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S
ieć agen tów wy łącz nych PZU jest naj -
więk sza i za pew nia naj więk szy zysk.
– W PZU pra cu je kil ka  ty się cy sprze -

daw ców wy łącz nych. Ma my aż 1,5 tys. biur,
w któ rych agen ci wy łącz ni ofe ru ją ob słu gę
klien ta na naj wyż szym po zio mie – mó wi 
Mi chał Świ der ski, dy rek tor za rzą dza ją cy
ds. sprze da ży de ta licz nej PZU.

PZU od no to wu je tak że naj wyż szy po -
ziom od no wień po lis i wy so ką ren tow -
ność port fe la. 

– Do sko na le zda je my so bie spra wę, że
od po wied nie wspar cie agen tów wy łącz nych
i in we sto wa nie w ich roz wój po zwa la 
PZU osią gnąć re kor do we wy ni ki – do da je
Mi chał Świ der ski.

– Na si pra cow ni cy nie usta ją w wy sił -
kach, aby agen ci mie li du że wspar cie i sa -
tys fak cję ze współ pra cy z naj więk szym
ubez pie czy cie lem w Pol sce. Roz sze rza my
ofer tę pro duk tów do stęp ną u agen tów,
uatrak cyj nia my wa run ki fi nan so we współ -
pra cy, po ma ga my w roz wo ju biz ne su, wy po -
sa ża jąc biu ra i za pew nia jąc kom plek so we

szko le nia – pod kre śla Ma te usz Jar kow ski,
dy rek tor ds. roz wo ju sprze da ży agen tów
wy łącz nych.

PZU wspie ra swo ich agen tów 
pod czas pan de mii

PZU wspie ra agen tów wy łącz nych
na ta kim po zio mie, aby mo gli jak 
naj le piej re ali zo wać po sta wio ne przed
ni mi ce le.

– Ini cja ty wy, któ re opra co wu je my, za -
wsze kon sul tu je my z agen ta mi i ich współ -
pra cow ni ka mi. Je ste śmy je dy ną fir mą
na ryn ku, któ ra w tak kom plek so wy spo sób
dba o swo ich agen tów. Ma my wie le na rzę -
dzi, dzię ki któ rym mo że my ich wzmacniać
w co dzien nych za da niach. Ostat nio wpro wa -
dzi li śmy wspar cie dla no wych agen tów, dzię -
ki cze mu ła twiej jest im utrzy mać biz nes
pod czas pan de mii – pod kre śla Edy ta 
Do ma gal ska z Ze spo łu Współ pra cy
z Agen ta mi Wy łącz ny mi. 

W kwiet nio wym wy da niu „Ga ze ty
Ubez pie cze nio wej” („GU” nr 13) PZU
przed sta wi ło, jak po ma ga agen tom w pra -
cy zdal nej. Zo stał udo sko na lo ny CRM Fe -
niks – sys tem za rzą dza nia re la cja mi
z klien tem. Ca ły czas roz wi ja na jest apli -
ka cja mo jeP ZU, któ ra jest sa mo ob słu go -
wym por ta lem dla klien tów i w du żym
stop niu po ma ga agen tom PZU w sprze da -
ży. Agen ci PZU są obec ni i wi docz ni w in -
ter ne cie, za rów no w me diach spo łecz no -
ścio wych, jak i w ser wi sie agentp zu.pl,

gdzie znaj du ją się rów nież in for ma cje dla
kan dy da tów na agen tów.

Do bry start z pro gra mem STARTER

Każ dy agent wy łącz ny, któ ry współ pra -
cu je z PZU, ma ja sno okre ślo ną ścież kę
ka rie ry. Jest ona opar ta na seg men ta cji
i po wią za nej z nią for mie mo ty wu ją ce go
wy na gro dze nia. Agen ci mo gą li czyć na do -
dat ko we pre mie w ra mach kon trak tów,

a agen ci przed się bior cy, któ rzy za trud nia -
ją pra cow ni ków, ma ją do dys po zy cji pro -
gram wspie ra ją cy w za trud nia niu i utrzy -
ma niu sprze daw ców.

– Agen ci są na szą wi zy tów ką – dba my o to,
by mie li moż li wość zdo by wa nia wie dzy i no -
wych umie jęt no ści, a przede wszyst kim trosz -
czy my się o ich fi nan se. Dla te go przy go to wa li -
śmy Pro gram STARTER, któ ry po ma ga fi -
nan so wo na star cie w pro wa dze niu biz ne su,
a tak że wy zna cza in dy wi du al ną i do pa so wa -
ną ścież kę szko leń, któ ra po ma ga w pro ce sie
wdro że nia się w za wód agen ta. 

W Pro gra mie STARTER ma my de dy ko -
wa ną Aka de mię Adep ta, obej mu ją cą szko le -
nia z pro ce su sprze da ży, po zy ski wa nia
klien tów, za rzą dza nia swo im biz ne sem, bu -
do wa nia wła snej mar ki czy tech nik fi na li za -
cji sprze da ży – mó wi An drzej Wój to wicz
z Ze spo łu Roz wo ju Sie ci Sprze da ży.

Pod czas szko leń PZU wy ko rzy stu je
róż no rod ne i no wo cze sne na rzę dzia 
– od szko leń e -le ar nin go wych, fil mów in -
struk ta żo wych, we bi na rów, tra dy cyj nych
szko leń i warsz ta tów, in dy wi du al nych
kon sul ta cji re ali zo wa nych przez wła snych
tre ne rów, po no we na rzę dzia, ta kie jak
apli ka cje mo bil ne i szko le nia VR. 

Szko le nia adep tów są do sto so wa ne
do okre su współ pra cy. Po zwa la to na po -
zna nie w spo sób stop nio wy i upo rząd ko -
wa ny, na czym po le ga pra ca agen ta. 

PZU stawia na agentów wyłącznych. Motywuje ich na wiele sposobów – organizuje szkolenia

dopasowane do ich indywidualnych potrzeb, nagradza za osiągnięcia sprzedażowe i wspiera 

w prowadzeniu biura. PZU to firma, która ma mocną pozycję na rynku, dlatego jej agentom 

łatwiej jest osiągnąć sukces. 

Agenci
wyłączni PZU
to elita 
na rynku
ubezpieczeń

Podstawą nowego modelu biznesowego 
jest rozwój sieci agentów uniwersalnych PZU 
w kanale wyłącznym. Oznacza to, że coraz więcej
agentów, oprócz ubezpieczeń majątkowych, 
oferuje również ubezpieczenia życiowe i zdrowotne.
Zakres ich portfela produktowego 
jest dostosowany do oczekiwań klientów PZU. 
Agenci otrzymują specjalne rozwiązania i narzędzia, 
które są dopasowane do specyfiki sieci sprzedaży PZU.
Kluczowe są tu uproszczone procesy obsługowe 
i sprzedażowe oraz wsparcie ze strony ekspertów. 

Ma te usz Jar kow ski

Mi chał Świ der ski

Edy ta Do ma gal ska

Agenci
wyłączni PZU
to elita 
na rynku
ubezpieczeń
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PZU in we stu je w agen tów

Pro gram STARTER jest od po wie dzią
na po trze by kan dy da tów na agen tów.
Łącz na war tość wspar cia fi nan so we go
w pierw szych dwóch la tach wyniosła 
kil ka dzie siat ty się cy zło tych. Naj lep si
adep ci mo gą ko rzy stać w PZU z na gród
w po sta ci pod wyż szo nej pro wi zji do trze -
cie go ro ku uczest nic twa w pro gra mie. 

PZU od lat sta wia na naj wyż szą 
na ryn ku ja kość ob słu gi klien ta, sze ro ką
ofer tę pro duk to wą oraz roz wój tech no lo gii
i obec ność w in ter ne cie. Adep ci od pierw -
szych dni swo jej pra cy zdo by wa ją wie dzę,
dzię ki któ rej mo gą jak naj le piej ob słu gi wać
klien tów zgod nie z obo wią zu ją cy mi prze pi -
sa mi (IDD i RODO). Zna ją tak że pro duk -
ty i sys te my, któ re uła twia ją im pra cę
w cza sach zdal nej ko mu ni ka cji z klien tem. 

PZU po ma ga agen tom 

w pro wa dze niu biu ra

PZU sta wia na agen tów, któ rzy pro wa -
dzą swo je biu ra. Wspie ra ich po mysł
na biz nes, za pew nia po moc ko or dy na to -
rów przy otwar ciu biu ra, fi nan su jąc ozna -
ko wa nie oraz wy po sa że nie me blo we
i mar ke tin go we. 

– Ob słu gę na naj wyż szym po zio mie ofe ru -
ją agen ci pro wa dzą cy swo je biu ra – to po -
nad 1,5 tys. lo ka li za cji. Po ma ga my im na wie -
le spo so bów, by mo gli być naj lep szy mi do rad -
ca mi klien ta w świe cie ubez pie czeń i fi nan -
sów – pod kre śla Ja kub Go ray ski z Ze spo łu
Za rzą dza nia Sie cią Pla có wek Agen cyj nych. 

– Agen ci pro wa dzą cy biu ra mo gą li czyć
rów nież na pro mo cję w in ter ne cie, brać
udział w prze zna czo nych tyl ko dla nich kon -
kur sach i ak cjach sprze da żo wych. Do sta ją
od nas wspar cie ga dże to we, za pew nia my im
tak że do sto so wa ne do ich po trzeb szko le nia.
Do ce nia my i wspie ra my ich pro fe sjo na lizm,
dla te go już nie ba wem bę dą mo gli uzy skać
rów nież wy na gro dze nie pro wi zyj ne wyż sze
od po zo sta łych agen tów. 

Ofer ta PZU na pro wa dze nie biu ra 
jest je dy ną tak sze ro ką ofer tą na ryn ku
ubez pie cze nio wym. Da je nam to wiel ką
prze wa gę wśród kon ku ren cji – do da je 
Ja kub Go ray ski. 

PZU na gra dza po nad

1,5 tys. agen tów rocz nie

Wspar cie w co dzien nej pra cy i w pro -
wa dze niu biz ne su to nie wszyst ko. Agen ci
PZU mo gą tak że li czyć na atrak cyj ne na -
gro dy za swo je osią gnię cia. W kon kur sach
cen tral nych PZU na gra dza po nad 1,5 tys.
agen tów rocz nie. 

