieprzerwanie pomagamy klientom i pod-
miotom rynku finansowego w polubownym
rozwiqzaniu ich sporow. Warto tez odnoto-
wacé, ze w ogolnej liczbie spraw, w jakich
udato sie polubownie zakonczyc spor, wzra-
sta liczba tych z udziatem podmiotow rynku
bankowo-kapitatowego - mowi dr hab. Ma-
riusz Jerzy Golecki, rzecznik finansowy.

- Mamy nadzieje, ze to dobra prognoza
na czas, w ktorym spoteczna solidarnosé
i odpowiedzialnos¢ nabiera szczegolnego
znaczenia. Licze, ze banki zaczng chetniej
korzystac¢ z tego sposobu rozwiqzywania
sporow ze swoimi klientami - mowi Pawel
Zagaj, zastepca RF nadzorujacy polu-
bowne rozwigzywanie sporow.

Istotg ugody jest poczynienie przez
obie strony pewnych ustgpstw i uzgod-
nienie satysfakcjonujacych warunkow
porozumienia. W jej wypracowaniu po-
maga sposob prowadzenia tych poste-
powan przy RF. Prowadzacy postepo-
wanie moze najpierw sprobowaé¢ dopro-
wadzi¢ do zblizenia stanowisk stron
sporu, wykorzystujac techniki mediacyj-
ne. Jesli to nie przyniesie efektu, moze
przedstawi¢ stronom swoja propozycje
rozwiazania sporu, jak w typowej kon-
cyliacji.

- Prowadzqcy postepowania w kontak-
tach ze stronami wykorzystujq Srodki ko-
munikacji elektronicznej. Do osobistych
spotkan dochodzi tylko w wyjgtkowych
sytuacjach. Dzieki temu postepowania
mogq by¢ z sukcesem prowadzone row-
niez w okresie pandemii - podkresla
Anna Gadomska, zastgpca dyrektora
Wydzialu Pozasadowego Rozwiazywa-
nia Sporow.

Nawet jesli nie uda sie osiagnac¢ porozu-
mienia, to na zakonczenie postepowania
strony otrzymuja opini¢. To kompleksowe
opracowanie, zawierajace oceng prawnag
stanu faktycznego oparte na dokumen-
tach przedstawionych przez strony
w postgpowaniu. Opinia uwzglednia tez
ocene ryzyk zwiazanych ze skierowaniem

sprawy do sadu. Pozwala to podja¢ racjo-
nalng decyzje o kontynuacji sporu na tej
drodze.

Lacznie od stycznia do maja 2020 r.
w sprawach, w ktérych nie doszto do po-
lubownego zakonczenia sporu, strony
otrzymaty 959 takich opinii dotyczacych
sporow ubezpieczeniowych oraz banko-
wo-kapitalowych.

- Dziekujemy wszystkim uczestnikom
naszych postepowan polubownych, zarowno
po stronie podmiotow rynku finansowego,

Jjak i ich klientow, za otwartq, petnq zaanga-

Zowania i konstruktywnq postawe. Wierzy-
my, ze formuta pozasqdowego rozwiqzywa-
nia sporow pozwala najpetniej realizowac
interesy wszystkich stron sporu, i cieszymy
sie, Ze moZemy ich w tym wspiera¢ - méwi
Pawet Zagaj.

|
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PERSONALIA

Andrea Simoncelli
Menedzerem Roku 2020

rezes zarzadu spolek Ge-
Pnerali Polska Andrea Si-

moncelli zostal wyréznio-
ny przez magazyn ,Home &
Market” tytulem Menedzera
Roku 2020. Miesiecznik doce-
nit czotowych polskich mene-
dzerow, w tym prezeséw ban-
kow i firm ubezpieczenio-
wych, ktorzy ,,wyprzedzaja po-
trzeby rynku i kreuja bizneso-
Wa rzeczywistosc”.

Andrea Simoncelli zostat
nagrodzony za sprawne dostosowanie spotek Generali
Polska do obstugi klientéw i zapewnienie im wsparcia
w czasie pandemii. Redakcja zauwazyla rowniez zaan-
gazowanie firmy w pomoc polskim szpitalom.

,Generali Polska szybko dostosowato si¢ do pande-
mii, wdrozytlo narzedzia do zdalnej sprzedazy polis
przez agentow, uproscito likwidacje szkod, wprowadzi-
to udogodnienia produktowe dla klientow, a takze
wprowadzito jedyne na rynku Grupowe Ubezpieczenie
Covid-19 - pracodawcy moga ubezpieczy¢ zaloge
od koronawirusa. Spotki Generali Polska sfinansowa-
ty 48 respiratorow dla polskich szpitali w ramach akcji
Caritas Polska ,Wdzigczni Medykom” - czytamy
w uzasadnieniu przyznania tytulu przez magazyn ,Ho-
me & Market”.

Tytutem Menedzer Roku nagradzani sa szefowie
firm, ktérzy wedtug redakcji ,Home & Market” zastu-
guja na miano wyjatkowych, gdyz ,wyprzedzaja po-
trzeby rynku, kreuja biznesowa rzeczywistos¢, dbaja
o plynnos¢ finansowa zarzadzanych przez siebie firm,
ich nieustanny rozwoj i z troska podchodza do obecno-
Sci przedsigbiorstw w otoczeniu spolecznym”.

Jacek Gdanski
prezesem zarzadu
Polski Gaz TUW

czerwca Jacek Gdan-

1 9 ski zostal czlonkiem

zarzadu Polski Gaz

TUW Kkoordynujacym jego pra-

ce do czasu uzyskania zgody

KNF na powolanie na stanowi-
sko prezesa towarzystwa.

Jacek Gdanski jest absol-
wentem Uniwersytetu Gdan-
skiego, Krajowej Szkolty Ad-
ministracji Publicznej oraz
Szkoty Glownej Handlowej
w Warszawie, gdzie ukonczyt
podyplomowe studia zarzadzania ryzykiem w instytu-
cjach finansowych.

Posiada wieloletnie doswiadczenie w zarzadzaniu
finansami w spotkach i instytucjach publicznych
oraz w zakresie sprawozdawczosci, rewizji finanso-
wej i zarzadzania ryzykiem. Jacek Gdanski jest bie-
glym rewidentem oraz wieloletnim czlonkiem rad
nadzorczych i komitetow audytow podmiotow nadzo-
rowanych (m.in. Nordea PTE, PKO BP, PKO Zycie,
PKO TU, Nestbank) oraz cztonkiem Komisji Nadzo-
ru Audytowego.

Od wrzesnia 2019 r. do czerwca 2020 r. zajmowat
stanowisko cztonka zarzadu ds. finansowych w Pol-
skim Holdingu Nieruchomosci. W latach 2016-2019
(do sierpnia) pelnit funkcj¢ wiceprezesa zarzadu
i CFO Polski Gaz TUW. W latach 2013-2016
zajmowal stanowisko zastepcy prezesa zarzadu
ds. finansowych w Narodowym Funduszu
Ochrony Srodowiska i Gospodarki Wodnej, a w la-
tach 2010-2012 byt dyrektorem Departamentu Wspot-
pracy Migdzynarodowej i szefem Sekretariatu Euro-
pejskiej Sieci ISSA w Zaktadzie Ubezpieczen Spotecz-
nych. W latach 2008-2009 petnit funkcje wiceprezesa
zarzadu ds. finansowych PKO Inwestycje.

Oprocz Jacka Gdanskiego w zarzadzie Polski Gaz
TUW zasiada jeszcze Andrzej Zadrozny. | |

MOBILNI EKSPERCI

PZU reaguje na podtopienia

w Malopolsce

22 czerwca miaty ruszy¢ wyptaty odszkodowan z PZU dla mieszkancow
zalanych terenéw w Matopolsce. Od rana funkcjonowato Mobilne Biuro PZU
Pomoc. Dziata tez specjalna infolinia do zgtaszania szkéd.

miejscowosci Lapa-
now w Malopolsce
od rana dzialalo Mo-

bilne Biuro PZU Pomoc, ktore
koordynuje lokalne prace mo-
bilnych ekspertow PZU. Pra-
cownicy docierajq do klientow
zakladu i pomagaja im zgla-
sza¢ oraz dokumentowac
szkody, a takze udzielajg
wskazowek, jak minimalizo-
wac straty. Szkode mozna
zgtosi¢  takze, dzwoniac
na specjalng infolinie.

- Zaden nasz klient nie pozo-
Stanie bez opieki. Zalezy nam,
by odszkodowanie jak najszyb-
ciej trafito do potrzebujqcych,
tak by mieli Srodki na niezbedne

naprawy. Uruchomilismy spe-
cjalng Sciezke likwidacji szkod. Dzieki temu pieniqdze
wyptacimy juz dzien po zgtoszeniu szkody - zadeklaro-
wata Malgorzata Kot, czlonek zarzadu PZU Zycie.

- Zalezy nam na jak najszybszym udzielaniu po-
mocy, dlatego widzqc skale zniszczen, do miejscowosci
dotknietych kataklizmem skierowalismy dodatkowych
pracownikow - powiedzial Grzegorz Goluch, prezes
PZU Pomoc.

PZU aktywnie szuka poszkodowanych. W ramach
tak zwanej preobshugi szkdéd konsultanci dzwonia
do wszystkich ubezpieczonych gospodarstw w okoli-
cy. W trakcie rozmowy sprawdzaja informacje o za-
kresie ewentualnych uszkodzen, rejestruja szkody,
a w razie potrzeby, w ramach ustugi assistance, pro-
ponuja organizacj¢ lokalu zastepczego.

EUROPA UBEZPIECZENIA
Klauzula covidowa

w polisach turystycznych

Europa Ubezpieczenia wprowadza do ubezpieczen turystycznych klauzule
covidowa, ktora zapewnia ochrone na wypadek zarazenia koronawirusem

podczas podrézy zagranicznej.

chrona przed Covid-19 jest dostepna m.in.
Ow ubezpieczeniu Travel World, ktore Europa

oferuje przez partnerow, czy ubezpieczeniu
ITravel, ktore mozna zakupi¢ na stronie internetowej
tueuropa.pl.

Zgodnie z klauzula covidowa w przypadku zacho-
rowania ochrona jest zapewniona w ramach sumy
ubezpieczenia kosztéw leczenia, w wysokosci do 50
tys. euro w produkcie Travel World i do 200 tys. zt
w ITravel.

- Mimo otwarcia granic nadal wystepuje ryzyko za-
chorowania na Covid-19. Dlatego chcemy zapewnic¢

klientom, ktorzy decydujq sie na wyjazd za granice
w celach turystycznych Ilub zawodowych, ochrone
na wypadek zachorowania na koronawirusa. W ra-
mach oferowanych przez nas ubezpieczen bedq mogli
liczy¢ na pokrycie kosztow leczenia, ratownictwa, trans-
portu czy pomocy w podrozy - mowi Tomasz Janas,
ekspert ds. ubezpieczen turystycznych Europy
Ubezpieczenia.

Nowe zasady ochrony ubezpieczeniowej dotycza
wyjazdow zagranicznych od 21 czerwca, niezaleznie
od daty zakupu polisy. Klauzula covidowa nie obej-
muje ubezpieczenia kosztow rezygnacji. |

UBEA

Najnizsze ceny od LINK4
po raz trzeci w tym roku

W najnowszej odstonie rankingu cen ubezpieczen komunikacyjnych Ubea
opartego na indywidualnych kalkulacjach sporzadzonych w maju przez
uzytkownikow porownywarki najnizsze ceny we wszystkich kategoriach

zaoferowat LINK4.
Taka sytuacja ma miejsce po raz trzeci w tym roku

i po raz drugi z rzedu. W swojej analizie Ubea.pl
wzieta pod uwage cztery kategorie rankingowe
(polisy OC, pakiety OC+NNW, pakiety OC+AC i pa-
kiety OC+AC+NNW). Wszystkie klasyfikowane towa-
rzystwa z odpowiednio duza liczba kalkulacji mie-
sigcznie oceniano w skali od 0 do 5 punktow.
Po podliczeniu indywidualnych kalkulacji, jakie
od 1 do 31 maja wykonali uzytkownicy poréwnywarki,

okazalo si¢, ze ponownie we wszystkich czterech ka-
tegoriach najnizsze ceny oferowal LINK4 - z wyni-
kami na poziomie odpowiednio 4,64, 4,59, 4,6 i 4,45
pkt. Wezesniej LINK4 znalazt si¢ na czele rankingu
najnizszych cen w styczniu i kwietniu 2020 r.