War to przy po mnieć, że po nad 400
agen tów uczest ni czy w co rocz nym kon gre -
sie Eli tar ne go Klu bu Agen tów PZU, pod -
czas któ re go na gra dza ni są za wy ni ki
w sprze da ży. Każ dy agent PZU ma szan sę
zna leźć się na li ście zwy cięz ców. W kon -
gre sie, oprócz agen tów współ pra cu ją cych
z PZU, uczest ni czą tak że adep ci. 

Agen ci PZU mo gą tak że przy stą pić
do Pro gra mu Wspar cia, któ ry jest sys te -
mem ra ba tów dla agen tów wy łącz nych.
Dzię ki nie mu ze zniż ką moż na m.in. tan -
ko wać pa li wo, ku pić sa mo chód lub te le -
fon, me ble lub ma te ria ły biu ro we. 

Wie lu agen tów PZU ko rzy sta z pro gra -
mu ubez pie cze nia ochron ne go P Plus, któ -
ry obej mu je opie kę me dycz ną i ubez pie -
cze nie le ko we.

Agent uni wer sal ny za dba 

o klien ta kom plek so wo

– Re ali zu jąc stra te gię Gru py PZU, wdra ża -
my roz wią za nia, któ rych ce lem jest zmia na 

fi lo zo fii dzia ła nia sie ci sprze da ży. Zmie rza my
do mo de lu, w któ rym nad rzęd nym ce lem jest
bu do wa nie no wo cze snej sie ci do rad ców – tłu -
ma czy Ra fał Ma zu rek z Ze spo łu Za rzą dza -
nia Port fe lem Agen tów Wy łącz nych. 

– Klu czem do suk ce su jest za rzą dza nie
re la cja mi z klien tem przy wy ko rzy sta niu in -
no wa cyj nych na rzę dzi CRM, a jed no cze -
śnie do stęp do sze ro kiej ga my pro duk tów
ubez pie cze nio wo -fi nan so wych Gru py PZU
– czy li ubez pie czeń ma jąt ko wych, ży cio -
wych, zdro wot nych, PPK, a na wet le asin -
gów. Two rzy my no wy mo del biz ne so wy. Je -
go fi la rem bę dzie agent uni wer sal ny, któ ry
kom plek so wo za dba o swo je go klien ta –
do da je Ra fał Ma zu rek.

Pod sta wą no we go mo de lu biz ne so we -
go jest roz wój sie ci agen tów uni wer sal -
nych PZU w ka na le wy łącz nym. Ozna cza
to, że co raz wię cej agen tów, oprócz ubez -
pie czeń ma jąt ko wych, ofe ru je rów nież
ubez pie cze nia ży cio we i zdro wot ne. Za -
kres ich port fe la pro duk to we go jest do -
sto so wa ny do ocze ki wań klien tów PZU. 

Agen ci otrzy mu ją spe cjal ne roz wią za -
nia i na rzę dzia, któ re są do pa so wa ne
do spe cy fi ki sie ci sprze da ży PZU. 
Klu czo we są tu uprosz czo ne pro ce sy 
ob słu go we i sprze da żo we oraz wspar cie
ze stro ny eks per tów. 

W tym ce lu po wo ła no w PZU no we
sta no wi sko do wspar cia sprze da ży: ko or -
dy na to ra ds. roz wo ju port fe la agen tów.
W ra mach Biu ra Sprze da ży Wy łącz nej
nad ca ło ścią pro ce sów czu wa Ze spół Za -
rzą dza nia Port fe lem. 

PZU od lat za pew nia 

swo im klien tom naj lep szą ofer tę

Agen ci PZU ofe ru ją pro duk ty tak że in -
nych spół ek na le żą cych do Gru py PZU.
Jed nym z fla go wych pro jek tów PZU jest
współ pra ca z Pe kao Le asing, w ra mach
któ rej już 20% sie ci PZU po sia da do stęp
do ofer ty pro duk tów le asin go wych. Dzię ki
te mu klient mo że u agen ta nie tyl ko ubez -
pie czyć sa mo chód lub ma ją tek, ale rów -
nież zna leźć ofer tę na je go sfi nan so wa nie. 

Du żą część port fe la ubez pie czeń PZU
sta no wią klien ci z seg men tu MSP. To wła -
śnie z my ślą o nich PZU udo stęp ni ło swo -
im agen tom moż li wość za wie ra nia umów
o za rzą dza nie w ra mach pra cow ni czych
pro gra mów ka pi ta ło wych. Na to miast
klien ci bar dziej za moż ni i oszczęd ni mo -
gą sko rzy stać w PZU z ofer ty IKZE. 

PZU sta wia na zdro wie 

Zmia ny de mo gra ficz ne w na szym spo -
łe czeń stwie spra wia ją, że w nie dłu giej
przy szło ści du żo więk sze zna cze nie bę dą
od gry wać ubez pie cze nia zdro wot ne.
PZU wy cho dzi na prze ciw ocze ki wa niom
agen tów oraz klien tów i już od kil ku lat
sta le roz sze rza port fo lio ubez pie czeń
zdro wot nych. 

Port fel pro duk tów agen ta PZU już dziś
jest bar dzo róż no rod ny i wy spe cja li zo -
wa ny. Na dal są przy go to wy wa ne no we 

ubez pie cze nia, w tym rów nież in no wa cyj -
ne pro duk ty, ta kie jak np. ubez pie cze nie
od ry zyk cy ber ne tycz nych.

Ta ka pra ca ma sens 

– uwa ża ją agen ci PZU

Dzi siej szy klient jest bar dzo wy ma ga ją -
cy. Po trze bu je cza su na de cy zję, chce
spraw dzić ofer tę i po rów nać ją z kon ku -
ren cją. Przy wy bo rze naj lep sze go roz wią -
za nia wy ma ga kom pe tent ne go prze wod ni -
ka, któ ry od po wie mu na wszyst kie py ta -
nia i roz wie je wąt pli wo ści. 

Wie le prze pro wa dzo nych nie za leż -
nych ba dań wska zu je na to, że agen ci 
wy łącz ni PZU cie szą się du żym za ufa -
niem klien tów – rów nież kon ku ren cyj -
nych to wa rzystw. PZU do kła da wszel -
kich sta rań, by agen ci mie li sze ro ką wie -
dzę pro duk to wą i wy so kie umie jęt no ści
ob słu gi klien tów. 

PZU po dej mu je dzia ła nia, dzię ki któ -
rym moż li wo ści kom plek so wej ob słu gi
klien tów są więk sze, a tak że two rzy bar dzo
sze ro ką i atrak cyj ną ofer tę współ pra cy. 

Wiel kość sie ci, jej cią gły roz wój oraz
co rocz ne wy ni ki sprze da ży są po twier dze -
niem ha sła kam pa nii PZU: „Ta ka pra ca
ma sens”. Wie lu agen tów PZU uwa ża, że
dzię ki niej mo gą speł niać swo je ma rze nia.    

■

Ja kub Go ray ski

An drzej Wój to wicz

Ra fał Ma zu rek

Wię cej na: agentp zu.pl/ak tu al nosc/czy -pra ca -agen ta -pzu -ma -sens
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S
y gna łem alar mo wym dla
ryn ku ko mu ni ka cyj ne go jest
opu bli ko wa ny w ubie głym

ty go dniu ra port Ko mi sji Nad zo ru
Fi nan so we go. Pod su mo wu je on
wy ni ki fi nan so we sek to ra ubez -
pie czeń w I kwar ta le obec ne go
ro ku (czy taj na str. 21). 

Dra stycz ne po gor sze nie 
ren tow no ści

Z da nych KNF wy ni ka, że
choć wy nik tech nicz ny w OC
jest na dal do dat ni, to je go war -
tość zmniej szy ła się w po rów na -
niu z pierw szy mi trze ma mie sią -
ca mi ub.r. o nie mal trzy czwar te.
A to ozna cza, że naj praw do po -
dob niej część za kła dów no tu je
stra ty. Nie wy klu czo ne, że ko lej -
ny kwar tał przy nie sie po pra wę
ren tow no ści, ale nie bę dzie to za -
słu ga zmia ny po li ty ki ce no wej to -
wa rzystw, tyl ko ogra ni czeń zwią -
za nych z ko ro na wi ru sem. Choć
i to nie jest ta kie pew ne: w cza sie
lock dow nu pły nę ły bo wiem sy -
gna ły, że choć ruch dro go wy wy -
ra źnie zma lał i wy pad ków jest
mniej, to licz ba po szko do wa -
nych w zda rze niach dro go wych
wca le nie spa dła. 

To wszyst ko spra wia, że nie -
dłu go mo że my być świad ka mi in -
ter wen cji KNF. Do tej po ry nad -
zór ogra ni czał się do stra sze nia
kon se kwen cja mi w ra zie nie ade -
kwat no ści po zio mu skła dek
do zo bo wią zań, ale tym ra zem
mo że przejść od słów do czy nów.
Tym bar dziej że Ko mi sja
pod kie row nic twem Jac ka Ja -

strzęb skie go prze szła już chrzest
bo jo wy w za kre sie co fa nia li cen -
cji na wy ko ny wa nie dzia łal no ści
w okre ślo nych gru pach ubez pie -
czeń, de cy du jąc się na ta ki krok
w sto sun ku do TUW Me di cum. 

Już nie dłu go KNF bę dzie mo -
gła na kła dać sank cje w jesz cze
szer szym za kre sie niż do tej po -
ry, gdyż dzię ki nie daw nej ak cep -
ta cji Se na tu już tyl ko dwa kro ki
dzie lą nas od wej ścia w ży cie
usta wy na da ją cej in sty tu cji no we
upraw nie nia nad zor cze wo bec
za gra nicz nych ubez pie czy cie li.

Au ta za stęp cze 
bez spe cjal nych sta rań

W nie daw nej od po wie dzi na
in ter pe la cję jed ne go z po słów 
Mi ni ster stwo Fi nan sów ujaw ni ło,
że w re sor cie spra wie dli wo ści
trwa ją pra ce nad re gu la cją ob sza -
ru za do śću czy nień oraz ryn ku po -
jaz dów za stęp czych. W ubie głym
ty go dniu ser wis pra wo.pl przed sta -
wił garść szcze gó łów do ty czą cych
no wych roz wią zań praw nych. 

Głów ną zmia ną bę dzie na ło -
że nie na ubez pie czy cie li obo -
wiąz ku udo stęp nia nia au ta bez
cze ka nia na wnio sek po szko do -
wa ne go oraz in for mo wa nie na -
byw ców ubez pie czeń ko mu ni ka -
cyj nych, że w ra zie szko dy przy -
słu gu je im ta ki po jazd lub po kry -
cie kosz tów naj mu. Na pierw szy
rzut oka pro po zy cja wy glą da
sen sow nie. Po wdro że niu no -
wych re gu la cji klien ci bę dą bo -
wiem mo gli li czyć na po jazd za -
stęp czy bez po dej mo wa nia spe -
cjal nych sta rań, zaś ubez pie czy -

cie le nie bę dą zmu sze ni do to -
cze nia dzie sią tek spo rów są do -
wych do ty czą cych tej ma te rii. 

Wię cej na te mat pro po no wa -
nych roz wią zań bę dzie moż na
po wie dzieć za kil ka ty go dni, kie -
dy to świa tło dzien ne uj rzy mi ni -
ste rial ny pro jekt no we li za cji Ko -
dek su cy wil ne go. Wcze śniej po -
win ny na to miast wejść w ży cie
prze pi sy o za sa dach udzie la nia
wspar cia dla ryn ku ubez pie czeń
na leż no ści han dlo wych w związ -
ku z prze ciw dzia ła niem skut kom
go spo dar czym Co vid -19. Od po -
wied ni pro jekt zo stał bo wiem
przy ję ty przez rząd.

Skut ki Co vid -19 za gro że niem 
dla ak ty wów za kła dów

Wśród in nych cie ka wych pu -
bli ka cji, któ re uj rza ły świa tło
dzien ne w mi nio nym ty go dniu,
na le ży zwró cić uwa gę na ra port
Na ro do we go Ban ku Pol skie go,
trak tu ją cy o naj więk szych za gro -
że niach dla pol skich ubez pie -
czeń w związ ku ze skut ka mi pan -
de mii ko ro na wi ru sa. Z do ku -
men tu wy ni ka ło, że głów ne ry zy -
ka dla bran ży nie są zwią za ne
z jej pod sta wo wym biz ne sem,
ale z dzia łal no ścią lo ka cyj ną. 

Ze wzglę du na wie le czyn ni -
ków (m.in. spad ki na gieł dach,

ob niż ka stóp pro cen to wych) ak -
ty wa za kła dów stra ci ły na war to -
ści, co w kon se kwen cji mo że
zmniej szyć ich wska źni ki wy pła -
cal no ści. Choć war to pod kre ślić,
że we dług wspo mnia ne go wcze -
śniej ra por tu KNF na ra zie nie
ma się czym mar twić: w I kwar -
ta le te go ro ku po wyż sze wska źni -
ki upla so wa ły się bo wiem na wy -
ra źnie wyż szym po zio mie niż 12
mie się cy wcze śniej. 

In te re su ją cych in for ma cji do -
star czy ło tak że opra co wa nie Pol -
skiej Izby Ubez pie czeń po świę -
co ne kwar tal nym osią gnię ciom
ban cas su ran ce. Tak jak moż na
by ło prze wi dy wać, ka nał ban ko -
wy za no to wał ko lej ny hi sto rycz -
nie ni ski wy nik sprze da żo wy.
Pew ną po cie chą mógł być na to -
miast fakt, że fun da men tem 
ban cas su ran ce prze sta ły być po -
li sy z UFK. Naj wię cej skła dek
ge ne ru ją obec nie ży cio we ubez -
pie cze nia ochron ne.

Trud ne za da nie Aego na 
i Si gnal Idu ny

Mi nio ny ty dzień po ka zał 
rów nież, że ry nek nie ma za mia -
ru wy ha mo wy wać wi docz nej
od pew ne go cza su ofen sy wy pro -
duk to wej. Naj cie kaw szym de biu -
tem by ła dłu go ocze ki wa na 

pre mie ra no we go ubez pie cze -
nia gru po we go przy go to wa ne go
w ra mach ko ase ku ra cji Aego na
i Si gnal Idu ny (czy taj na str. 18). 

Ra zem w Przy szłość ma kil ka
in te re su ją cych cech cha rak te ry -
stycz nych. Po pierw sze, moż li -
wość do pa so wa nia za kre su
ochro ny (trze ba też za uwa żyć,
że nie zwy kle sze ro kie go) oraz
licz by wa rian tów do ocze ki wań
ubez pie cza ją ce go. Dru gi istot ny
ele ment to po sta wie nie na roz -
wią za nia umoż li wia ją ce eli mi na -
cję pa pie ro we go obie gu do ku -
men tów, na to miast trze ci – ad re -
sa ci ofer ty, czy li ma łe i śred nie
fir my. Szcze gól nie in try gu ją ce
jest to ostat nie. 

Pod bój sek to ra MŚP przy po -
mi na do tych czas po szu ki wa nia
świę te go Gra ala – wie le za kła -
dów pró bu je, ale żad ne mu nie
uda ło się od nieść suk ce su. I te -
raz też bę dzie trud no. „Mi sie”
bar dzo moc no od czu ły bo wiem
skut ki ogra ni czeń zwią za nych
z pan de mią i ra czej trud no przy -
pusz czać, aby ubez pie cze nia dla
pra cow ni ków na le ża ły do ich
prio ry te tów. 

Oprócz te go na le ży jesz cze
wspo mnieć o naj now szej ini cja -
ty wie AXA i Co march He al th -
ca re, czy li in te li gent nej opa sce
me dycz nej z po li są na ży cie,
któ rej dys try bu cja ru szy w lip cu
oraz o roz strzy gnię ciu w kwe stii
ob sa dy pre ze sa za rzą du Pol ski
Gaz TUW. Zgod nie z wcze śniej -
szy mi in for ma cja mi „Pul su Biz -
ne su” zo sta nie nim po wo ła ny
ostat nio do za rzą du za kła du 
Ja cek Gdań ski, któ ry ocze ku je
już tyl ko na ak cep ta cję swo jej
no mi na cji przez KNF (czy taj
na str. 23).

Ar tur Ma ko wiec ki

news@gu.com.pl

Choć wartość rynkowego przypisu składki z OC komunikacyjnego spada

dopiero od początku ubiegłego roku, to polityka mocnej konkurencji cenowej

w tym segmencie powróciła na rynek już w połowie 2017 r. Do tej pory jej

prowadzenie uchodziło zakładom na sucho, nawet pomimo rosnącej wartości

wypłacanych odszkodowań. Teraz jednak może się to zmienić.

PODSUMOWANIE TYGODNIA 18–24 CZERWCA 2020 R.

Sygnał alarmowy w OC

N
ikt tak na praw dę nie wie, czy zmie rza my
w kie run ku „nor mal ność”, czy mo że ra -
czej je ste śmy na krót kim urlo pie mię dzy

pan de mią a pan de mią. Jak kol wiek by by ło, ta ry -
fy ulgo wej od rze czy wi sto ści nie ma co się spo -
dzie wać. Co więc nas cze ka?

Dal sza prze pro wadz ka do sfe ry wir tu al nej

Spo tka nia, szko le nia, ne go cja cje, pre zen ta cje,
tar gi – co raz wię cej ob sza rów biz ne su się cy fry -
zu je. Za daj so bie py ta nie, czy two je cy fro we kom -
pe ten cje są wy star cza ją ce? Je stem zda nia, że na -
wet Bill Ga tes czy Mark Zuc ker berg nie ma ją wy -
star cza ją cych kom pe ten cji. Każ dy z nas mu si się
nie ustan nie cy fro wo edu ko wać, bo jed ni w tym
cy fro wym oce anie bę dą się roz wi jać, a in ni zwi -
jać. Zde cy do wa nie le piej do łą czyć do pierw szej
gru py, a to wy ma ga cią głe go ucze nia się. 

Eks plo zja zwin no ści

Wszyst kie pro ce sy mu szą być jesz cze raz
prze pa trzo ne, a znacz na część za pro jek to wa -

na na no wo. Jak kol wiek mę czą ce by to by ło,
trze ba ca ły czas szu kać tań szych, bar dziej
efek tyw nych i efek tow nych me tod dzia ła nia.
W tym wy ści gu nie ma me ty, a do sko na le nie
jest per ma nent ne. To wy ma ga prze sta wie nia
pro jek to wej dźwi gni w na szych gło wach.
Zmia na nie jest już efek tem te go czy in ne go
pro jek tu, ale nie od łącz ną czę ścią wszyst kie go,
co ro bi my. 

Nie daj my się zwa rio wać

Że by by ło jesz cze trud niej, i ucze nie się,
i zwin ność są nie do stęp ne, gdy je ste śmy sfru -
stro wa ny mi kłęb ka mi ner wów. Do tej ukła dan -
ki war to więc do dać pe wien luz, dba nie o sie -
bie i pa mię ta nie, że na gro bach nie bę dzie my
mieć wy gra we ro wa nych klu czo wych pro jek -
tów biz ne so wych. Gdy coś nam nie wyj dzie,
naj czę ściej nie jest to ko niec świa ta, tyl ko jesz -
cze jed na lek cja do od ro bie nia.

Alek san dra E. 

Wy soc ka

INSPIRACJE

Normalnie już było
Mo bi li za cja zwią za na z Co vid -19 nie co się 

roz lu źni ła, a spo ra część bran ży ubez pie cze nio -

wej wpa dła w ro dzaj transu. Cho ciaż przed na mi

wa ka cje, to czuj no ści le piej nie tra cić i wy ko rzy -

stać nad cho dzą ce ty go dnie do grun tow ne go

przej rze nia wła snych biz ne sów, ła ta nia dziur

i szu ka nia no wych kie run ków roz wo ju.



A
lek san dra E. Wy soc ka: 
– Na Kon gre sie Bro ke rów
w 2019 r. przed sta wi li ście

swój in no wa cyj ny pro jekt wy ko rzy -
stu ją cy na rzę dzia in ter ne tu rze czy
do za po bie ga nia szko dom w prze -
my śle. Ja kie są lo sy te go pro jek tu?