- Tak duzy spadek cen OC w LINK4 oznacza, Ze
w nastepnym miesiqcu konkurentom bedzie jeszcze
trudniej dogonic¢ tego ubezpieczyciela - podkresla
Andrzej Prajsnar, ekspert Ubea. |
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Z SENATU

KNF zyskuje nowe uprawnienia wobec zagranicznych ubezpieczycieli

18 czerwca Senat przyjat rzadowy projekt nowelizacji ustawy z 22 maja 2003 r. o ubezpieczeniach
obowigzkowych, UFG i PBUKh (Dz.U. z 2018 r., poz. 473 z p6zn. zm.) oraz ustawy z 11 wrzesnia 2015 r.
o dziatalnosci ubezpieczeniowej i reasekuracyjnej (Dz.U. z 2019 r., poz. 381 i 730) zapewniajgcy Komisji
Nadzoru Finansowego dodatkowe instrumenty nadzoru w stosunku do zagranicznych zaktadow
ubezpieczen oraz zaktadoéw reasekuracii.

a nowelizacja opowiedzialo

z sie 98 senatorow - wszy-

scy, ktorzy brali udzial

w glosowaniu. Nowe przepisy zo-

staly przyjete w formie, jaka
wplyneta z Sejmu.

16 czerwca ustawe rozpatrzo-
no podczas posiedzenia Komisji
Budzetu i Finansow Publicznych
1zby Wyzszej. W dyskusji nie zglo-
szono nowych wnioskéw o cha-
rakterze legislacyjnym, w efekcie
czego Komisja wniosta o przyje-
cie ustawy bez poprawek.

Komisja musi mieé skuteczne
narzedzia nadzoru

Wedlug Ministerstwa Finan-
sow, ktore jest autorem projektu,
potrzeba noweli wynika z koniecz-
nosci zapewnienia KNF skutecz-
nych i szybkich mechanizméw
nadzoru nad zakladami z innego
niz Rzeczpospolita Polska pan-
stwa cztonkowskiego Unii Euro-
pejskiej wykonujacych na teryto-
rium RP dzialalno$¢ przez od-
dzial lub w ramach swobody
Swiadczenia ustug.

Sankcje takze dla menedzera

Projekt zaktada zmiane w art. 14
ustawy o ubezpieczeniach obo-
wigzkowych, Ubezpieczeniowym

Funduszu Gwarancyjnym i Pol-
skim Biurze Ubezpieczycieli Ko-
munikacyjnych w zakresie S$rod-
kéw nadzorczych stosowanych
wobec krajowych oraz zagranicz-
nych zaktadow ubezpieczen z ty-
tulu naruszenia przepisu art. 14
ust. 1-3, okreslajacego termin
na wyplate odszkodowania. Pro-
jektodawca zaproponowatl, aby
w nowym brzmieniu ust. 3a
w przypadku niedotrzymania
ustawowego terminu wyplaty od-
szkodowania lub niedopetnienia
obowiazkow informacyjnych,
KNF mogta zastosowa¢ srodki
nadzorcze okreslone w art. 362
ust. 1 pkt 1 lub 2 ustawy o dzia-
falnosci ubezpieczeniowej i re-
asekuracyjnej nie tylko wobec
krajowego, ale tez zagranicznego
zaktadu.

Oprocz tego, z uwagi na obec-
ne brzmienie art. 362 o dziatalno-
$ci ubezpieczeniowej i reasekura-
cyjnej, zaproponowano dodanie
ust. 3b, ktory wskazywalby, ze
w  przypadku niespelnienia
w/w wymogow nadzér naklada
na czlonka organu zarzadzajace-
go zagranicznego zakladu kare
pienigzng do wysokosci odpowia-
dajacej ich trzykrotnemu prze-
cigtnemu miesigcznemu wyna-
grodzeniu z ostatnich 12 miesie-
cy, a jezeli nie mozna go ustalic¢ -

do wysokosci 100 tys. zt lub kare
pieni¢zna na zagraniczny zakiad
do wysokosci 0,5% sktadki przypi-
sanej brutto z umow OC posiada-
czy pojazdow mechanicznych
(ppm) zawartych w ramach wy-
konywania jego dziatalnosci
na terytorium RP uzyskanej w po-
przednim roku kalendarzowym.
Gdyby za$ nie wykonywal takiej
dziatalnosci lub uzyskal przypis
brutto ponizej 20 min zt - do wy-
sokosci 100 tys. zi.

Wieksze ohowiazki UFG

Jednoczesnie zgodnie z doda-
na regulacja zawarta w propono-
wanym art. 119 ust. 1b, UFG zo-
stanie zobowigzany do rozszerze-
nia zakresu informacji zawartych
w rocznym sprawozdaniu z dzia-
falnosci o wyodrebniona informa-
cje dotyczaca danych o skladce
z OC ppm, zebranej na teryto-
rium RP w danym roku kalenda-
rzowym przez poszczegolne za-
graniczne zaklady ubezpieczen.
Umozliwi to ustalanie podstawy
nakladanej kary.

Z ta propozycja zmiany laczy
si¢ koniecznos¢ wprowadzenia
zmian do art. 102 ust. 2 ustawy
o ubezpieczeniach obowigzko-
wych, Ubezpieczeniowym Fun-
duszu Gwarancyjnym i Polskim

Biurze Ubezpieczycieli Komuni-
kacyjnych w zakresie nowej grupy
danych, jakie beda przekazywane
przez  zagraniczne  zaktady
do UFG. Na ich podstawie Fun-
dusz bedzie mogt wyodrebnié
w/w informacje.

Interwencja tylko
w pilnych przypadkach

Z kolei zmiany w ustawie
o dzialalnosci ubezpieczeniowej
i reasekuracyjnej zakladaja mozli-
wos¢ natychmiastowej i nadzwy-
czajnej interwencji organu nadzo-
ru w przypadku koniecznosci nie-
zwlocznego usunigcia lub zapo-
biezenia wystapieniu nieprawidlo-
wosci dotyczacych naruszania in-
teresOw ubezpieczajacych, ubez-
pieczonych i uprawnionych
Z umow ubezpieczenia.

Takie uprawnienie powinno
by¢ ograniczone jedynie do przy-
padku pilnego, gdy podjeto usta-
lenia, ze pewne nieprawidtowosci
oznaczaja rzeczywiste i nie-
uchronne ryzyko wystapienia po-
waznych nieprawidtowos$ci ze
szkoda dla ubezpieczonych lub
innych podmiotéw, wskutek cze-
go nalezy niezwlocznie zabezpie-
czy¢ ich interes.

Zmiany w ustawie przewiduja
dodanie w art. 214 ust. 4a oraz

nowego brzmienia ust. 5 i 6.
W ich ramach KNF bedzie
uprawniona m.in. do nalozenia
na czlonka zarzadu zaktadu
ubezpieczen lub zaktadu reaseku-
racji czy tez prokurenta kary pie-
nigznej do wysokosci odpowiada-
jacej ich trzykrotnemu przecigt-
nemu miesiecznemu wynagro-
dzeniu z ostatnich 12 miesiecy
(art. 362 ust. 1 pkt 1), nalozenia
na zaklad kary pieni¢znej do wy-
sokosci 0,5% sktadki przypisanej
brutto wykazanej przez niego
w ostatnim przedstawionym or-
ganowi nadzoru sprawozdaniu fi-
nansowym (art. 362 ust. 1 pkt 2)
lub zakazania wykonywania
na terytorium RP dziatalnosci
przez zagraniczny zaklad.

Przepisy przejsciowe

Projekt zawiera takze przepis
przejsciowy, ktory reguluje kwe-
stie stosowania odpowiednich
przepisow, w przypadku gdy
po dniu wejscia w zycie ustawy
zagraniczny zaktad nie wyplaci
odszkodowania w ustawowym
terminie lub nie dopelni okreslo-
nego w ustawie obowiazku. Do-
datkowo proponuje si¢ wprowa-
dzenie przepisu przej$ciowego,
ktory ma na celu pozyskanie
przez UFG od zagranicznych za-
ktadéw ubezpieczen okreslonych
informacji za rok 2019.

Projektowana ustawa ma wejs¢
w zycie po uplywie 14 dni od dnia
ogloszenia. Teraz akt trafi do Kan-
celarii Prezydenta.

|

PROKURATOR GENERALNY

Skarga nadzwyczajna w sprawie
0 odszkodowanie komunikacyjne

Prokurator Generalny skierowat kolejng skarge nadzwyczajng do Sadu Najwyzszego Izby Kontroli
Nadzwyczajnej i Spraw Publicznych. Dotyczy ona prawomochego wyroku Sadu Okregowego

w tomzy z 26 lutego 2010 .

wyniku Kkolizji, do ktorej doszlo 19

marca 2009 r., pojazd powoda zo-

stal uszkodzony. Ubezpieczyciel
na podstawie dokonanej kalkulacji ustalit,
ze koszt naprawy przewyzsza wartos¢ ryn-
kowa samochodu, a zatem zaistniata szko-
da calkowita i naprawa pojazdu jest ekono-
micznie nieoptacalna. Uznajac, ze szkoda
faktycznie poniesiona przez powoda stano-
wi réznice pomigdzy wartoscia rynkowa
pojazdu a wartoscia pozostalosci, towarzy-
stwo wyplacito mu odszkodowanie w wyso-
kosci 15,4 tys. zl, uwzgledniajace koszty
naprawy wynikajace z kalkulacji sporza-
dzonej w postgpowaniu likwidacyjnym
oraz koszty holowania pojazdu.

Pozwem z 1 lipca 2009 r. posiadacz po-
jazdu wystapil przeciwko zakladowi ubez-
pieczen, wnoszac o zasadzenie kwoty 30,76
tys. zl wraz z ustawowymi odsetkami tytu-
lem rzeczywistej wartosci szkody i poniesio-
nymi przez niego kosztami zwiazanymi z po-
dejmowanymi czynnoSciami majacymi
na celu uzyskanie odszkodowania i zabez-
pieczenie pojazdu. Sad Rejonowy w Lomzy
wyrokiem z 26 lutego 2010 r. zasadzit
od pozwanego towarzystwa kwotg 1,56 tys.
zt wraz z ustawowymi odsetkami, a w po-
zostalym zakresie powoddztwo oddalil.

SR uznal, ze szkoda rzeczywistg byla
réznica pomiedzy wartoscia rynkowa sa-
mochodu wyliczong przez bieglego sado-
wego, tj. 26,1 tys. zt, a wartoscia auta w sta-

Uchybienia sgdow
orzekajacych
doprowadzity

do sytuacji, w ktorej
powod zostat pozbawiony
mozliwosci uzyskania
naleznego mu
odszkodowania,

w petnej naleznej

mu wysokosci okreslonej
przepisami prawa.

nie uszkodzonym (8 tys. z1). Zdaniem sadu
réznice obu kwot nalezalo pomniejszy¢
o kwote 14,7 tys. zt wyplacone przez za-
ktad i o 4 tys. zt z tytulu sprzedazy wraku.

SR wskazal, ze w sumie powod otrzymat
od ubezpieczyciela kwote wyzsza od poniesio-
nej szkody. Jednoczesnie wskazano, ze po-
wod poniost niewatpliwie koszty parkowania
uszkodzonego samochodu, a nadto zasadne

bylo jego roszczenie w przedmiocie zwrotu
kosztéw sporzadzenia opinii prywatne;.

Apelacje od wyroku wnidst pelnomoc-
nik powoda, zarzucajac razace naruszenie
prawa materialnego oraz prawa proceso-
wego. Jednoczesnie zarzucit btad w usta-
leniach faktycznych przyjetych za podsta-
we zaskarzonego wyroku.