Hu bert Kar piń ski: – Roz wi ja
się bar dzo dy na micz nie. Sys tem
Mo ni to rin gu IoT (MR IoT), bo
tak się na zy wa to roz wią za nie, po -
wstał w wy ni ku po głę bio nych te -
stów tech no lo gicz nych i kon sul ta -
cji z po śred ni ka mi ubez pie cze -
nio wy mi. To wła śnie bro ke rzy
wska za li naj czę ściej wy stę pu ją ce
czyn ni ki szko do we u klien tów
kor po ra cyj nych. 

Gdzie naj czę ściej wy stę pu ją
szko dy w za kła dzie pro duk cyj nym?

H.K.: – Zde cy do wa nym nu me -
rem je den są roz dziel ni ce elek -
trycz ne. Co czwar ty po żar wy stę -
pu ją cy w za kła dach pro duk cyj -
nych i obiek tach ma ga zy no wych
ma po czą tek w roz dziel ni cach lub
jest zwią za ny z in sta la cją elek -
trycz ną. Po zo sta ły mi istot ny mi
ob sza ra mi, dla któ rych wdra ża my
dzia ła nia pre wen cyj ne, są sil ni ki
elek trycz ne, ser we row nie oraz
chłod nie i ma ga zy ny. 

W ra mach dzia ła nia sys te mu
MR IoT mo ni to ru je my sil ni ki
elek trycz ne, bę dą ce wspar ciem
głów nych pro ce sów pro duk cyj -
nych w przed się bior stwie. Mó wi -
my o li niach pro duk cyj nych, któ re
są wą skim gar dłem pro ce su tech -
no lo gicz ne go. Je go bez a wa ryj -
ność i nie prze rwa na pra ca są klu -
czo we dla fir my.

Na to miast ser we row nie w do -
bie ko ro na wi ru sa są jesz cze bar -
dziej prze cią żo ne, a za ra zem istot -
ne dla cią gło ści funk cjo no wa nia
firm. Ostat nim ob sza rem są
chłod nie i ma ga zy ny, któ re naj czę -
ściej ma ją ści śle okre ślo ny re żim
tem pe ra tu ro wy i wil got no ścio wy.
Nie zbęd ne jest utrzy ma nie pre cy -
zyj nych wa run ków śro do wi sko -
wych do prze cho wy wa nia środ -
ków ob ro to wych, czę sto ma ją cych
bar dzo du żą war tość. Dla każ de go
z tych ob sza rów He stia Cor po ra te
So lu tions ma roz bu do wa ne roz -
wią za nie tech no lo gicz ne po wią za -
ne z cy fro wą plat for mą. Plat for ma
prze twa rza in for ma cje po bra ne
dro gą ra dio wą z czuj ni ków i in ter -
pre tu je je na pod sta wie kil ku dzie -
się ciu al go ryt mów pre dyk cyj nych.

Klien ci mo gą w cza sie rze czy wi -
stym prze glą dać da ne gro ma dzo -
ne przez sen so ry. Do dat ko wo,
w przy pad ku po ja wie nia się nie -
pra wi dło wo ści (ano ma lii), na tych -
mia sto wo in for mo wa ni są o tym
fak cie po przez wia do mość e -ma il
oraz po wia do mie nie SMS. Ta kich
aler tów wy sła li śmy w cią gu ro ku
po nad 7 ty się cy.

Łu kasz Bia ło us: – W okre sie li -
sto pad 2019 r. – ma rzec 2020 r.
w Pol sce wy stą pi ło kil ka na ście po -
ża rów du żych za kła dów pro duk cyj -
nych, któ re przy nio sły mi lio no we
stra ty. Do po nad po ło wy z nich do -
szło w no cy, week end lub świę to. 

To po ka zu je nam, jak waż ny
jest mo ni to ring ry zy ka, w mo -
men cie kie dy za ło gi nie ma na te -
re nie za kła du lub jest ona mniej
licz na. Dla po ża rów, gdzie źró -
dło wą przy czy ną mo gą być nie -
spraw ne in sta la cje – tech no lo gia
in ter ne tu rze czy zwięk sza szan se
na wy kry cie po ten cjal nych za gro -
żeń nie za leż nie od cza su wy stą -
pie nia pro ble mu. W cza sie pan de -
mii oka za ło się to szcze gól nie
przy dat ne. IoT nie śpi!

Jak re agu ją klien ci na ofer tę 
He stia Cor po ra te So lu tions? Czy

wi dzą wię cej ko rzy ści, czy prze wa -
ża ją oba wy przed wy kry ciem ja -
kichś nie pra wi dło wo ści, co mo że
pro wa dzić do wyż szej skład ki?

Ł.B.: – To jest uza leż nio ne
od świa do mo ści da ne go klien ta. Są
ta cy, z któ ry mi je ste śmy prak tycz -
nie w sta łym kon tak cie. Oni ro zu -
mie ją, że in ter net rze czy jest tak
na praw dę ich so jusz ni kiem, któ ry
po zwa la za pew nić cią głość dzia ła -
nia i unik nąć po waż nych szkód.
Zda rza ło się, że do sta wa li śmy na -
wet po dzię ko wa nia za po moc, bo
na sze aler ty po mo gły w kon kret -
nych sy tu acjach. 

Oba wy są czymś na tu ral nym.
Trze ba pa mię tać, że dla nas in ter -
net rze czy to nie jest na rzę dzie
kon tro li, ale in te gral ny ele ment no -
we go mo de lu ubez pie cze nia ry zyk,
któ ry łą czy tech no lo gię z szer szy -
mi moż li wo ścia mi ubez pie cze nio -
wy mi. Klient ma dwie ko rzy ści –
więk szą ochro nę i re al ne na rzę dzia
pre wen cyj ne. 

Do tej po ry wszy scy klien ci,
któ rzy sko rzy sta li z te go roz wią -
za nia, oce ni li je bar dzo wy so ko.
Oczy wi ście ta tech no lo gia jest
do stęp na na ryn ku i moż na ją
na być, ale już bez por ta lu agre -
gu ją ce go da ne z sen so rów róż -
nych do staw ców tech no lo gii 

al go ryt mów pre dyk cyj nych, któ -
re po zwo lą od po wied nio zin ter -
pre to wać ze bra ne da ne i za re -
ago wać w od po wied ni spo sób. 

H.K.: – Te au tor skie al go ryt my
to ogrom na war tość. Bez nich po -
bra ne da ne są prak tycz nie bez -
war to ścio we. Da ne mu szą być
pod da ne ob rób ce i wła ści wie zin -
ter pre to wa ne, że by mo gły dać re -
al ną ko rzyść. Sa me pro gi alar mo -
we to za ma ło. 

Czy mniej sze fir my rów nież mo -
gą sko rzy stać z in ter ne tu rze czy?

Ł.B.: – Od nie daw na mo gą,
i to dzię ki... pan de mii. Ze wzglę -
du na za mknię cie go spo dar ki
w II kwar ta le zy ska li śmy mo ce
prze ro bo we, któ re po zwo li ły
na stwo rze nie ofer ty dla mniej -
szych pod mio tów. Są to roz wią za -
nia „pu deł ko we” do sa mo dziel ne -
go mon ta żu w ser we row ni lub
ma ga zy nie, wy ma ga ją cym prze -
strze ga nia re żi mu tem pe ra tu ro -
we go (np. ap te ka czy sa lon me dy -
cy ny es te tycz nej). 

Za ob ser wo wa li śmy, że klient re -
pre zen tu ją cy śred ni i mniej szy biz -
nes też po trze bu je mi ni ma li za cji
ry zy ka szko dy w sy tu acji ogra ni -
czo ne go do zo ru pra cow ni ków.

Czy klien ci ko rzy sta ją cy z He stia
Cor po ra te So lu tions chęt niej od na -
wia ją ochro nę w ERGO He stii?

H.K.: – Wła śnie je ste śmy
po kil ku ne go cja cjach od no wie -
nio wych i rze czy wi ście, klien ci sto -
su ją cy te roz wią za nia bar dzo je do -
ce nia ją i wi dzą w nich istot ną war -
tość. To na sza prze wa ga kon ku -
ren cyj na, któ ra bę dzie zy ski wać
na zna cze niu. 

Ł.B.: – Na ko niec do dam, że in -
ter net rze czy ma nie tyl ko wy miar
czy sto biz ne so wy, ale mo że się też
wią zać ze spo łecz ną od po wie dzial -
no ścią biz ne su. Do sta li śmy ostat -
nio wy róż nie nie za two rze nie no -
we go mo de lu ubez pie czeń na kie ro -
wa nych na pre wen cję oraz mi ni ma -
li za cji emi sji CO2 do at mos fe ry. 

Ma ło kto wie, że nie spraw ny sil -
nik elek trycz ny zu ży wa o ok. 10%
wię cej ener gii, co ozna cza więk sze
kosz ty dla przed się bior cy, więk sze
ry zy ko szko dy oraz ge ne ru je do -
dat ko wą emi sję CO2 i tym sa mym
jest szko dli we dla śro do wi ska. In -
ter net rze czy po zwa la te go ty pu
zda rze nia mi ni ma li zo wać.

Dzię ku ję za roz mo wę.

Alek san dra E. Wy soc ka
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W ostatnich miesiącach w Polsce

wybuchło kilkanaście pożarów 

dużych zakładów produkcyjnych. 

Ponad połowa w dni wolne 

od pracy. To niemal wyklucza

możliwość szybkiej reakcji. 

Jak się przed tym uchronić?

Odpowiadają eksperci Hestii Corporate

Solutions, Łukasz Białous

i Hubert Karpiński z ERGO Hestii. 

Internet rzeczy nigdy nie śpiInternet rzeczy nigdy nie śpi

Łukasz Białous

Hubert Karpiński 
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W
ów czas nikt nie spo dzie -
wał się, że te pla ny mo -
gą być po moc ne tak

szyb ko i w kom plet nie nie prze wi -
dy wal nych oko licz no ściach.

Obec na sy tu acja zwią za na
z Co vid -19 za sko czy ła chy ba
wszyst kich, w tym tych, któ rzy
te ma ty ką za rzą dza nia cią gło ścią
dzia ła nia (ang. Bu si ness Con ti -
nu ity Ma na ge ment – BCM) zaj -
mu ją się na co dzień. Czy na ta -
ką oko licz ność moż na by ło się
przy go to wać oraz czy pró by
przy go to wa nia się mia ły ja kie kol -
wiek zna cze nie w sy tu acji tak
roz le głych skut ków? Jak zwy kle
od po wie dzi nie są oczy wi ste.

Plan cią gło ści dzia ła nia (ang.
Bu si ness Con ti nu ity Plan – BCP)
obej mu je ta kie sek cje, jak re ago -
wa nie na za gro że nia, za rzą dza nie
kry zy so we oraz za da nia z za kre su
od bu do wy dzia łal no ści. Za tem
nie wąt pli wie jest to za kres te ma -
tycz ny jak naj bar dziej od po wied -
ni do sto so wa nia roz wią zań tak że
w sy tu acji Co vid -19. 

BCP w cza sie pan de mii

Spójrz my, jak z tym wy zwa -
niem po ra dzi ły so bie fir my, któ -
re pla ny cią gło ści dzia ła nia po -
sia da ły, i to nie ko niecz nie obej -
mu ją ce sce na riusz do ty czą cy wy -
bu chu pan de mii.

Wie le or ga ni za cji po ra dzi ło
so bie cał kiem spraw nie z sy tu -
acją bra ku do stę pu do miej sca
pra cy, wy ko rzy stu jąc opra co wa -
ny wcze śniej plan na ta ką oko -
licz ność i bę dąc dzię ki nie mu
tech no lo gicz nie do te go przy go -
to wa ny mi. 

In ne przy kła dy to wy ko rzy sta -
nie pla nu na wy pa dek utra ty ryn -
ków do sta wy po zwa la ją ce na uży -
cie roz po zna nych wcze śniej moż -
li wo ści współ pra cy z ko ope ran ta -
mi oraz de cy zji nie opie ra nia
wszyst kich do staw su row ca lub
pół pro duk tu na jed nym źró dle
czy te ry to rium za opa trze nia. Te
dzia ła nia po zwo li ły na prze kie ro -
wa nie za mó wień do pod mio tów,
któ re nie zo sta ły „od cię te” lub
unie ru cho mio ne po przez ob ję cie
da ne go re gio nu kwa ran tan ną.

Oczy wi ście, w spo rej licz bie
przy pad ków pla nów nie da ło się
w ca ło ści za sto so wać do kład nie
tak, jak zo sta ły one za pro jek to -
wa ne. Wy ni ka to z fak tu, że więk -
szość z nich by ła przy go to wy wa -
na na za gro że nia cha rak te ry zu ją -
ce się ka ta stro ficz ny mi skut ka -
mi, ale o punk to wym wy stą pie -
niu i krót ko trwa łym od dzia ły wa -
niu. Nie mniej moż na stwier dzić,

że po sia da nie pla nu cią gło ści
dzia ła nia by ło po moc ne. 

Co wię cej, na szym zda niem,
po sia da nie BCP wy da je się bar -
dziej istot ne dzi siaj niż kie dy kol -
wiek wcze śniej. Nie jest to tyl ko
for mal ny do ku ment, ale przede
wszyst kim ze staw dzia łań wy ma -
ga ją cych or ga ni za cji, oce ny,
szko leń, prze glą dów oraz in nych
ak tyw no ści. 

Za rzą dza nie cią gło ścią dzia ła -
nia to ho li stycz ny pro ces ma ją cy
na ce lu iden ty fi ka cję za gro żeń
oraz oce nę ich wpły wu na cią głość
dzia ła nia przed się bior stwa, a co
jesz cze waż niej sze w dzi siej szych
cza sach – bu do wę zdol no ści or ga -
ni za cyj nej do efek tyw nej re ak cji. 

Ma jąc roz po zna ny ob raz dla
tra dy cyj nych sce na riu szy, jak utra -
ta za kła du, utra ta ryn ków do sta wy

czy utra ta klu czo we go ze spo łu, je -
ste śmy o po ziom wy żej w przy go -
to wa niu na Co vid -19. Spo strze że -
nie o zwięk szo nej po trze bie po sia -

da nia BCP moż na tak że od nieść
do firm, któ re nie ja ko „w bo ju”
zdo by ły do świad cze nia zwią za ne

z sy tu acją wy wo ła ną pan de mią,
ra dząc so bie z dnia na dzień. War -
to te do świad cze nia wy ko rzy stać
do ustruk tu ry zo wa nia dzia łań
i przy go to wa nia pla nów cią gło ści
dzia ła nia na ewen tu al ną po wtór kę
sy tu acji, z ja ką mie li śmy do czy -
nie nia, lub in ne nie spo dzie wa ne
zda rze nia.

Nie za po mi naj my oczy wi ście
do dat ko wo o fak cie, że opra co wa -
nie i wdro że nie pla nu cią gło ści
dzia ła nia od po wia da rów nież
na tra dy cyj ne, do tych cza so we za -
gro że nia. Co vid -19 nie ste ty nie
spo wo do wał ich znik nię cia, ra czej
do dał do nich ko lej ny ele ment nie -
pew no ści, zwięk sza jąc ry zy ko.

Pla no wa nie cią gło ści dzia ła nia
w no wych wa run kach

Jed nak w ja ki spo sób opra co -
wy wać i wdra żać plan cią gło ści
dzia ła nia, aby mak sy mal nie do -
pa so wać do tych cza so we, tra dy -
cyj ne po dej ście do zmien no ści
i nie prze wi dy wal no ści sce na riu -
sza pan de mii, gdzie nie wie my,
czy ko lej ny „lock down” po trwa
mie siąc, dwa, a mo że dłu żej oraz

czy do ty czyć bę dzie da nej bran -
ży, kra ju czy ca łe go kon ty nen tu.

„No we” po dej ście po win no
być jak naj bar dziej ada pta cyj ne,
w mak sy mal nie du żym stop niu
uza leż nio ne od zmie nia ją cych
się oko licz no ści. Mu si my na -
uczyć się na bie żą co do ko ny wać
oce ny sy tu acji, zwra cać uwa gę
na po zor nie nie zwią za ne z na szą
dzia łal no ścią, nie oczy wi ste za -
gro że nia i prze wi dy wać ich skut -
ki oraz moż li we spo so by wyj ścia
z za ist nia łej sy tu acji. 

Wy ma ga to wy pra co wa nia
pew nej ru ty ny po stę po wa nia
(z czę sto ścią po wta rza nia do pa -
so wa ną do dy na mi ki sy tu acji),
w ra mach któ rej ze bra ne da ne
mo gą być wy ko rzy sta ne do za -
pew nie nia ak tu al ne go ob ra zu
obec nych i przy szłych za gro żeń
or ga ni za cji.

Ta kie po dej ście jest lep sze niż
pró ba prze pro jek to wa nia sta -
tycz nych pla nów, któ re nie by ły
opra co wy wa ne dla te go ro dza ju
za gro żeń. Ofe ru je bo wiem po -
wta rzal ny me cha nizm po zwa la -
ją cy w spo sób cią gły do pa so wy -
wać się do dłu żej trwa ją cej i cią -
gle zmie nia ją cej się sy tu acji, za -
chę ca do ak tyw ne go pa trze nia
w przy szłość i opra co wy wa nia
spo so bu re ak cji na po ja wia ją ce
się za gro że nia, re du ku jąc sy tu -
acje cał ko wi te go za sko cze nia.

Ro la do bre go 
ubez pie czy cie la

W obec nej sy tu acji po dej ście
Ge ne ra li – wspie ra nie ubez pie -
czo nych firm w opra co wa niu
i wdra ża niu pla nów cią gło ści
dzia ła nia – oka zu je się szcze gól -
nie waż ne. Ta kie dzia ła nie da je
obo pól ne ko rzy ści: fir my są le -
piej przy go to wa ne na nie spo -
dzie wa ne sy tu acje, ak tyw nie mo -
gą po dej mo wać kro ki pre wen cyj -
ne i ogra ni czać stra ty (na wet je -
śli nie wszyst kie są ubez pie czal -
ne), a ubez pie czy ciel mo że le piej
po znać or ga ni za cję. 

Osta tecz nie spraw ne wyj ście
z ja kie go kol wiek kry zy su przez
or ga ni za cję to jej dal sze funk cjo -
no wa nie, a wła śnie to jest ro la
do bre go ubez pie czy cie la – za -
pew nie nie moż li wo ści kon ty nu -
owa nia dzia łal no ści pro wa dzo -
nej przez klien ta. 

Ra fał To karz
dy rek tor za rzą dza ją cy 

ds. ubez pie czeń 
kor po ra cyj nych, Ge ne ra li

Ja nusz Sło bosz
part ner za rzą dza ją cy 

ri sk Chal len ge

GENERALI ● BCM ● BCP

Planowanie ciągłości
działania w dobie Covid-19
Ponad roku temu Generali we współpracy z zewnętrznym konsultantem 
– firmą riskChallenge oraz jej partnerem Inoni – zaproponowało swoim
klientom wsparcie w opracowaniu i wdrażaniu planów ciągłości działania.
Ubezpieczyciel dostarcza zarówno wiedzę merytoryczną, jak i wsparcie
finansowe takiej aktywności z wykorzystaniem funduszu prewencyjnego. 

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

których się obawiasz
2. OCEŃ zachodzące zmiany, sytuacje i ryzyka
3. PRZYDZIEL zadania mające 

na celu redukcję ryzyka
4. USTAL hierarchię działań w celu zminimalizowania ryzyka
5. PRZYGOTUJ odpowiednią komunikację
6. PROWADŹ dziennik podejmowanych działań
Źródło: Inoni, riskChallenge

ELEMENTY PLANU CIĄGŁOŚCI DZIAŁANIA:
● REAGOWANIE NA INCYDENTY 

w celu ochrony życia, zdrowia ludzi czy mienia
● ZARZĄDZANIE KRYZYSOWE, aby utrzymać relacje 

z klientami czy innymi interesariuszami 
● Strategie, opcje, role i zasoby w zakresie 

ODBUDOWY DZIAŁALNOŚCI
● Informacje jako podstawa dla podejmowanych decyzji
● Specyficzne procedury, wytyczne, jeśli są wymagane 

Źródło: Inoni, riskChallenge

Zarządzanie ciągłością działania 
to holistyczny proces mający 
na celu identyfikację zagrożeń 
oraz ocenę ich wpływu na ciągłość
działania przedsiębiorstwa, a co jeszcze
ważniejsze w dzisiejszych czasach 
– budowę zdolności organizacyjnej 
do efektywnej reakcji. 