Sad Okregowy w Lomzy wyrokiem z 5
sierpnia 2010 r. oddalil apelacje. SO w pel-
ni podzielit ustalenia faktyczne i prawne
poczynione przez sad I instancji. Wskazat
m.in., Ze w sytuacji, gdy zdarzenie, ktore
spowodowalo szkode, przynosi jednocze-
snie korzys¢ poszkodowanemu, nalezy owa
korzys¢ uwzgledni¢ przy okreslaniu wyso-
kosci odszkodowania. W konsekwencji Sad
Okregowy uznal, ze SR prawidlowo odli-
czyt od wartosci rzeczywiscie poniesionej
szkody uzyskana przez poszkodowanego
ceng z tytutu sprzedazy wraku auta.

Prokurator Generalny w skardze nad-
zwyczajnej zarzucil wyrokowi SO w Lomzy
razace naruszenie prawa procesowego oraz
prawa materialnego poprzez bledna wyklad-
ni¢ oraz niewlasciwe zastosowanie przepi-
sow prawa. Wskazal, ze uchybienia sadéw
orzekajacych doprowadzily do sytuacji,
w ktorej powod zostal pozbawiony mozliwo-

Sci uzyskania naleznego mu odszkodowa-
nia, w pelnej naleznej mu wysokosci okre-
slonej przepisami prawa. Ponadto zdaniem
PG wydanie przez sad II instancji orzecze-
nia, wbrew obciazajacemu go obowiazkowi
rozpoznania istoty sprawy i dokonania pra-
widlowej oceny materialno-prawnej, jest
niewatpliwie sprzeczne nie tylko z bez-
wzglednie obowigzujacymi przepisami pra-
wa, ale takze z zasada demokratycznego
panstwa prawnego urzeczywistniajacego
zasady sprawiedliwos$ci spotecznej.
Orzeczenie to bowiem usankcjonowa-
to wyrok sadu I instancji wydany z raza-
cym naruszeniem przepisow prawa mate-
rialnego stanowiacych o odpowiedzialno-
$ci zobowigzanego do odszkodowania
i statuujacych uprawnienia poszkodowa-
nego oraz stanowiacych, ze szkoda majat-
kowa w rozumieniu prawa cywilnego jest
powstala wbrew woli poszkodowanego roz-
nica miedzy obecnym jego stanem majatko-
wym a tym stanem, jaki zaistniatby, gdyby
nie nastapilo zdarzenie wywolujace szkode.
Jak wskazal w skardze Prokurator Ge-
neralny, roszczenie poszkodowanego o na-
prawienie szkody powstatej w wyniku zda-
rzenia komunikacyjnego powstaje z chwi-
la jej wyrzadzenia. Oznacza to, ze obowia-
zek naprawienia szkody nie jest uzaleznio-
ny od tego, czy poszkodowany dokonal na-
prawy rzeczy i czy w ogole zamierzal ja na-
prawic¢, a samo odszkodowanie ma wyrow-
nac uszczerbek majatkowy powstaly na sku-
tek roznicy, jaka istnieje pomiedzy stanem
rzeczy przed powstaniem szkody i po nim.
PG wniost zatem o uchylenie wyroku
w catosci i orzeczenie co do istoty sprawy
poprzez zasadzenie od pozwanego
na rzecz powoda kwoty 4959,3 zt z nalez-
nymi odsetkami. |
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LLOYD’'S ZAPLACI ZA GRZECHY NIEWOLNICTWA
Handel odbija si¢
czkawka historyczna

Londynski Lloyd’s przeprosit za swojg haniebng role w handlu niewolnikami
w XVIII i XIX w. i zgodzit sie finansowa¢ organizacje charytatywne i organizacje
promujace mozliwosci dla grup czarnoskérych i mniejszosci etnicznych.

i dzieci zostalo wyrwanych ze swoich domow

i zmuszonych do wykonywania jednego z naj-
bardziej brutalnych zglobalizowanych zawodow
na Swiecie miedzy XV a XIX w. Wielu zmarto w bez-
litosnych warunkach.

LPrzepraszamy za role odgrywana przez rynek
Lloyd’s w XVIII- i XIX-wiecznym handlu niewolni-
kami - przerazajacy i wstydliwy okres historii An-
glii, a takze naszej wlasnej” - oswiadczyt Lloyd’s.

,Ostatnie wydarzenia zwrocily uwage na nierow-
nos$¢, jakiej doswiadczyli Czarni przez wiele lat
w wyniku systematycznego i strukturalnego rasi-
zmu, ktéry istniat w wielu aspektach spotecznych,
i rozpetali trudne rozmowy, ktére byly dawno spo-
znione”, dodata firma.

Glowny na swiecie rynek ubezpieczen komercyj-
nych, Lloyd’s - ktory zostat uruchomiony w kawiar-
ni Edwarda Lloyda w 1688 r. - jest miejscem, w kto-
rym zlozone umowy ubezpieczenia, od katastrofy
po anulowanie zdarzen, sa uzgadniane i gwaranto-
wane.

Lloyd’s zdominowal rynek ubezpieczen zeglugo-
wych, kluczowy element globalnej walki Europy
o imperium, skarby i niewolnikow. Dzialajace
na nim firmy lub handlarze indywidualni byli z re-
guly w XVIII w. objeci polisami ubezpieczeniowymi
W 0golnej stawce za tadunek na statku.

Lloyd’s zapowiedzial, ze zainwestuje w progra-
my przyciagajace czarne i mniejszosciowe talenty
etniczne, dokona przegladu artefaktow swojej
organizacji, aby upewnic sig, zZe nie sa rasistowskie,
i zapewni wsparcie finansowe organizacjom

Okolo 17 min afrykanskich mezczyzn, kobiet

charytatywnym i organizacjom promujacym mozli-
wosci dla czarnoskorych i mniejszosci etnicznych.

W czasie najwiekszej w historii przymusowej de-
portacji bron i proch z Europy zamieniono na mi-
liony afrykanskich niewolnikow, ktorzy zostali wy-
stani przez Atlantyk do obu Ameryk. Statki wrocity
do Europy z cukrem, bawelna i tytoniem.

Ci, ktorzy przezyli, pracowali jako niewolnicy
na plantacjach cukru, tytoniu i bawelny. Wielka
Brytania zniosta transatlantycki handel niewolnika-
mi w 1807 r., chociaz pelne zniesienie niewolnictwa
nie nastapito przez kolejne pokolenie.

Ogromna, globalna ponowna ocena historii i ra-
sizmu zostala zainicjowana przez $mier¢ Geor-
ge’a Floyda 25 maja. Czarny mezczyzna zmart
po tym, jak policjant z Minneapolis klgczat na jego
szyi przez prawie 9 minut podczas zatrzymania.

College z Oxford University oglosit 17 czerwca,
ze chce usunaé z fasady pomnik XIX-wiecznego ko-
lonialisty Cecila Rhodesa, ktory to monument byt
celem protestow przeciwnikow rasizmu.

Znana firma Greene King, uwazajaca sie za czo-
towego brytyjskiego wtasciciela pubdéw i browarni-
ka, przeprosita za zysk otrzymany przez jednego
z jej pierwszych zalozycieli z handlu niewolnikami.

- Jest niewybaczalne, Ze jeden z naszych zatozycie-
li czerpatl korzysci z niewolnictwa i opowiadat sie
przeciwko jego zniesieniu w XIX w. - powiedziat
Nick Mackenzie, dyrektor zarzadzajacy. Podkreslit,
ze firma dokona inwestycji, aby pomoc czarnej,
azjatyckiej i mniejszosciowej spotecznosci etnicz-
nej oraz by wspiera¢ réznorodnos¢ rasowa w Swo-
jej dziatalnosci. AW

UBEZPIECZYCIELE HAMUJA INWESTYCJE W RYZYKOWNE POZYCZKI

Strach na Wall Street

Firmy ubezpieczeniowe w USA nakrecity koniunkture na rynku dtugu. Obracaty
ryzykownymi kredytami dla przedsiebiorstw. Operacje niepokoja teraz Wall
Street. W br. obroty spadty o 50%, podaje S&P Global Market Intelligence.

abezpieczone zobowiazania kredytowe

z (CLO) to pule inwestycyjne, ktore gromadza
zadluzenie setek firm. Przeksztalcaja te ryzy-
kowne, ale réznorodne zestawy pozyczek w wyso-
ko cenione, bezpieczne inwestycje, z rentownoscia-
mi wyzszymi niz obligacje rzadowe i korporacyjne.

Wedlug National Association of Insurance
Commissioners (NAIC) po dziesigciu latach pogo-
ni za zyskiem amerykanscy ubezpieczyciele glow-
nie na zycie musieli odpisa¢ w ksiggach 158 mid
dol. dlugu CLO. ,]To prawie 1/4 calego rynku ame-
rykanskiego CLO”, alarmuje ,Wall Street Journal”.
CLO nie sa juz tak bezpieczne. Firmy ratingowe
Moody’s, S&P Global i Fitch Ratings ocenily
w USA i Europie ponad 2100 papierow wartoscio-
wych pod katem potencjalnych obnizek. Niektore
z ratingow spadly do poziomu $mieciowego. Kiedy
tak si¢ dzieje, ubezpieczyciele musza podwoi¢ ka-
pital, ktéry przeznaczyli na te udzialy, aby spetnic¢
wymogi regulacyjne. A to klopot.

Analitycy UBS oszacowali ostatnio, ze amery-
kanscy ubezpieczyciele beda musieli zwiekszy¢ ka-
pitat zgromadzony w portfelach CLO do 384 miln
dol. z 145 mln, jesli firmy ratingowe obniza ocene
o jeden stopien. Bedzie to kosztowne, ale niezagra-
zajace ich zyciu. Wiele CLO jest powiazanych
Z pozyczkami zaciagnietymi przez firmy z sektora
private equity. Utatwialo to fuzje i wykupy w ostat-
niej dekadzie. Firmy private equity tez pomogly
stworzy¢ ekosystem, w ktorym kwitty CLO.

Np. ubezpieczyciel na zycie Athene Holding
posiada 11 mld dol. w CLO i jest wspierany
przez giganta private equity Apollo Global Mana-
gement. Apollo zarzadza portfelem CLO Athene.

Ta ekspozycja zaniepokoila rynek. W efekcie akcje
Athene spadty o 34% w poréwnaniu z najwyzszym
poziomem 50 dol. sztuka w lutym. W surowym
scenariuszu obnizenia wartosci UBS szacuje, ze
Athene musiataby zgromadzi¢ ok. 140 mln dol. do-
datkowego kapitalu w swoich udziatach w CLO.
Zatozono, ze wszystkie CLO Athene oznaczone ja-
ko BBB zostaly obnizone do ,$miecia”. Athene
mowi, ze nie spodziewa si¢ tego scenariusza UBS.
Jest przekonana, ze kazde podwyzszenie wymogow
kapitalowych bedzie ,wykonalne”. Na koniec mar-
ca udziaty w CLO stanowily 9% jej portfela inwe-
stycyjnego 121 mld dol.

40% portfeli CLO branzy ubezpieczeniowej jest
ulokowanych w superbezpiecznym dlugu o ratingu
AAA, podaje NAIC. Ta cz¢s¢ CLO dobrze sobie
radzita w czasach spowolnienia, a nawet podczas
globalnego kryzysu finansowego. Zakupy ubezpie-
czycieli napedzala potrzeba uzyskania wystarczaja-
co duzych zwrotéw, gdy stopy procentowe byly
bardzo niskie.

Ale ubezpieczyciele nabyli réwniez bardziej
ryzykowne, bardziej dochodowe papiery CLO:
posiadaja ponad potowe obligacji CLO o ratingu
-A i -BBB, ktére sa najnizszymi ratingami inwesty-
cyjnymi, wedtug danych NAIC.

Jesli nie bedzie szybkiego ozywienia gospodar-
czego, ubezpieczyciele nie beda ich kupowac,
co robili masowo przed pandemia. - Jesli nie kupiq
CLO, odzyskanie finansowania kredytowego bedzie
bardzo trudne - mowi Stephen Caprio, analityk
UBS. - Potrzebujemy ubezpieczycieli, by wrocic¢
do normalnosci.

Adam Wolski

RAPORT COWBELL CYBER
Male i Srednie

firmy siegaja
po cyberubezpieczenia

Mate i Srednie przedsiebiorstwa sg bardziej
sktonne do przyjecia ubezpieczenia cyber
hiz firmy duze - wynika z nhowego badania

ankietowego
Cowbell Cyber.

nkieta sluzyla pozyska-
niu danych o intencjach
i motywach zakupu

cyberubezpieczen, satysfakcji,
sumach ubezpieczenia i rozni-
cach miedzy MSP - definiowa-
nymi jako posiadajace ponizej
1 mld dol. obrotu - a firmami
wiekszymi - podaje portal In-
surance Business America.

Z przytoczonego przez por-
tal raportu Thoughlab wynika,
ze 65% MSP planuje w ciagu
najblizszych dwoéch lat zwiek-
szenie wydatkow na cyberubez-
pieczenie w ramach swojego
planu nabywania odpornosci
cybernetycznej. Dla porowna-
nia, zwiekszenie wydatkow pla-
nuje tylko 58% firm wigkszych.

Raport pokazat tez, ze 71%
MSP miato limit ochrony po-
nizej 1 min dol. i nizszy od cal-
kowitych przesztych lub szaco-
wanych przyszlych kosztow
cyberataku.

Uprawa i hodowla, opieka
zdrowotna, hotelarstwo i tele-
komunikacja to branze zdecy-
dowanie niedostatecznie chro-
nione, z najwiekszg luka po-
migdzy sumami ubezpieczenia
a spodziewanymi stratami.

- Naruszenie bezpieczenstwa
cybernetycznego to nie jest juz
kwestia ,czy”, tylko ,kiedy”
- stwierdzita Isabelle Dumont,
wiceprezes Cowbell Cyber.
- Nasza analiza wynikow bada-
nia ankietowego pokazuje, Ze

przeprowadzonego

przez

cyberubezpieczenie staje sie co-
raz popularniejsze wsrod ma-
tvch i Srednich przedsiebiorstw,
ktore chca chronic swoje aktywa
i przyspieszy¢ reakcje oraz pro-
ces powrotu do normalnosci
po cyberincydencie. Ubezpiecze-
nie cyber jest teraz dla firm ko-
niecznosciq, a nie luksusem.

W badaniu ustalono row-
niez, ze zarowno MSP, jak
i duze firmy oceniaja prawdo-
podobienstwo incydentu naru-
szenia bezpieczenstwa danych
w ciagu najblizszego roku
na 45%.

62% MSP we wczesnych fa-
zach dojrzatosci cyberbezpie-
czenstwa uwaza, ze cyberubez-
pieczenie jest warte swojej ce-
ny. Tylko 13% uznalo, ze
ochrona nie jest warta kosztu.

Przecietnie suma ubezpie-
czenia cyber wynosi ok. 0,14%
obrotu firmy.

Cyberataki z nieuprawnio-
nym uzyciem hasta i uwierzy-
telnienia powoduja obecnie
najwieksze straty i beda stano-
wi¢ najwieksze zagrozenie
w ciagu najblizszych dwodch
lat. Wieloczynnikowa identyfi-
kacja jest znaczaco zbyt rzad-
ko stosowana w MSP (18%),
w porownaniu z duzymi firma-
mi (43%).

55% MSP wskazato na urza-
dzenia wlasne pracownikow ja-
ko zrodlo najwiekszego zagro-
Zenia. |
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BRYTYJSKI PRUDENTIAL WYCOFUJE SIE, Z RYNKU USA

Nie wszyscy stawiaja na kowbojow

Ubezpieczyciel brytyjski Prudential postanowit wycofa¢ sie ze Stanow
Zjednoczonych. Firma zamierza skoncentrowac sie na rynkach w Azji, gdzie

osigga znacznie lepsze wyniki.
B rytyjezycy zgodzili sie sprzedac¢ udzialy w amery-

kanskim biznesie znanemu potentatowi ubezpie-
czeniowemu, ktory prowadzi rowniez polisy zdro-
wotne i sie¢ szpitali, Athene Holding, za 500 min dol.

Decyzje firmy Athene wspiera nowojorski fundusz
Apollo Global Management Inc. Propozycja pojawita
si¢ w chwili, gdy Prudential zaczal przygotowywac
pierwsza ofert¢ publiczng dla swej amerykanskiej jed-
nostki. Brytyjczycy posiadaja obecnie udzialy w zakla-
dzie ubezpieczen na zycie - Jackson National Life In-
surance Co. - i w firmie zarzadzajacej aktywami PPM
America Inc.

W ramach oferty pot¢zny holding Athene zgodzit
sie rowniez poprzez swe jednostki reasekurowac port-
fel amerykanskich zobowigzan rentowych Prudential,
siggajacych kwoty 27,6 mld dol.

»Prudential nadal przygotowuje si¢ do debiutu
mniejszosciowego spolki Jackson National wraz z ak-
tywna ocena innych opcji stworzenia niezaleznego
amerykanskiego biznesu”, poinformowal w koncu
czerwca ubezpieczyciel w Londynie.

Takiego posunigcia mozna byto si¢ spodziewac.
Poniewaz Prudential juz w sierpniu ub.r. oznajmit,
Ze to azjatyckie operacje napedzaja wzrost firmy i ze
wykorzysta finansowanie zewnetrzne do likwidacji
dziatalnosci w USA. W pazdzierniku ubezpieczy-
ciel, ktory istnieje na rynku od 172 lat, wydzielit
swoja gigantyczna brytyjska jednostke zarzadzajaca
funduszami - M&G.

Mike Wells, dyrektor ds. ryzyka, powiedziat ,,Wall
Street Journal”, Ze transakcja sprzedazy 11,1%
udzialéw mniejszosciowych w amerykanskim bizne-
sie pozwoli inwestorom ,,w jak najwigkszym stopniu
skorzysta¢ z mozliwosci, jakie daje azjatycka dziatal-
nos¢” i ze ,niezalezna firma Jackson National poj-
dzie swoja droga”.

Jednak akcjonariusze domagajg si¢ ostroznego
podzialu brytyjskich aktywow na rynku amerykan-
skim. W lutym br. tamtejsza firma zajmujaca si¢ fun-
duszami hedgingowymi Third Point wezwata brytyj-
skiego ubezpieczyciela do oddzielenia dzialalnosci
amerykanskiej i azjatyckiej, twierdzac, ze zwiekszy to
nie tylko jej wzrost, ale i warto$¢.

Third Point napisat w lutowym liscie do zarzadu
Prudentiala, ze warto$¢ jego azjatyckiego ramienia jest
Histotnie zanizana” przez inwestoréw, poniewaz jest
powiazana z Jackson National, ktora ,,okazala si¢ nie-
zwykle trudna do analizy”.

Warto doda¢, ze fundusz Apollo jest najwick-
szym udzialowcem w holdingu Athene i ma siedzibe
na Bermudach.

- Ubezpieczyciel Jackson National ma uzupetnia-
Jace sie moZliwosci dystrybucji w stosunku do dziatal-
nosci Athene - powiedziat ,WSJ” Marc Rowan,
wspoltzatozyciel funduszu inwestycyjnego Apollo.
Czyli wszystko gra.

Adam Wolski
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Wielka Brytania:
po pandemii cyberataki

Upowszechnianie sie pracy zdalnej w wyniku pandemii
zwiekszy ryzyko cyberatakow. Najbardziej bezbronne w tej
sytuacji sg mate firmy. Stwarza to szanse dla ubezpieczycie-
li na poprawe wspotczynnika penetracji. Popyt na ubezpie-
czenia od ryzyk cyber wsrod brytyjskich matych i srednich
przedsiebiorstw wzrést znacznie od 2015 r., osiagajac
w 2019 r. poziom18,8% sektora matych i srednich przed-
siebiorstw - wskazujg wnioski ptynace z raportu tematycz-
nego poswieconego cyberubezpieczeniom. Jazmin
Chong, analityczka Global Daty, komentuje: - Popyt
na cyberubezpieczenia wida¢ najwyrazniej wsrod mikro-
firm, gdzie w latach 2016-2019 nastapit 300-procentowy
wzrost, do poziomu 17,8%. Tak ogromny wzrost wynika
z bardzo niskiego odsetka mikrofirm, jakie miafy
cyberubezpieczenie w przeszfosci. Z kolei mate i srednie
przedsiebiorstwa rowniez odnotowaty zauwazalne zwyzki.
Obecnie ponad 50% firm sredniej wielkosci posiada polise
chronigcg przed ryzykiem cyber, co wskazuje na rosnaca
powszechnie swiadomos¢ znaczenia ochrony przed incy-
dentami cyfrowymi wsrod wiekszych przedsiebiorstw. Tym-
czasem sposrod przedsiebiorstw matych w 2019 r. cyber-
polise miato 40%. Pandemia z pewnoscig spowoduje przy-
spieszenie na tym rynku. Global Data spodziewa sie dalsze-
go wzrostu popytu na cyberubezpieczenia, nie tylko z po-
wodu cyberryzyk zwigzanych z pracg w domu, ale tez dlate-
go, ze pandemia jeszcze bardziej wzmocni zaleznosc¢ firm
od technologii w codziennej dziatalnosci. (Global Data)

ARC: rynek cyberbezpieczenstwa
opieki zdrowotnej ma potencjal

Spodziewane jest, ze globalny rynek cyberbezpieczenstwa
opieki zdrowotnej do 2027 r. osiagnie ok. 12 mid dol., a je-
go skumulowana roczna stopa wzrostu za lata 2020-2027
wyniesie 16% - wynika z analizy firmy ARC. Obecne zagro-
zenia ztosliwym oprogramowaniem, nagminne naruszanie
bezpieczenstwa danych w firmach oraz rosngce obawy
zwigzane ze wzmochieniem ochrony i regulacji to najwaz-
niejsze czynniki rozwoju branzy cyberbezpieczenstwa
opieki zdrowotnej. ARC wskazata rowniez na coraz czest-
sze incydenty piractwa dotyczacego wtasnosci intelektual-
nej, wycieku informacji firmowych, tamania ochrony paten-
towej i utraty danych pacjentow. Ameryka Pin., a zwtaszcza
Stany Zjednoczone maja najwiekszy udziat w tym sektorze
rynku. Wzrost na rynku amerykanskim napedzata rosngca
liczba przypadkow naruszenia bezpieczenstwa danych.
Region Azji i Pacyfiku natomiast jest rynkiem najszybszego
rozwoju, dzieki postepowi technologicznemu i pojawieniu
sie ogromnych mozliwosci ekspansji biznesowej, ktore na-
pedzajg rozwoj sektora bezpieczenstwa informatycznego.
(Insurance Business America)

Filipiny: wiecej skladki zebranej
z mikroubezpieczen

W 2019 r. suma sktadek wygenerowanych przez sekior
mikroubezpieczen wyniosta 9,12 mld filipinskich peso
(182 min dol.), o 12% wiecej niz 8,14 mid peso przypisane
w 2018 r. - wyliczyta Komisja Ubezpieczen na podstawie ra-
portow ubezpieczycieli bez audytu. Catkowita liczba ubez-
pieczonych wzrostaw 2019 r. 0 16%, do 45,13 min, z 38,89
min w 2018 r. Towarzystwa ubezpieczen wzajemnych majg
najwiekszy udziat w ochronie i sktadce, z 57,6% catkowitej
sktadki sektora, i ubezpieczaty w ub.r. 25,66 min osob, czy-
li 56,9% wszystkich ubezpieczonych w sektorze mikroubez-
pieczen. Ubezpieczenia na zycie odnotowaty 2% wzrostu
sktadki mikroubezpieczeniowej, do 2,64 mld filipinskich pe-
so, podczas gdy liczba ubezpieczonych spadta do 11,01
min z 11,85 min. W ubezpieczeniach non-life sktadka wzro-
sta 0 23%, do 1,23 mld peso. (Asia Insurance Review)
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¢ki te sa wrecz mitologicz-
I ne, a jednoczesnie tak sta-
re, ze niestety wielu ludzi
uznalo, zZe nic madrego nie da sie
z tym zrobi¢. I nadal stosuja
teksty z lat 90., zywiac nadzieje,
ze statystyka ich obroni (O zgro-
zo!).

Takie podejScie ma potezne
wady, a trzy najciezsze z nich to:

1. Potencjalni klienci maja zte
zdanie po kontakcie telefonicz-
nym z agentami ubezpieczenio-
wymi, a tym samym niecheé
do niego, obawy przed nim
i w jego trakcie.

2. Przez to (patrz pkt 1) pra-
ce w ubezpieczeniach potencjal-
ni agenci postrzegaja jako trud-
na, niemila i nie garna sie
do niej.