A
lek san dra E. Wy soc ka: 
– Jak ukła da ła się w AXA
współ pra ca z bro ke ra mi

w cza sach, w któ rych oso bi ste
spo tka nia by ły prak tycz nie nie -
moż li we?

Agniesz ka Żo łę dziow ska -Ku -
lig: – Biz nes kor po ra cyj ny jest
biz ne sem re la cyj nym i wszy scy
od czu wa my brak re gu lar nych
oso bi stych spo tkań. Współ pra cę
z bro ke ra mi, po dob nie jak więk -
szość ob sza rów na szej dzia łal no -
ści, bar dzo szyb ko prze nie śli śmy
jed nak do sie ci. Udo wod ni li śmy,
że po tra fi my wdra żać no we roz -
wią za nia tech no lo gicz ne, zmie -
niać tryb pra cy na ade kwat ny
do sy tu acji, tak mo dy fi ko wać ob -
słu gi wa ne pro ce sy, aby by ły rów -
nie lub bar dziej wy daj ne niż do -
tych czas. 

Sta ra my się być dla bro ke rów
i klien tów so lid ny mi part ne ra mi,
więc bar dzo nam za le ża ło
na tym, aby ja kość współ pra cy
nie ucier pia ła w tym cza sie.
Szcze gól nie za le ży nam na utrzy -
ma niu ja ko ści li kwi da cji szkód.
Dość po wie dzieć, że mi mo glo -
bal nych za wi ro wań, pra cu jąc wy -
łącz nie z do mów, w ubie głym
mie sią cu za mknę li śmy wy pła tą
o war to ści kil ku dzie się ciu mi lio -
nów zło tych szcze gól nie wy ma -
ga ją cą szko dę z od po wie dzial no -
ści za pro dukt na te re nie USA. 

Ze sta tu sem naj lep sze go
pod wzglę dem ja ko ści współ pra -
cy ubez pie czy cie la na ryn ku, któ -
ry przy zna li nam bro ke rzy an kie -
to wa ni przez KNF, tym bar dziej
nie chcie li śmy ich za wieść. Mam
po czu cie, że bro ke rzy to do ce ni -
li. Nie tyl ko w co dzien nej współ -
pra cy, któ rą mie rzy my biz ne sem,
ale rów nież nie sa mo wi cie wy so -
ką fre kwen cją na na szych we bi -
na riach oraz nie zmien nym za an -
ga żo wa niem w za ję cia, któ re
pro wa dzi my w ra mach AXA
Scho ol of Ma na ge ment. 

To eli tar ny i dość wy ma ga ją cy
pro gram, ba zu ją cy na ca se’ach

har wardz kich i uni ka to wej me to -
do lo gii roz wo ju kom pe ten cji
przy wód czych. Nie są dzi łam, że
w tak trud nym cza sie bro ke rzy
bę dą mie li ocho tę i prze strzeń,
aby go kon ty nu ować. A jed nak
nikt nie zre zy gno wał.

Po sta wi li ście na me ry to ry kę
w re la cjach z bro ke ra mi i ten
ruch oka zał się tra fio ny?

– Do kład nie. Tak sa mo spraw -
dzi ły się we bi na ria, któ re za czę li -
śmy or ga ni zo wać ja ko pierw szy
ubez pie czy ciel. Uzna li śmy, że
w cha osie in for ma cyj nym, z któ -
rym mie li śmy do czy nie nia
na po cząt ku lock dow nu, bar dzo
cen na mo że oka zać się każ da
for ma prze ka zy wa nia upo rząd -
ko wa nej in for ma cji i prze my śla -
ne go ko men ta rza do bie żą cej
rze czy wi sto ści. 

Mie li śmy ra cję, bo w su mie
w pię ciu do tych cza so wych we bi -
na riach uczest ni czy ło 2,5 tys.
bro ke rów i przed sta wi cie li śred -
nich firm, na szych obec nych
i po ten cjal nych klien tów. Wszy -
scy do ce ni li, że ktoś się ni mi
w tej no wej, trud nej sy tu acji rze -
czy wi ście in te re su je i dba o pod -
trzy ma nie re la cji. Po ru sza li śmy
róż ne te ma ty: czy pan de mia jest
si łą wyż szą zwal nia ją cą z od po -
wie dzial no ści, jak prze mo de lo -
wać li kwi da cję szkód, jak na pla -
ny awa ryj ne pa trzą in ży nie ro -
wie ry zy ka, wresz cie – ja ki
wpływ na ubez pie cze nia bu si -
ness in ter rup tion wy wie ra ją
skut ki pan de mii, szcze gól nie
w kon tek ście po praw ne go wy li -
cza nia su my ubez pie cze nia
i war to ści szko dy.

Tech ni ka zwio dła nas raz, ale
uczest ni cy nie tyl ko by li wy ro zu -
mia li, lecz rów nież po ja wi li się
na po wtór ko wym ter mi nie
w jesz cze więk szej licz bie i wy -
sta wi li pro wa dzą cym świet ne
oce ny – nie mal od wszyst kich
do sta li piąt ki i czwór ki w ska li
od 1 do 5. 

Ten po zy tyw ny od zew za chę -
ca nas do kon ty nu owa nia we bi -
na riów. Nie bę dą aż tak czę ste,
ale na pew no utrzy ma my tę for -
mę spo tkań. 

Czy wciąż pra cu je cie zdal nie?
– W biu rze jest ok. 15% pra -

cow ni ków. Wra ca my suk ce syw -
nie, ma my też dy żu ry. Je stem
przy Chłod nej raz w ty go dniu.
Tak się zło ży ło, że trwa grun tow -
na prze bu do wa na sze go biu ra.
Do ce lo wy mo del na wet nie za -
kła dał ta kiej licz by biu rek, z ja -
kiej ko rzy sta li śmy przed pan de -
mią. I do brze, bo w nie daw nej

an kie cie pra cow ni cy za de kla ro -
wa li chęć utrzy ma nia pew nych
ele men tów pra cy zdal nej. 

Je śli cho dzi o biu ra re gio nal -
ne, to po zo sta wi li śmy de cy zję ich
sze fom, kie dy i w ja kiej for mu le
wra cać do pra cy sta cjo nar nej.
Naj waż niej sze jest z jed nej stro -
ny bez pie czeń stwo pra cow ni ków,
a z dru giej efek tyw ność pra cy. 

W mar cu wpro wa dzi li śmy
zdal ne oglę dzi ny i zdal ne in spek -
cje ry zy ka z wy ko rzy sta niem dro -
nów, fil mów, wy wia dów on li ne.
Mo że my w ta kiej for mie na dal
dzia łać. W tej chwi li ob ser wu je my
już jed nak pew ne od mro że nie,
więc prze pro wa dza my pierw sze
oglę dzi ny na miej scu, u klien tów. 

A jak bro ke rzy ra dzą so bie
w try bie zdal nym? Czy moż li wa
jest no wa sprze daż?

– Bro ke rzy rów nież szyb ko
prze sta wi li się na pra cę zdal ną,
co umoż li wi ło ob słu gę na szych
wspól nych klien tów. Pierw sze
ty go dnie pan de mii zmie ni ły nie -
co dy na mi kę sprze da ży. Brak
moż li wo ści fi zycz nych spo tkań
z klien ta mi spo wo do wał zwięk -
szo ną re ten cję ist nie ją ce go port -
fe la, ob ni ża jąc moż li wo ści akwi -
zy cji no we go biz ne su. Dość
szyb ko jed nak sy tu acja po wró ci -
ła do nor my.

AXA nie mo że na rze kać
na no wą sprze daż. Po pierw -
szych czte rech mie sią cach ro -
ku prze kro czy li śmy pla ny
sprze da żo we o 15%. My ślę, że
ten re zul tat jest efek tem na -

szych moc nych re la cji, na któ re
od lat cięż ko pra cu je my. Ma my
w AXA świet ny ze spół spe cja li -
stów. Bro ke rzy ich do ce nia ją
i po pro stu chcą z na mi ro bić
biz nes. 

Ubez pie cza cie bar dzo róż ne
bran że. Ja ki za uwa ży li ście
wpływ Co vid -19 na dzia łal ność
biz ne so wą?

– Kil ka kwe stii nas za sko czy -
ło. Na przy kład istot nie mniej -
szy, niż za kła da li śmy, wpływ Co -
vid -19 na bran żę trans por to wą.
Po mi mo za ha mo wa nia ru chu
mię dzy na ro do we go część firm
trans por to wych roz wi nę ła swo ją
dzia łal ność w kra ju. 

Z ko lei naj moc niej ko ro na wi -
rus ude rzył w bran żę tu ry stycz -
ną. Ja ko li der ryn ko wy
pod wzglę dem licz by ob ję tych
ochro ną biur po dró ży po sta wi li -
śmy so bie za cel, aby, po in dy wi -
du al nej oce nie ry zy ka, kon ty nu -
ować ofe ro wa nie gwa ran cji dla
or ga ni za to rów tu ry sty ki ubez pie -
czo nych w AXA. W ten spo sób
mo gli śmy wspie rać ich w utrzy -
ma niu cią gło ści dzia ła nia.

Czy świat ubez pie czeń kor po -
ra cyj nych istot nie się zmie nił
w ostat nich mie sią cach? Czy te
zmia ny oka żą się trwa łe?

– Naj więk szą zmia ną jest to,
że zro zu mie li śmy, że spraw na
pra ca zdal na w ubez pie cze niach
jest jak naj bar dziej moż li wa,
a w nie któ rych kwe stiach wręcz
bar dziej efek tyw na od sta cjo nar -
nej. My ślę, że nie za wró ci my
z tej dro gi. Kon se kwen cją bę dzie
zmniej sza nie po wierzch ni biu ro -
wej, co w dal szej per spek ty wie
mo że mieć wpływ na bran żę nie -
ru cho mo ści.

Po za tym pan de mia uświa do -
mi ła nam coś, co mo że brzmi
try wial nie, ale z punk tu wi dze nia
ubez pie czeń ta kie nie jest. Mia -
no wi cie, że ca ły czas po ja wia ją
się no we ro dza je ry zy ka i szko dy,
któ rych roz mia ru nie prze wi dy -
wa li śmy na tak wiel ką ska lę, ja ką
spo wo do wał ko ro na wi rus. 

W Pol sce na ra zie jesz cze nie,
ale na świe cie głów nym wy zwa -
niem oka za ły się ubez pie cze nia
prze rwy w dzia łal no ści wy ni ka ją -
ce nie, jak do tych czas, ze szko dy
ma jąt ko wej, ale z sy tu acji zwią -
za nej z epi de mią. Na tu ral ne jest
py ta nie, czy bę dzie moż na ubez -
pie czać na wy pa dek ta kich sy tu -
acji w przy szło ści? Zwłasz cza że
na świe cie po ja wi ły się spra wy
pre ce den so we, do ty czą ce od -
szko do wań zwią za nych z te go ty -
pu ry zy kiem.

Z pew no ścią pan de mia ja ko
cał kiem no we do świad cze nie wy -
mu si na nas, ubez pie czy cie lach,
znacz nie więk szą ela stycz ność.

Czy Co vid -19 opó źnił ka len -
darz pla no wa ne go po łą cze nia
z UNIQĄ?

– Wy ma ga ne do ku men ty i in -
for ma cje zo sta ły prze ka za ne od -
po wied nim re gu la to rom, więc
pro ces ubie ga nia się o po zwo le -
nia po wi nien za koń czyć się tak,
jak to zo sta ło za pla no wa ne, czy -
li w IV kwar ta le 2020 r. 

Z pew no ścią cze ka nas pra co -
wi ta dru ga po ło wa ro ku, zwłasz -
cza że wciąż ma my am bit ne pla -
ny sprze da żo we, któ re chce my
zre ali zo wać. Wie le kwe stii w ob -
sza rze ubez pie czeń kor po ra cyj -
nych po zo sta je do prze dys ku to -
wa nia, ale o szcze gó łach bę dzie -
my mo gli roz ma wiać do pie ro
po uzy ska niu wszyst kich po zwo -
leń i sfi na li zo wa niu trans ak cji.
Dzia ła my sta bil nie, więc za rów -
no na si klien ci, jak i bro ke rzy
mo gą być spo koj ni. 

Dzię ku ję za roz mo wę.

Alek san dra E. Wy soc ka
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Brokerzy
po prostu

chcą 
z nami

robić
biznes

AXA nie może narzekać 
na nową sprzedaż. Po pierwszych
czterech miesiącach roku
przekroczyliśmy plany sprzedażowe 
o 15%. Myślę, że ten rezultat 
jest efektem naszych mocnych relacji,
na które od lat ciężko pracujemy.
Mamy w AXA świetny zespół
specjalistów. Brokerzy ich doceniają 
i po prostu chcą z nami robić biznes. 



O
fe ru jąc ubez pie cze nia do -
bro wol ne dla firm, ubez pie -
czy cie le de kla ru ją, że kon -

ku ru ją przede wszyst kim za kre sem
usług i ja ko ścią, a nie tyl ko ce ną. 

Oba wy sek to ra MSP

W prak ty ce, że by po pra wić
wska źni ki sprze da ży, ła twiej ob -
ni żyć ce nę pro duk tu, niż po szu -
ki wać cie ka wych roz wią zań, „do -
dat ków”, któ re pod nio są atrak -
cyj ność ubez pie cze nia oraz zbu -
du ją więk szą lo jal ność klien ta
z ubez pie czy cie lem. W seg men -
cie MSP „do dat ki” trud niej zde -
fi nio wać, choć mo że wy star czy
od po wie dzieć so bie na py ta nie,
cze go boi się sek tor, nie za leż nie
o ja kiej bran ży mó wi my. 

Nie mal z każ de go ra por tu wy -
ni ka, że seg ment MSP oba wia
się oto cze nia re gu la cyj ne go oraz
– szcze gól nie te raz – nie rze tel -
nych kon tra hen tów i za to rów
płat ni czych. O ile du że fir my są
w sta nie prze trwać fi nan so we
prze su nię cia, o ty le w przy pad ku
drob nych przed się bior ców każ dy
mie siąc to być al bo nie być.
W za kre sie re gu la cyj nych roz -
wią zań ubez pie czy cie le nie wie le
mo gą po móc, ale na za rzą dza nie
wie rzy tel no ścia mi już tak. 

Pierw szym kro kiem jest wy ku -
pie nie ubez pie cze nia na leż no ści.
Nie ste ty – wie lu przed się bior ców
nie chce po no sić do dat ko wych
kosz tów i nie pla nu je ta kich po zy -
cji w swo ich bu dże tach przed ter -
mi nem płat no ści za fak tu rę. 

My ślą, że ja koś to bę dzie, że
kon tra hent na pew no za pła ci, że
pro blem do ty czy in nych, że nie
war to or ga ni zo wać pro ce su mo -
ni to ro wa nia płat no ści i od zy ski -
wa nia na leż no ści, bo się na tym
nie zna ją. W prak ty ce po świę ca ją
mnó stwo cza su na wy ko ny wa nie
te le fo nów, upo mi na jąc się o swo -
je pie nią dze kil ka mie się cy
po ter mi nie płat no ści, kie dy
praw do po do bień stwo od zy ska -
nia środ ków dra ma tycz nie spa da.

Vin di cat – win dy ka cyj ny 
as si stan ce

Na ryn ku po ja wił się in no wa -
cyj ny pro jekt Vin di cat, któ ry
udo stęp nia przed się bior com na -
rzę dzie do sa mo dziel nej au to ma -
tycz nej win dy ka cji. Dzię ki au to -
ma ty za cji wie lu pro ce sów i go to -
wych do ku men tów ce na za uży -
wa nie na rzę dzia jest kil ka dzie -

siąt pro cent tań sza od stan dar -
do we go mo de lu ob słu gi na ryn -
ku, co czy ni ofer tę naj bar dziej
atrak cyj ną w seg men cie MSP
i da je moż li wość jej udo stęp nie -
nia przez ubez pie czy cie li po bar -
dzo atrak cyj nej ce nie w for mie
as si stan ce.

Vin di cat do star cza klien tom
na rzę dzie i ca łe know -how, jak
sku tecz nie, zgod nie z pra wem,
ubie gać się o swo je na leż no ści
od kon tra hen tów. Sta wia na mo -
ni to ring płat no ści i win dy ka cję
mięk ką, ba zu jąc na tym, że więk -
szość firm z sek to ra MSP
(a więc bez wiel kich de par ta -
men tów praw nych czy ze spo łów
win dy ka cji) nie ma po ję cia, co
na le ży ro bić z kon tra hen ta mi,
któ rzy za le ga ją z płat no ścia mi.

Upo mi nać? Stra szyć są dem? Ko -
mor ni kiem? Czy po pro stu
dzwo nić z po na gle nia mi? 

Sys tem au to ma ty zu je ca ły
pro ces i wy ko rzy stu je in no wa cyj -
ne pro ce sy do osią ga nia po nad -
prze cięt nej sku tecz no ści, np.
gieł dę dłu gów – naj wy żej po zy -
cjo no wa ną gieł dę w Pol sce (we -
dług Se nu to), dzię ki któ rej moż -
na sprze dać swój dług.

Po mysł jest jed no cze śnie pro -
sty – bo wie le firm nie wie, jak od -
zy ski wać na leż no ści, jak i cie ka wy
pro duk to wo. Do dat ko wo jest
szan są na po ka za nie, że ubez pie -
czy ciel dba o klien ta i je go biz nes,
a co naj waż niej sze, mo że po zy tyw -
nie wpły wać na utrzy ma nie klien ta
i wzrost po zio mu sprze da ży.

Atrak cyj ny as si stan ce

Vin di cat wcho dzi na ry nek
nie tyl ko sa mo dziel nie, ale też
przez współ pra cę z ban ka mi
i ubez pie czy cie la mi. Kil ku ubez -
pie czy cie li zro bi ło już ba da nia
fo ku so we, pro sząc swo ich agen -
tów o oce nę pro jek tu oraz po my -
słu do łą cze nia te go na rzę dzia
do pa kie tu dla MSP. Zde cy do wa -
na więk szość by ła na tak. 

Agen ci wska zy wa li, że Vin di -
cat był by dla nich do brym ar gu -
men tem w roz mo wie sprze da żo -
wej – czymś, co uatrak cyj nia ofer -
tę. W koń cu sko ro od po śred ni -
ków ocze ku je się, że nie bę dą
sprze da wa li tyl ko ce ną, to po trze -
bu ją pro duk tów, któ re wy róż nia ją
się na tle kon ku ren cji. Po trze bu ją
cze goś, co po zwo li im za wal czyć
o klien ta ja ko ścią i ser wi sem.

Jest jesz cze je den biz ne so wy
ar gu ment. Klient, któ ry bę dzie
miał pro blem z od zy ska niem na -
leż no ści, bę dzie miał też pro -
blem ze swo imi płat no ścia mi –
w tym z ter mi no wym opła ca -
niem ubez pie cze nia. A dla ubez -
pie czy cie la zde cy do wa nie tań szą
opcją od win dy ko wa nia za le ga ją -
ce go ze skład ka mi klien ta jest ta
win dy ka cja, któ rą klient wy ko na
sam na swo ich dłuż ni kach. Je śli
przez nie rze tel nych kon tra hen -
tów upad nie, prze sta nie opła cać
skład ki. Wła ści wie tro ska, któ rą
ma my szan sę po ka zać klien to wi,
jest wza jem nie ko rzyst na.

Ma łe i śred nie przed się bior -
stwa na praw dę ma ją du że pro -
ble my z od zy ski wa niem na leż no -
ści. To wciąż pod sta wo wy po wód
upa dło ści w sek to rze i naj więk -
sza bo lącz ka ma łych i śred nich
przed się bior ców szcze gól nie te -
raz, w do bie pan de mii. A kto po -
wi nien chro nić przed ry zy kiem,
je śli nie ubez pie czy ciel? 