3. A jesli juz probuja, to
na krotko i dlatego w szeregach
sit sprzedazy towarzystw ubez-
pieczeniowych jest duza rotacja.

Czy zmiana poczatku rozmo-
wy moze tak wiele zmienié¢
w branzy?

A jesli powiem, ze TAK, to
czy wylaczysz ocenianie
i z otwartym umystem i ciekawo-
$cia poczytasz dalej?

Czy jednak wolisz mie¢ racje,
ze si¢ nie da, i pozostaniesz
przy .$wigtej statystyce”?

Jednak ciekawo$¢? Swietnie!
Dziekuje.

A teraz do sedna, aby owa
ciekawos¢ podtrzymac.

W 97% przypadkow (prowa-
dze dokladne zapiski podczas
szkolen) na poczatku rozmowy
telefonicznej z potencjalnym
klientem agenci/handlowcy za-
czynaja od szybkiego (btyska-
wicznego wrecz) wypowiedze-
nia swojego imienia i nazwiska,
po czym wolniej i wyrazniej mo-
wia nazwe firmy, a nastepnie
(i tu zalatuje latami 90. Iub bez-
dusznym telemarketingiem) mo-
wia, co maja lub z czym dzwo-
nia, liczac, ze taskawie kaprysna
statystyka bedzie tym razem
po ich stronie.

Natomiast klient zniesmaczo-
ny kolejnym telefonem w tym sa-
mym stylu mowi: Nie, dzigkuje!

Ale za co? - chcialoby si¢ za-
pytaé, lecz to nie jest wina klien-
ta, ze dzwoniacy do niego agent
wyzwala u niego mechanizmy
obronne.

Jak to zmieni¢?

Jak zaczaé, aby chcieli stu-
chac i nie wrzucali ci¢ do worka
telemarketer - Nie odbierac!”?

Od wielu lat w sprzedazy upar-
cie trwa sztuczny podzial na sek-
tor B2C (klienci indywidualni)
i B2B (klienci biznesowi), ale
na szczescie nie brakuje glosow
rozsadku, ktore zamiast dzieli¢ -

COLD CALLING H2H

0d czego zaczac sprzedazowa rozmowe
telefoniczna z potencjalnym klientem,
ktory w ogole nas nie zna?

Obawy czy wrecz leki zwigzane z tym, od czego zaczaé rozmowe telefonicznag
(cold calling), sa na pierwszym miejscu we wszystkich ankietach,
jakie prowadze przed szkoleniami z ludzmi sprzedazy.

Z pewnoscia
jestes ciekawa,
madrag

i interesujaca
osoba,

ktéra chce
rozwigzywac
problemy swoich
klientow i byé
dla nich doradca,
specjalista,

a nie namolnym
natretem.

lacza, okreslajac jeden sektor
H2H (czlowiek z czlowiekiem).

Co oznacza, ze zamiast sku-
piac¢ sie na firmie, w ktorej pracu-
jesz, skup si¢ najpierw na sobie
(przygotuj sie przed rozmowa
i przedstaw sie, celowo nie wy-
mieniajac nazwy firmy, z ktorej
dzwonisz), a nastepnie skup si¢
na kliencie (o tym szczegolowo
napisze w nast¢pnym artykule).

Zatem jak sie dobrze przygo-
towa¢ do rozmowy, a nastepnie
ciekawie przedstawic?

Po pierwsze, odpowiedz so-
bie sumiennie na kilka pytan:

1. Komu i w czym pomo-
glas/es przez cale swoje zycie? -
napisz wszystko, co tylko przyj-
dzie ci do glowy. Mozesz uzy-
wacé pelnych opiséw catych hi-
storii lub skrotowych haset.

2. 7Z kim ci si¢ najlepiej roz-
mawia? - profesja, wiek, plec,
zainteresowania, miejsce za-
mieszkania etc.

3. Jakie problemy rozwiazu-
jesz? - prosze cie, nie myl tego

z pytaniem: Co umiesz? Np.
dobry dentysta NIE rozwiazuje
problemu zéltych zebow. Dobry
dentysta rozwiazuje problem
braku akceptacji siebie i kom-
plekséw zwiazanych z zottymi
zgbami.

Szkolac zespoly sprzedazowe,
NIE rozwiazuje¢ probleméw
z cold callingiem. Szkolac zespo-
ly sprzedazowe, rozwiazuje pro-
blem niedotrzymanych obietnic
(rodzinie - np. kasa na wakacje,
czy szefowi - realizacja planow).

Karol Bartkowski to praktyk cold callingu i sprzedazy. Mowi o sobie, ze ociepla zimne
telefony. Pomystodawca i twérca koncepciji social callingu, czyli social selling + cold calling.
Przedsiebiorca i trener - praktyk z kilkunastoletnim doswiadczeniem, ktory nadal sprzedaje.
Sprzedawca ze 100 000 000 zt sprzedazy wtasnej. Uznany ekspert na 43. miejscu na liscie
100 najbardziej wptywowych social selleréw w Europie.

www.KarolBartkowski.pl

Linked [T}

www.linkedin.com/in/karolbartkowski/

www.facebook.com/BartkowskiKarol/

Masz to?

4. Jakie problemy rozwiazuje
twdj produkt/ustuga? - moje
szkolenia rozwiazujg problem le-
ku przed odrzuceniem. A twoje
ubezpieczenie, jaki problem roz-
wigzuje?

Dzieki odpowiedziom na po-
wyzsze pytania czy zadania be-
dziesz mie¢ szanse¢ jeszcze lepiej
poznaé siebie i zrozumie¢, ze
Z pewnoscia jestes ciekawa, ma-
dra i interesujaca osoba, ktora
chce rozwiazywaé problemy
swoich klientéw i by¢ dla nich
doradca, specjalista, a nie na-
molnym natrgtem.

Kolejna korzys¢ z sumiennego
przygotowania si¢ do rozmowy
pokazuje, Ze jesli masz tyle cie-
kawych doswiadczen i mozliwo-
Sci, to z pewnoscia twoi poten-
cjalni klienci takze je maja. Badz
ich ciekaw.

Baw sie procesem. Zadzwon
do jakiegos$ ,strasznego” klienta
i powiedz:

Dzien dobry, nazywam sig...
ijestem pomocnym i ciekawskim
agentem ubezpieczeniowym...

Iub

Dzien dobry, nazywam sie...
i jedyne, co robie, to sprawiam,
ze moi klienci sa dumnymi face-
tami...

Iub

Dzien dobry, nazywam sie...
i jedyne, co robie, to sprawiam,
ze moje klientki czuja sie w pel-
ni niezalezne i bezpieczne...

Zachecam cie do testowania
tyle razy, ile tylko chcesz. Od-
rzu¢ zgrzybiale, sztywne i wy-
$wiechtane teksty z lat 90.
i ,posmakuj” nietypowych, cie-
kawych i nietuzinkowych roz-

wigzan.
Zapewniam ci¢, ze takie po-
dejscie, zamiast strachu

przed dzwonieniem, bedzie wy-
zwala¢ w tobie ciekawos¢: Kogo
tym razem poznam? Jak moj
rozmowca zareaguje na nowe
przedstawienie sie?

Oczywiscie wiem, ze ty tez
czujesz, ze to ledwie utamek
pelnej strategii, dlatego serdecz-
nie zapraszam ci¢ na www.Aka-
demiaSkutecznegoSprzedawa-
nia.pl, gdzie ptacac 100 zi mie-
siecznie, bedziesz mie¢ dostep
do 12 roznych szkolen rocznie
oraz do ekskluzywnych webina-
row tylko dla uczestnikéw,
a takze sesji cold callingu na zy-
wo, ktére bede regularnie pro-
wadzic.

Sprawdzisz?

Karol Bartkowski
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tego powodu uczymy sie zagadnien
Z prawnych i jak planowac finanse oso-
biste. Czytamy na ten temat mase
dostepnych publikacji. Staramy si¢ ogar-
na¢ umystem zagadnienia ekonomiczne,
aby dzigki ich zrozumieniu by¢ lepszym
rozmowca i by¢ bardziej przekonujacym.
Przyswajamy wiedze z zakresu zagad-
nien zdrowotnych, obserwujemy dziatania
stuzby zdrowia, rozmawiamy z lekarzami,
aby lepiej rozeznac si¢ w realnych potrze-
bach klientow i lepiej im doradzacd.
Studiujemy dokladnie szczegoly syste-
mu emerytalnego, jego historyczny prze-
bieg, a takze futurystyczne prognozy, aby
fachowo zaja¢ si¢ przysztoscia oséb, ktore
powierzaja nam swoje bezpieczenstwo fi-
nansowe. To miedzy innymi.

Po co to robimy? Aby z jak najwieksza
starannoscia wykonywac prace, za ktora
otrzymujemy wynagrodzenie. Ale czy do-
stajemy je za nasza eksperckos¢ i wiedzg?
To by byto zbyt proste.

Agent otrzymuje swoje wynagrodzenie
nie za checi, nie za bycie dobrze nastawio-
nym do pracy, ani zadne inne szlachetne
czynnosci. Agent zarabia dzieki efektom,
czyli wtedy, gdy proces sprzedazy konczy
si¢ sukcesem - wystawiona polisa.

Ale czy tylko tym sie zajmujemy? Oczy-
wiscie nie. Oprocz tego czytamy setki

ORGANIZACJA PRACY AGENTA

Syndrom Zosi-Samosi

Agent ubezpieczeniowy, ktory w XXI w. osigga sukces, to w wiekszosci
przypadkow wspotczesny cztowiek
porozmawia¢ z klientem o prawie wszystkim. Nie tylko porozmawiaé,
ale tez na tyle jasno wyrazi¢ swoéj ekspercki poglad na sprawe, aby
wytworzy¢ atmosfere zaufania i utwierdzi¢ rozméwce w przekonaniu,
ze ten znalazt sie w dobrym miejscu, z odpowiedniag osoba.

e-maili, a nastepnie odpisujemy na wiele,
liczymy oferty, katalogujemy dokumenty,
skanujemy, drukujemy, dzwonimy na info-
linie, sktadamy reklamacje, wysytamy wy-
powiedzenia, uktadamy dokumenty w se-
gregatorach, dzwonimy, bo rocznica, bo
urodziny, bo inna sprawa, umawiamy si¢
na spotkania, prowadzimy je, doradzamy
telefonicznie i na zywo, pijemy kawe, po-
rzadkujemy roszczenia, zawozimy papiery
do i od klientéw, jezdzimy na poczte itd.

Jest tego bardzo duzo, a agenci najcze-
Sciej pracuja w strategii ,,Zosia-Samosia”,
,»hikt nie zrobi tego tak dobrze jak ja”,
wjeszcze tyle nie zarabiam, zeby kogos za-
trudnic”, wiec topia sie w czynnosciach
okolosprzedazowych.

Zamiast swojq uwage skupi¢ na tym,
co jest gléwnym celem i za co otrzymuja
zaplate, nagle si¢ okazuje, ze nie maja kie-
dy sprzedawac¢. Przekladaja papier z miej-
sca w miejsce i tak mija dzien za dniem.
Zajmuja si¢ zmora dzisiejszych czaséw,
czyli nadmierna biurokracja. Wpadaja
w bledne koto.

Nie zrozum mnie Zzle, porzadek w do-
kumentach to rzecz arcywazna. Ale wez
pod uwage przyklad z innej branzy. Czy
wiesz, ze dzisiejszy lekarz przez 80% swo-
jego czasu zajmuje sie biurokracja, a nie
leczeniem? Powoduja to wymogi nalozo-

renesansu. Musi potrafi¢

Aby lepiej skupic¢ sie

na rzeczach waznych,
na poczatek musisz
wiedzie¢, co tak
naprawde dzieje sie

w twojej pracy. Jakie
czynnosci wykonujesz.
Gdy masz gotowa liste
zadan, zaznacz te,
ktére koniecznie musisz
wykonywac samodzielnie.
Nastepnie wylicz

swoja godzinowke.

ne obecnie na jego branze¢. Ale czy to jest
w porzadku?

Czy nie lepiej, zeby ta wyksztalcona
osoba zajmowala si¢ tym, do czego si¢
przez tyle lat przygotowywata?

A teraz pomysl o sobie jako o lekarzu
od finansow osobistych. Im wiecej osob
w praktyce skorzysta z twojego doswiad-
czenia i wcieli twoje porady w zycie, tym
mniej bedzie tez i dramatow ludzkich, bo
cykl czyjegos zycia niespodziewanie szyb-
ko zatoczyt petne koto.

Aby lepiej skupi¢ sie na rzeczach waz-
nych, na poczatek musisz wiedziec¢, co tak

naprawde dzieje si¢ w twojej pracy. Jakie
czynnosci wykonujesz. Skup sie i wypisz
wszystkie zadania, jakie sa do zrobienia.
Od zamiatania podlogi w biurze, poprzez
przygotowywanie napojow, dzwonienie, ak-
tywna sprzedaz, po mistrzowska obstuge.

Gdy juz to zrobisz, na kartce przed to-
ba powinno by¢ okoto 50 codziennych
spraw, jakimi si¢ zajmujesz. Masz mniej?
Daj sobie na to pare dni. W miare jak be-
dziesz co$ robi¢, przypomni ci si¢, czego
jeszcze nie masz.

Gdy masz gotowa liste zadan, zaznacz
te, ktore koniecznie musisz wykonywac sa-
modzielnie. Na poczatku bedzie sie¢ wyda-
walo, ze wszystkie takie sa, ale daj sobie
troch¢ czasu na oswojenie si¢ z mysla, ze
niektére rutynowe zadania mozesz z sie-
bie zdjac, dajac sobie jednoczesnie wigcej
czasu na zajecie si¢ rozwijaniem firmy
w jej kluczowym segmencie. Powieksza-
niem bazy klientow. To nie znaczy, ze po-
zostale zadania maja by¢ niewykonane.

Nastepnie wylicz swoja godzinowke. Do-
chod z PIT podziel przez liczbe dni w roku,
kiedy pracujesz, a nastepnie przez liczbe
godzin dziennie, gdy nie ma ci¢ w domu.

Ile wyszlo? 30 z1? 50 zI? A moze wigcej?

A teraz sprawdz jeszcze raz list¢ zadan
do wykonania i przelicz, czy wykonywa-
nie tych czynnosci powinno tyle koszto-
wac. Daje do myslenia?

To teraz pomysl, jak to zrobic, aby nie
wykonywac tych czynnosci, ktore sa poni-
7ej twojej godzinowki, a jednak miec je wy-
konane. Tak, chce, aby$ podzielit si¢ swo-
ja praca i znalazl kogos, kto bedzie dbat
o to, aby$ mial czas, a dzigki temu mogt
sie zaja¢ tym, w czym nikt ci¢ nie zastapi
- obstugg swoich klientow.

Pawet Skotnicki

MDRT® EFC®

dyrektor Placowki Partnerskiej
AVIVA w Szczecinie

w Zycie przecigetnego czlowieka

i odgrywa coraz wazniejsza ro-
le nie tylko jako zrodlo rozrywki
czy poszukiwania informacji, ale
takze sposob na zalatwienie pod-
stawowych spraw zwiazanych z co-
dziennym funkcjonowaniem zawo-
dowym oraz prywatnym. Dotyczy
to takze szeroko rozumianych fi-
nansow osobistych, i to nie tylko
zwiazanych z bankowoscia. Plat-
formy internetowe oferujace boga-
ty wybdr funduszy inwestycyjnych
czy polisy, ktére mozna kupic¢ bez

Intemet juz na stale wpisal si¢

KUPNO | SPRZEDAZ UBEZPIECZEN NA ZYCIE

Twarza w twarz z agentem (1)

Polacy coraz wiecej spraw zatatwiajg za pomoca smartfona, tabletu czy laptopa - robig codzienne zakupy
spozywcze, zamawiajg elementy wyposazenia domu, kupuja multimedia czy robig przelewy w swoim banku.
Coraz czesciej tez za pomocg internetu realizujg powazniejsze operacje zwigzane ze swoimi finansami.

Sprzedaz
ubezpieczen

na zycie zaczyna
sie od rozmowy,

a bedzie

ona skuteczna
wytacznie wtedy,
kiedy agent
zdobedzie zaufanie
klienta, ktory

bez oporow !
opowie o sobie
i swojej sytuaciji
zyciowej.

raczej nie 1,6% _

trudno powiedziec

Czy ufa Pan/Pani swojemu agentowi ubezpieczeniowemu
oferujacemu ubezpieczenia na Zycie?

__zdecydowanie nie
0%

w zasadzie ostatnim etapem ca-
tego procesu sprzedazy. Na sa-
mym poczatku musi pojawic sie
potrzeba ze strony klienta, ktory
zawierajac takie ubezpieczenie,
chcialby objac¢ ochrona swoje zy-
cie i zdrowie, ale bardzo czgsto
réwniez innych czltonkow rodzi-
ny lub odktada¢ pieniadze z my-
$la np. o przysztej emeryturze.
Sprzedaz ubezpieczen na zy-
cie zaczyna si¢ od rozmowy,
a bedzie ona skuteczna wylacz-
nie wtedy, kiedy agent zdobedzie
zaufanie klienta, ktéry bez opo-
réw opowie o sobie i swojej sytu-
acji zyciowej. I nie bedzie sie bat
opowiedzie¢ takze o wilasnych
obawach i oczekiwaniach, np.

wychodzenia z domu, stanowia
juz standard w obstudze klienta.

Polacy coraz czesciej przez in-
ternet inwestuja posiadane
oszczednosci, np. w funduszach
czy na Gieldzie Papierow Warto-
sciowych, oraz si¢ ubezpieczaja.
Jednak polisy nadal wolg kupo-
wac u agentow.

O ile nabycie ubezpieczenia
auta, mieszkania czy np. wybor

najlepszej oferty na wakacje to
sprawa stosunkowo prosta, o tyle
kupno polisy na zycie zabezpie-
czajacej nie tylko kupujacego, ale
takze jego najblizszych wymaga
juz nieco wiecej zachodu. Wybor
takiego ubezpieczenia tylko
na pozor wydaje si¢ prosty, w rze-
czywistosci powinien by¢ dokona-
ny w sposob przemyslany. Do te-
go potrzeba nie tylko szerokiej
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I
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Zrodilo: Raport MetLife "Dobiy agent, dobiy doradea”

i kompleksowej oferty samego to-
warzystwa ubezpieczeniowego, ale
takze kogos, kto bedzie w stanie
wybrac¢ z niej to, co w najlepszy
sposob pasowac bedzie do sytuacji
konkretnego klienta. I tym kims$
powinien by¢ agent umiejacy nie

tylko w odpowiedni sposob prze-
analizowac potrzeby kupujacego.

Wybor odpowiedniej polisy
wraz ze wszystkim, tzn. umowa-
mi dodatkowymi stanowiacymi
0 jej jakosci i realnym zakresie
ochrony ubezpieczeniowej, jest

w zakresie ochrony zdrowia.

Jak wynika z badan przepro-
wadzonych przez towarzystwo
ubezpieczen Metlife, Polacy w za-
sadzie ufaja agentom oferujacym
im polisy na zycie - zatem pierw-
szy krok zostal zrobiony. Jednak
jest to dopiero poczatek drogi.

Grzegorz Piotrowski
gpiotrowski@o2.pl
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rzyznaje, w obydwu przypad-
Pkach bylem zbudowany rze-

czowa wymiana informacji
na temat dolegliwosci bedacych
przedmiotem konsultacji i wnikli-
wym podejSciem lekarzy do udziele-
nia mi wlasciwej pomocy. Z tego tez
powodu bede wychwalal ustuge,
ktéra ulatwia zycie zarowno pa-
cjentom, jak i lekarzom. Dlaczego,
jesli mozna w tej formie zatatwic
problem zdrowotny, nie skorzysta¢
Z niej, zamiast oczekiwac
pod drzwiami gabinetu lekarskiego
W otoczeniu innych pacjentow,
obawiajac si¢ zakazenia?

A obecnie jest si¢ czego oba-
wia¢, gdyz statystycznie do ok.
30% zakazen dochodzi wlasnie
w placéwkach medycznych. Prze-
widywania epidemiologow nie sg
optymistyczne. Wynika z nich, ze
na jesieni mozemy si¢ spodziewac
kolejnej fali wzrostu zachorowan
na Covid-19, zatem porada lekar-
ska wykonana za pos$rednictwem
dostepnych $rodkow komunikacji
elektronicznej (telefon, smartfon,
komputer) moze okaza¢ si¢ bez-
cenna. Zalecana jest takze przez
ministra zdrowia, NFZ czy Rzecz-
nika Praw Pacjenta.

Swiadczenia telemedyczne sa
w Polsce prawnie usankcjonowane
i udzielane zarowno ubezpieczonym
w NFZ, jak i korzystajacym z pry-
watnego ubezpieczenia zdrowotne-
go badz abonamentu medycznego.
W ich ramach lekarz moze zebra¢
wywiad, wykona¢ niektére bada-
nia, wydaé¢ zalecenia, wystawi¢ e-
-recepte, e-zwolnienie lub e-skiero-
wanie. Teleporada dla korzystaja-

NA MARGINESIE RAPORTU DELOITTE

Telemedycyna ulatwia zycie

W czasie restrykcji zwigzanych z epidemia koronawirusa miatem okazje
dwukrotnie skorzysta¢ z teleporad lekarskich: raz - u swojego lekarza
rodzinnego w ramach NFZ, innym razem u lekarza ortopedy w znanej,

prywatnej sieci

medycznej w

ramach prywatnego ubezpieczenia

zdrowotnego, gdy dopadty mnie dolegliwosci zwigzane z kregostupem.

cych ze spotecznej stuzby zdrowia
jest rozliczana w ramach umowy
z NFZ (dotyczy lekarzy POZ ma-
jacych taka umowe; NFZ dopusz-
cza réwniez rozliczenie teleporad
w AOS - Ambulatoryjnej opiece
specjalistycznej; do s$wiadczen
AOS mozna zaliczy¢ wszelkie po-
rady lekarzy specjalistow, np. aler-
gologa, kardiologa, pulmonologa).

Jest traktowana jako rowno-
prawne $wiadczenie zdrowotne,
udzielane na zasadzie osobistej po-
rady w gabinecie lekarskim. Mimo
Ze jest udzielana za posrednictwem
telefonu lub komputera, nie zwal-
nia lekarza z obowiazku stosowa-
nia si¢ do aktualnej wiedzy me-
dycznej, zasad etyki zawodowej
i nalezytej starannosci.

Na upowszechnienie si¢ w ostat-
nich miesiacach telemedycyny i jej
rosnace znaczenie zwraca uwage
raport ,,The Future of Virtual He-
alth” firmy doradczej Deloitte. Zda-
niem autoréw badania, epidemia
SARS-CoV-2 gwaltownie przyspie-
szyla proces zmiany standardéw
obstugi pacjentéw, prognozowany
na najblizsze 20 lat. Oznacza to, ze
tradycyjne podejscie do postepo-
wania z chorymi bedzie musiato
ulec daleko idacej ewolucji, aby
podmioty je swiadczace mogly
sprosta¢ rosnagcym oczekiwaniom
klientow oraz pacjentow.

Kluczowym elementem przed-
stawionej w raporcie wizji ochrony
zdrowia jest wlasnie telemedycyna,
posiadajaca potencjal pozwalajacy
na sprawne informowanie, sku-
teczna personalizacje, przyspiesze-
nie i usprawnienie procesu diagno-

zowania, a takze prowadzenia pro-
filaktyki i samego leczenia. Juz
dzi$ jeden na dwoch ankietowa-
nych menedzerow zdrowia przy-
znaje, ze zdalna ochrona zdrowia
daje lepiej skoordynowana opieke,
a pacjent na wirtualnej wizycie
u lekarza oszczedza ok. 2 godzin
W poréwnaniu z wizyta tradycyjna.

przynajmniej 25% zabiegow ambu-
latoryjnych, profilaktyki, opieki diu-
gofalowej i ustug wellbeing (wellbe-
ing to w dostownym tlumaczeniu
z jezyka angielskiego na polski: do-
brostan; tym mianem mozna wiec
okresli¢ stan lub sytuacje, w ktorej
czujemy si¢ komfortowo) bedzie
$wiadczona zdalnie.

Juz dzis jeden na dwoch

ankietowanych menedzerow

zdrowia przyznaje, ze zdalna ochrona
zdrowia daje lepiej skoordynowang opieke,
a pacjent na wirtualnej wizycie

u lekarza oszczedza ok. 2 godzin

w porownaniu z wizytg tradycyjna.

Zdalne konsultacje zaspokajaja
popyt na porady medyczne w sytu-
acji, gdy zmuszeni jesteSmy pozo-
sta¢ w izolacji, bez mozliwosci fi-
zycznego kontaktu z lekarzem.
Cho¢ technologia pozwalajaca
na wirtualne wizyty jest dostepna
od lat, na przeszkodzie jej popula-
ryzacji staly do tej pory kwestie
prawne i finansowe.

Jak zauwazaja eksperci Deloit-
te, telemedycyna otwiera wiele
nowych mozliwosci oraz korzysci
zarowno dla pacjentéw, ulatwia-
jac im kontakt z lekarzem i przy-
spieszajac diagnoze, jak i dla leka-
rzy, ktorzy moga na biezaco mo-
nitorowa¢ stan zdrowia pacjen-
tow oraz obnizy¢ koszt prowa-
dzonej dziatalnosci.

Wedlug raportu, potowa kadry
zarzadzajacej uwaza, ze do 2040 r.

Zdaniem jednej trzeciej an-
kietowanych, co najmniej 25%
calej opieki szpitalnej przeniesie
sie do s$wiata wirtualnego.
To z kolei bedzie sie wigzato
ze zwigkszeniem finansowania
W tym zakresie.

Trzech na czterech pytanych pro-
gnozuje, ze w ciagu najblizszych
dziesieciu lat naklady inwestycyjne
dotyczace usprawnien w zakresie
zdalnej obslugi beda o ponad 25%
Wwyzsze niz obecnie.

Rozwoj telemedycyny zosta-
nie takze przyspieszony za spra-
wa postepu technologiczne-
go0. 94% respondentow spodzie-
wa si¢, ze kolejne fazy rozwojowe
systemow bazodanowych i rozwia-
zan interoperacyjnych pozwola
na znacznie powszechniejszg wy-
miang¢ informacji.

Wedtug 88% z nich urzadzenia
wearable (za Wikipedia: ubrania
oraz akcesoria zawierajace w so-
bie komputer oraz zaawansowane
technologie elektroniczne) beda
powszechnie wykorzystywane,
dzigki czemu mozliwe bedzie do-
starczanie konsumentom lepiej
dopasowanych, spersonalizowa-
nych rozwiazan wirtualnej opieki
medycznej.

Jestem na stronie www.teleme-
di.co, firmyTelemedicin Swiadcza-
cej ustugi telemedycyny 24 godziny
na dobe przez 7 dni w tygodniu
i 365 dni w roku, m.in. dla blisko
dziesieciu towarzystw ubezpiecze-
niowych dzialajacych w Polsce.

Spoétka chwali sie tym, ze wigk-
szo$¢ jej pacjentow uwaza, ze tele-
konsultacja rozwiazala ich proble-
my szybciej i wygodniej od wizyty
u lekarza, a osiem na dziesi¢¢ pro-
blemow zostaje rozwiazanych
w trakcie pierwszej konsultacji.

Z ulotki jednego z ubezpieczy-
cieli wspolpracujacego ze spotka
wynika, ze juz za niecale 100 zi
sktadki rocznej klient indywidual-
ny moze uzyska¢ dostep do leka-
rzy dziewigciu  specjalnosci,
za okoto 250 zt dodatkowo do le-
karza pediatry w wariancie ro-
dzinnym. W przypadku ubezpie-
czenia grupowego sktadki sa po-
bierane w systemie platnosci mie-
siecznej i wynosza ponizej 10 zt
w wariancie indywidualnym i po-
nizej 20 z! w wariancie rodzin-
nym. Wydaje si¢ niedrogo, zwa-
zywszy na fakt, ze prywatna wizy-
ta u lekarza ponizej 100 zl jest ra-
czej z kategorii ,,to senevrati”.

Warto poszuka¢ w internecie,
popyta¢, podzwoni¢c. Warto na-
uczyc sie wykorzystywac telemedy-
cyne na przyszlosc.

Stawomir Dablewski
dablewski@gmail.com

PODSUMOWANIE

administratora, np. sklep internetowy
a broker ubezpieczeniowy.
Poza tym wielu przedsiebiorcéw zapo-

o

Plusy

Administratorzy korzystaja ze swobo-
dy, ktorg daja im przepisy RODO, wpro-
wadzajac rozwiazania adekwatne do pro-
wadzonej przez siebie dziatalnos$ci i wyni-
kéw dokonanej analizy ryzyka.

Trzeba pamigta¢, ze RODO to nie jest
zbior gotowych rozwiazan do zastosowa-
nia. RODO tworzy pewne ,ramy”, ktore
przedsiebiorcy musza samodzielnie wy-
pelni¢, wprowadzajac rozwiazania zapew-
niajace bezpieczenstwo danych osobo-
wych i ponoszac za te dziatania petna od-
powiedzialnosc.

Nie istnieje uniwersalny algorytm po-
stepowania prowadzacy do spelnienia wy-
magan RODO. Kazdy administrator musi
tworzy¢ swoj indywidualny system ochro-
ny danych osobowych.

Dzigki rozporzadzeniu zwigkszyla si¢
$swiadomos$¢ spoleczenstwa w zakresie
ochrony danych. Coraz wiecej 0sob zwra-
ca uwagg¢ na to, komu i jakie dane osobo-
we udostepnia.

Wiele firm zdato sobie sprawe, ze
w dluzszej perspektywie zgodnos$é
z RODO niesie za soba wymierne korzy-
$ci, i to nie tylko w zakresie unikniecia ka-
ry finansowe;j.

(Laczna kwota natozonych kar w pan-
stwach UE - 458 min euro, w Polsce
4,2 min z1).

Minusy

W ocenie negatywnej RODO poming
absurdy, ktore towarzyszyly wdrazaniu
przepisow na poczatkowym etapie, ale
zwroce uwage, ze w przypadku PUODO,

e Dwa lata RODO

25 maja 2020 r. minety doktadnie dwa lata, odkad stosujemy
przepisy rozporzadzenia RODO. Co mozna uzna¢ za sukces,
a co za porazke? Atutem RODO jest elastycznos¢ przepisow
i podejscie oparte na ryzyku.

ktérego ostatnie decyzje budza watpli-
wos¢ co do apolitycznosci tego urzedu,
rynek oczekiwal wigkszego zaangazowa-
nia w dzialania zwigzane z interpretacja
przepisow RODO, rzetelna analiza oraz
edukacja skierowang do konsumentéw.

Obecna sytuacja

Pomimo dwoch lat od chwili obowiaz-
ku stosowania przepisow RODO oraz
sankcji za ich nieprzestrzeganie w dal-
szym ciagu jest wiele firm, ktére nie
wdrozyly zasad rozporzadzenia lub zrobi-
ly to w czesciowym zakresie, ogranicza-
jac si¢ np. do opracowania klauzul infor-
macyjnych lub zakupu gotowej dokumen-
tacji, ktora czesto nie spelnia swojego
zadania, bo nie jest dostosowana do za-
kresu i rodzaju dziatalnosci konkretnego

mina, ze stosowanie przepisow RODO to
proces ciagly, ktory nie konczy si¢ w mo-
mencie przyjecia dokumentacji czy proce-
dur i umieszczenia ich w segregatorze. Ko-
nieczna jest biezaca aktualizacja rejestréw
i procedur, zwlaszcza ze pelna odpowie-
dzialnos¢ za prawidlowos¢ przetwarzania
danych spoczywa zawsze na administrato-
rze, ktory musi zapewnic ich bezpieczen-
stwo na kazdym etapie i w kazdej chwili.

Dlatego tak wazne jest podjecie dzialan
kontrolnych:

® wykonanie audytu powdrozeniowe-
go, ktéry da odpowiedz na pytanie, czy
prawidtowo wdrozytlem przepisy RODO
i czy je whasciwie realizujg?

® wykonanie kontroli u podmiotow
przetwarzajacych dane osobowe w ra-
mach zawartych umow powierzenia
(art. 28 RODO i wytyczne EROD)

Kolejnym bardzo waznym zadaniem
jest biezace szkolenie pracownikéw
z RODO. Pamigtajmy, ze 70% bledow po-
wstaje w wyniku dziatan ludzi.

Teresa Grabowska
TG-Doradztwo i Zarzadzanie
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Z PRAKTYKI

OPOKA

szystko zaczyna sie
od pytania: ktory element
zasobow firmy ma naj

wiekszy wplyw na jej sukces? Czy
jest to jej oferta, logo lub budynek,
w ktérym miesci si¢ centrala?

Wszystkie znaki na niebie
i ziemi wskazuja jednak na pra-
cownikow. Ich poziom i zaanga-
zowanie to glowna przyczyna
sukcesu lub porazki.

Rzadko kiedy szefom udaje si¢
zrekrutowa¢ i utrzymacé¢ samych
najlepszych. Zazwyczaj poziom
startowy pracownikow jest po-
dobny w kazdym miejscu. I to
od zarzadzajacych zalezy, co sta-
nie si¢ z tymi osobami w przy-
sztosci. Czy pomoga im rozwinaé
sie w zaangazowanych fachow-
cow? Jesli nie, to jedyne, co osia-
gna, to wyzszy wskaznik rotacji.

Firma First Union National
Bank borykata sie ze zbyt duza
rotacja pracownikow. Stworzono
wigc program rozwoju osobistego
sktadajacy sie z jednodniowego
szkolenia dotyczacego samoswia-
domosci, komunikacji, asertyw-
nosci i pracy na celach. Po prze-
prowadzeniu szkolen na grupie
fokusowej okazalo sie, ze w ciagu
nastepnego roku rotacja w tej gru-
pie osiagneta poziom 4,2%, pod-
czas gdy w grupie nieszkolonej
wynosita 18,2%. Koszt wyszkole-
nia nowego pracownika wyno-
sit 2700 dol., a koszt szkolenia
przypadajacy na jednego uczest-
nika zawieral si¢ w kwocie 110
dol. Wida¢ wiec, ze szkolenia mo-
g3 réwniez powodowac oszczed-
nosci. Jesli zalozymy, ze firma to

ZARZADZANIE | SPRZEDAZ W BRANZY UBEZPIECZENIOWEJ

Czy szkolenia maja sens?

Firmy to organizacje stworzone do osiggania konkretnych celéw. | bytoby to
tatwe, gdyby nie istniata konkurencja, przepisy byty state, a klienci wierni.
Rzeczywistos¢ jest jednak inna. Dziatania biznesowe przypominaja raczej
walke o klienta i che¢ przetrwania. Warto wiec zastanowié sie, co powoduje,
ze jedni radzg sobie lepiej niz drudzy?

gléwnie ludzie, warto w wielu
miejscach zweryfikowa¢ podej-
$cie do planowania budzetow.

W trudnych czasach tnie sie
glownie wydatki, ktore najlatwiej
zlikwidowaé. Brak szkolen ozna-
cza pogarszanie si¢ jakosci czyn-
nika ludzkiego, to wplywa na wy-
niki, wiec tniemy jeszcze glebiej,
i kolo sie zamyka. Niestety, nawet
w dobrych czasach rozwoj ludzi
stoi czesto ostatni w kolejce
w stosunku do innych potrzeb.

Pamietam szefa pewnej firmy
sprzedazowej, ktéry zatrud-
nial 40 oséb, by pozyskiwali
i utrzymywali klientéw. Po szyb-
kiej fazie wzrostu pojawily sie
pierwsze problemy. Konkurencja
zaczeta podbiera¢ klientow, wyni-
ki sprzedazy stanetly, a pracowni-
cy zaczeli zmienia¢ sie jak reka-
wiczki. Faktem jest, ze brakowato
szkolen i rozwoju, a jednoczesnie
wlasciciel skapil na wynagrodze-
niu. Odwiedzajac go pewnego ra-
zu, zostalem zaproszony do no-
wej siedziby. Kupit caly budynek,
ktory miatl by¢ wizytowka jego fir-
my. Przykro bylo patrzeé, kiedy
bardziej ekscytowal si¢ murami
niz rozwojem ludzi, ktorzy dla
niego pracuja. Kredyt, ktory
wzial na zakup nieruchomosci,
na wiele lat zablokowal jego che¢
wydawania pieniedzy na szkole-
nia i zwigkszanie kompetencji
sprzedawcow.

Mam tez przyktad witasciciela
niewielkiej firmy sprzedazowe;j,
ktéry 30% swojego budzetu po-
$wieca na rozwoj ludzi. Sprzeda-
jac przez telefon, pracuja w nie-
wielkim pomieszczeniu w budyn-

Magdalena Maciejewska

JAK DOBRZE UBEZPIECZYC

RozmowyBezAsekuracji.pl

odc. 114

BEZ ASE
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ku, ktory kiedys byl magazynem.
Dynamika sprzedazy siega rok
do roku 100%, a wtasciciel regu-
larnie zatrudnia nowe osoby.
Przez caly ostatni rok z firmy
odeszta tylko jedna.

Skad w takim razie wziela sie
taka lekcewazaca opinia o szkole-
niach rozwojowych? Wynika to
Z tego, ze ogromna czes¢ tych
szkolen nie daje zadnych efek-

dza¢ ankiety i wywiady badajace
opinie przysztych uczestnikow
i ich przetozonych. To niesamo-
wite, jak wiele szkolen przepro-
wadzanych jest z pominigciem
potrzeb uczestnikéw, tylko dlate-
go, ze trenerzy uczg tego,
na czym si¢ najlepiej znaja.

Po co poczatkujacemu sprze-
dawcy szkolenie z przekazywa-
nia informacji zwrotnej? Po co
zabawa w kreatywne kapelusze

Najwazniejsze jest to, co uczestnicy
zrobig z nabytg wiedza lub umiejetnosciami.
Jednak zeby uczestnik szkolenia

zastosowat ,,nowe”

w praktyce,

musi pracowac w sprzyjajacej atmosferze
i powinien by¢ doceniany

przez przetozonego za wprowadzanie

w zycie poznanych tresci.

tow. Tak jak kazda konkretna
dziedzina, rozwdj pracownika
poprzez szkolenia réwniez pod-
lega pewnym zasadom. Chetnie
przytocze reguly, ktére powinny
by¢ realizowane, aby szkolenia
przynosity wymierny efekt.

1. Badanie potrzeb szkole-
niowych. Tworzenie programu
szkolen bez badania potrzeb
szkoleniowych uczestnikow to
jak wrozenie z fuséw. Przygoto-
wanie szkolenia powinny poprze-

osobie, ktora zostata wlasnie
menedzerem zespolu sprzedazo-
wego? Rzecz nie w liczbie szko-
len, tylko w ich jakosci. Pamie-
tajmy, ze przygotowane szkole-
nie powinno by¢ odpowiedzig
na realne potrzeby i problemy
uczestnikow.

2. Planowanie dzialan kaska-
dowych. Nie od dzis wiadomo,
ze samo szkolenie wiosny nie
czyni. Najwazniejsze jest to, co
uczestnicy zrobia z nabyta wie-

dza lub umiejetnosciami. Jednak
zeby uczestnik szkolenia zastoso-
wal ,nowe” w praktyce, musi
pracowa¢ w sprzyjajacej atmos-
ferze i powinien by¢ doceniany
przez przetozonego za wprowa-
dzanie w Zycie poznanych tresci.
Jest to utrudnione, jesli jego
przetlozony nie ma pojecia, co
byto na szkoleniu, i dodatkowo
sam ma deficyty w podobnych
obszarach co podwladny.

Dlatego niezbedne jest szkole-
nie z gory na doét i niepomijanie
zadnego szczebla organizacji,
ktory moze wzmocni¢ pozytyw-
ny efekt. Jesli firmy nie stac
na przeszkolenie wszystkich,
przetozeni powinni dostac¢ przy-
najmniej informacje, co zawiera-
to szkolenie i na co powinni
zwraca¢ uwage w rozmowach
Z pracownikami.

3. Ocenianie wynikow szko-
len. To bardzo wazna kwestia
wplywajaca na jako$¢ szkolen
w przysztosci. Podstawowa oce-
na to reakcja uczestnikéw na nie.
Glowne narzedzie to ankieta
na koniec zaje¢. Warto rowniez
mierzy¢ progres w wiedzy testem
konczacym szkolenie.

Po pewnym czasie poprzez an-
kiety i wywiady powinnismy
sprawdzi¢, w jakim stopniu uczest-
nicy wprowadzaja wiedzg w zycie.
Jesli jest mozliwos¢ sprawdzenia
konkretnych wskaznikéw, takich
jak poziom sprzedazy, rotacja czy
liczba reklamacji, to réowniez po-
winno si¢ wzig¢ to pod uwagg.

Podsumowujac, choé¢ jestem
trenerem i mozna oskarzy¢ mnie
o subiektywizm, inwestycja w lu-
dzi jest najlepsza inwestycja, ja-
kiej firma moze dokonac, planu-
jac swoje wydatki. Zadne syste-
my informatyczne, reklamy czy
biura nie pomoga, jesli na koncu
zawiedzie czltowiek.

Adam Kubicki
adam.kubicki@indus.com.pl
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RZECZNIK FINANSOWY

Dobrze si¢ przypatrz
swojej polisie turystycznej

W zwigzku ze stopniowym znoszeniem w krajach Europy ograniczen wprowadzonych
z powodu pandemii Covid-19 i przywracaniem dziatalnosci branzy turystycznej Rzecznik
Finansowy podpowiada, na co zwroci¢ wage, wybierajgc ubezpieczenie turystyczne,
by zabezpieczy¢ sie na wypadek zakazenia koronawirusem za granica.

zecznik zwraca uwage, ze towa-
szstwa ubezpieczen moga zawie-

a¢ w swoich umowach wylacze-
nia ze wzgledu na czas epidemii, pande-
mii, stanu epidemii lub epidemii i pande-
mii jednoczesnie. Przyjmuje sie, ze:

® cpidemia to wystepowanie wigk-
szej liczby przypadkow zachorowan
na okreslong jednostke chorobowa
w konkretnym czasie i w konkretnym
miejscu,

@ stan epidemii oglaszaja lokalne
wladze, a w przypadku miedzynarodo-
wego zagrozenia - Swiatowa Organiza-
cja Zdrowia,

@ pandemia to epidemia choroby za-
kaznej wystepujaca na duzym obszarze,
na roznych kontynentach.

RF podkresla, ze pandemia lub epi-
demia moze by¢ wylaczona z ochrony
ubezpieczeniowej i, analizujac wzorce
umowne poszczegdlnych ubezpieczy-
cieli, w wielu przypadkach faktycznie
tak jest. W praktyce oznacza to, ze za-
ktad ubezpieczen wytacza swojgq odpo-
wiedzialnos¢ w przypadku wystapienia
pandemii lub epidemii.

Z drugiej strony cze$¢ towarzystw de-
cyduje sie na odwrotny ruch, czyli na ob-
jecie ochrona zdarzen wynikajacych
z wprowadzenia stanu epidemii lub pan-
demii. Dlatego warto doktadnie analizo-
wa¢ o.w.u. w umowach i szuka¢ tych
ubezpieczen, ktore takich wylaczen
z ochrony ubezpieczeniowej nie posiada-
ja, a w razie watpliwosci skorzysta¢ z po-
mocy ekspertow Rzecznika Finansowego.

- Wybierajac ubezpieczenie, powinni-
Smy zwroci¢ uwage na definicje stosowa-
ne przez poszczegolnych ubezpieczycieli
operujacych na polskim rynku. Niektorzy
ubezpieczyciele nie wprowadzajq rozroz-
nienia na epidemie i pandemie w zapi-
sach umow [ obejmujq je ochrong.

Mariusz Golecki} .

Zarowno w przypadku stanu pandemii,
Jjak i epidemii bedziemy chronieni polisq,
jezeli ogloszenie pandemii lub epidemii
- rowniez koronawirusa - nastgpito
po zakupie ubezpieczenia.

Inni ubezpieczyciele wytqczajq ochrone
w okresie pandemii, a Swiadczq ochrone
w zwiqzku z epidemiq, ktorych precyzyjne

finansowy. - Zwracamy uwage, Ze czes¢
towarzystw zupetnie inaczej traktuje juz
samq epidemie [ wytqcza odpowiedzial-
nos¢ w przypadku wystepowania epidemii
w kraju, do ktorego sie wybieramy.

Oznacza to, ze jeZeli wybierzemy sie
w miejsce, gdzie jest ogltoszona epidemia
koronawirusa, ubezpieczyciel nie pokryje
za nas kosztow leczenia zwiqzanych z za-
kazeniem wirusem. Jezeli natomiast do-
znamy jakiejs kontuzji, mozemy liczy¢
na ochrone ubezpieczeniowq.

Niezaleznie od zagrozenia koronawi-
rusem, im szerszy zakres ubezpieczenia
turystycznego, tym lepiej dla konsu-
menta. RF zaleca uwazne przeczytanie
0.w.u. podczas wyboru polisy.

W pakiecie ubezpieczen turystycz-
nych najwazniejsze sa pomocowe ustugi
assistance, takie jak organizacja i pokry-
cie kosztow poszukiwania i ratownictwa,

Niektorzy ubezpieczyciele nie wprowadzajg
rozroznienia na epidemig i pandemie

w zapisach umow i obejmuja je ochrona.
Zarowno w przypadku stanu pandemii,

jak i epidemii bedziemy chronieni polisa,

jezeli ogtoszenie pandemii lub epidemii

- rowniez koronawirusa - nastapito po zakupie
ubezpieczenia. Inni ubezpieczyciele wytaczajg
ochrone w okresie pandemii, a Swiadczg
ochrone w zwigzku z epidemia, ktorych precyzyjne
definicje zawierajg wzorce umowne.

definicje zawierajq wzorce umowne.
Niektore zaktady ubezpieczen oferujq
ochrone, ale pod pewnymi warunkami,
na przyktad ogtoszenia epidemii juz po za-
kupie przez nas ubezpieczenia - podpo-
wiada dr hab. Mariusz Golecki, rzecznik

odpowiedni transport medyczny oraz po-
moc w bezpiecznym powrocie do domu.

- Jezeli juz zdecydujemy sie na spedze-
nie urlopu za granicq, analizujqc ogolne
warunki ubezpieczenia, warto zwrocic¢

' Andrzej Kiciiski

uwage na limit odpowiedzialnosci ubez-
pieczyciela. Leczenie na miejscu moZe
wiqzac sie z wysokimi kosztami, podobnie
jak transport medyczny czy powrot
do kraju.

W przypadku Covid-19 bardzo wazne
Jest odpowiednie zabezpieczenie pokrycia
kosztow leczenia wraz z ustugami assi-
stance. W przypadku zbyt niskiej sumy
ubezpieczenia roznice w kosztach turysta
bedzie musiat pokry¢ z witasnej kieszeni.
Przed wyborem sumy ubezpieczenia nale-
Zy przeanalizowad, jakie sq koszty lecze-
nia w danym kraju - czasem kwota
na poziomie kilkudziesieciu tysiecy euro
bedzie wystarczajqca, czasem potrzeba
bedzie kilkunastokrotnie wiekszych za-
bezpieczen.

Wazne jest tez to, aby sprawdzic¢ do-
ktadny zakres wytqczenia odpowiedzial-
nosci ubezpieczyciela oraz dostosowac po-
lise do charakteru wyjazdu - czy jest to
standardowy wyjazd turystyczny, czy po-
droZujacy zamierza uprawiac sporty eks-
tremalne. Takie plany wymagajq rozsze-
rzenia dziatania polisy - komentuje
Andrzej Kicinski, zast¢pca rzecznika.

W sytuacji zagrozenia zdrowia i Zy-
cia pakietowe turystyczne ubezpiecze-
nie powinno obejmowac¢ dodatkowo or-
ganizacje akcji ratunkowej, transport
z miejsca zdarzenia do placowki me-
dycznej, transport do kraju w warun-
kach zalecanych przez lekarza, pomoc
w organizacji wizyty lekarskiej badz do-
raznej pomocy medycznej w przypadku
zachorowania lub wypadku. [ |