Ban ki, z któ ry mi współ pra cu -
je my, do ce ni ły po ten cjał Vin di -
ca ta i chęt nie za opie ku ją się
klien tem oraz je go pro ble mem
z wie rzy tel no ścia mi. Wia do mo
nie od dziś, że ban kom re la cje
z klien ta mi ukła da ją się du żo le -
piej i na dłu żej. Te raz przed bran -
żą ubez pie cze nio wą wy zwa nie
i do star cze nie przed się bior com
sku tecz ne go as si stan ce.

Bo gu sław Bie da

Vin di cat 
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JAK POMÓC FIRMOM SEGMENTU MSP? 

Windykacyjny assistance 
na trudne czasy
W trudnych czasach związanych z pandemią ubezpieczyciele szukają skutecznych narzędzi, które mogą

pomóc firmom przetrwać ten okres. A on dopiero przed nami. Przed pandemią rynek zatorów

płatniczych w segmencie MSP był szacowany na 13 mld zł rocznie. Teraz ta sytuacja się dynamicznie

zmienia i problem z płynnością finansową, pomimo wdrożonych tarcz finansowych, może mieć co trzeci

przedsiębiorca. W niektórych branżach ten problem jest jeszcze większy.

Vindicat dostarcza klientom 
narzędzie i całe know-how, 
jak skutecznie, zgodnie z prawem,
ubiegać się od kontrahentów o swoje
należności. Stawia na monitoring
płatności i windykację miękką.
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P
o szko do wa ny chce po pro stu
od po wied nie go od szko do wa -
nia, re kom pen sa ty lub za do ść-

u czy nie nia. Oczy wi ście, każ de
z tych po jęć sto su je się od po wied -
nio i wy ni ka ją one z za pi sów ko -
dek so wych oraz wa run ków ubez -
pie cze nia. Jed nak dla po szko do wa -
ne go osta tecz nie li czy się pie niądz
na kon cie, a dla pod mio tu, do któ -
re go skie ro wa ne by ło rosz cze nie,
bez pie czeń stwo fi nan so we i znik -
nię cie wi zji ban kruc twa. Za tem za -
da niem pro fe sjo nal ne go bro ke ra,
do rad cy, po śred ni ka ubez pie cze -
nio we go jest tak skon stru ować po -
li sę od po wie dzial no ści cy wil nej dla
swo je go klien ta, aby prze wi dzieć
wszyst kie po ten cjal ne za gro że nia,
ja kie fir ma swo ją dzia łal no ścią mo -
że wy rzą dzić, a na stęp nie do pa so -
wać tak su mę gwa ran cyj ną, aby
wy star czy ło na za spo ko je nie po -
ten cjal nych rosz czeń. 

Spra wę ba ga tel ną, któ ra jed nak
mo gła za koń czyć się po waż ny mi
kon se kwen cja mi, mia łem ostat nio
z no wym klien tem. Pod pi sał umo -
wę naj mu du żej po wierzch ni
na biu ro. Umo wa ob li go wa ła go
do przed ło że nia po li sy OC. Nie -
szczę ście po le ga ło na tym, że ogra -
ni czy ła się do zdaw ko we go okre śle -
nia „po li sa OC”, za tem klient ocze -
ki wał naj tań szej po li sy bez żad -
nych roz sze rzeń, na wet klau zu li
roz sze rza ją cej na OC na jem cy, aby
„tyl ko” mieć. A prze cież wy naj mu -
ją cy za pew ne wła śnie ta kie ry zy ko
chciał za bez pie czyć. Pa pier pa pie -
rem, ale za sad ność zwy cię ży ła. 

Cię żar fak tycz nej po trze by
ubez pie cze nia wy szedł w roz mo -
wie i przy go to wa na zo sta ła wła ści -
wa po li sa z nie zbęd nym roz sze rze -
niem OC na jem cy.

De fi ni cje

Co do za sa dy po li sa OC ma za -
bez pie czyć przed się bior stwo
przed rosz cze nia mi osób trze cich
w ra zie szko dy w mie niu lub
na oso bie, wy ni ka ją cej m.in. z nie -
na le ży te go wy ko na nia usłu gi lub
spo wo do wa nej przez pro dukt
ubez pie czo ne go. I tu od ra zu zwra -
cam uwa gę, że szko dą, ja ką fir ma
mo że wy rzą dzić, jest też kon kret na
stra ta fi nan so wa u po szko do wa ne -
go, któ ra wy ni kła z funk cjo no wa -
nia na szej fir my lub do star czo ne go
pro duk tu czy usłu gi, okre śla na naj -
czę ściej w o.w.u. ja ko czy sta stra ta
fi nan so wa. Bran ża firm do rad -
czych, kon sul tin go wych plus IT to
obec nie sek to ry, któ re naj bar dziej
po szu ku ją ofert po lis OC
z uwzględ nie niem czy stych strat fi -
nan so wych na du że (mi lio no we)
su my gwa ran cyj ne. Nie ste ty nie
wszyst kie fir my zda ją so bie spra wę
z po trze by ta kie go roz sze rze nia.
In ną spra wą jest, że i ofe ren tów
ubez pie cze nio wych jest nie wie lu.

Do bro wol ność czy obo wią zek

Od pew nych dzia łal no ści ocze -
ku je my szcze gól nych i rzad kich
kom pe ten cji, któ re nie ste ty błęd nie

wy ko rzy sta ne mo gą na ra zić klien ta
na do tkli we stra ty. Ubez pie cze nie
od po wie dzial no ści cy wil nej z ty tu -
łu pro wa dze nia dzia łal no ści go spo -
dar czej dla nie któ rych za wo dów
jest więc obo wiąz ko we. Za wo da mi
ty mi są: 

● ko mor nik są do wy
● or ga ni za tor 

im prez ma so wych
● rze czo znaw ca ma jąt ko wy
● po śred nik nie ru cho mo ści
● agent ubez pie cze nio wy
● bro ker ubez pie cze nio wy
● ad wo kat
● rad ca praw ny
● księ go wy
● no ta riusz
● ar chi tekt
● biu ro usług płat ni czych
● in ży nier
● le karz
● za kład opie ki zdro wot nej
● bie gły re wi dent
● rzecz nik pa ten to wy
● de tek tyw
● dys po nent jed no stek 

ra tow nic twa me dycz ne go
Po za ww. za wo da mi po li sa OC

jest nie ste ty ubez pie cze niem do -
bro wol nym. 

Do świad czo ne w rosz cze niach
fir my wie dzą jed nak, że do dat ko -
wą i nie ba ga tel ną ko rzy ścią z fak tu
po sia da nia ta kiej po li sy jest to, że
to wa rzy stwo, w któ rym pod miot
za warł ubez pie cze nie, za wsze
spraw dzi za sad ność wy pła ty od -
szko do wa nia. Za tem w mo men cie,
kie dy rosz cze nie wpły wa do fir my,
nie mu si my an ga żo wać praw ni ka,
któ ry ma po twier dzić lub od da lić
na szą od po wie dzial ność za da ne
zda rze nie. To wa rzy stwo ubez pie -
cze nio we, dzia ła jąc w imie niu swo -
im, ale rów nież w in te re sie przed -
się bior stwa, prze pro wa dzi ana li zę
od po wie dzial no ści, ewen tu al ną
we ry fi ka cję i wy ce nę szkód. W ra -
zie spo ru co do za sad no ści rosz -
cze nia ubez pie czy ciel bę dzie bro -
nił in te re sów ubez pie czo nej fir my.
Waż ne, aby kon struk cja po li sy
przy go to wa na przez bro ke ra za -
bez pie cza ła klu czo we ry zy ka i nie
po zo sta wia ła wąt pli wo ści co do za -
kre su ubez pie czo nych zda rzeń.

Za kre sy

Głów ny za kres po li sy OC dzia -
łal no ści fir my to od po wie dzial ność
za po sia da ne i użyt ko wa ne mie nie
oraz od po wie dzial ność de lik to wa
za tzw. czy ny nie do zwo lo ne, wy ni -
ka ją ca z Ko dek su cy wil ne go. 

Naj czę ściej już w za kre sie pod -
sta wo wym ubez pie czy cie le obej -
mu ją rów nież od po wie dzial ność
kon trak to wą, czy li szko dy wy rzą -
dzo ne przez fir mę i jej pra cow ni -
ków w związ ku z dzia łal no ścią
przed się bior stwa. 

W przy pad ku od po wie dzial no -
ści przed sta wi cie li po szcze gól nych
za wo dów, któ re zo bli go wa ne są
do po sia da nia po li sy OC, de dy ko -
wa ne ak ty praw ne i roz po rzą dze -
nia od po wied nich mi ni strów re gu -
lu ją kon kret ne czyn no ści pod le ga -
ją ce ubez pie cze niu dla po szcze gól -
nych grup. 

Roz sze rze nia i klau zu le

Do dat ko wym roz sze rze niem
pod sta wo we go OC fir my są na stę -
pu ją ce wa rian ty, obej mu ją ce:

OC za pro dukt. Ubez pie cze nie
OC za pro dukt wpro wa dzo ny
do ob ro tu jest sprze da wa ne w pa -
kie cie ja ko roz sze rze nie OC dzia -
łal no ści go spo dar czej. Ta ki za kres
ochro ny to pod sta wa dla pro du -
cen tów, prze twór ców i im por te -
rów. Za kres ochro ny obej mu je od -
po wie dzial ność cy wil ną za szko dy
w ra zie wpro wa dze nia na ry nek
pro duk tów, któ re stwa rza ją za gro -
że nie dla ży cia i zdro wia. Za gro że -
nie mo że wy ni kać nie tyl ko z wad
sa me go pro duk tu, ale rów nież
z bra ku in for ma cji o spo so bie użyt -
ko wa nia lub prze cho wy wa nia da -
nej rze czy. Ubez pie cze nie obej mu -
je szko dy w mie niu i na oso bie, jak
rów nież utra co ne ko rzy ści fi nan so -
we. W przy pad ku, kie dy pro dukt
oka że się wa dli wy, do dat ko wa wy -
da je się klau zu la kosz tów wy co fa nia
pro duk tu z ryn ku. 

Istot ny jest za kres te ry to rial ny
ochro ny ubez pie cze nio wej, do sto -
so wa ny do ryn ków zby tu ubez pie -
czo ne go. Oczy wi ście, je śli nie eks -
por tu je on np. do USA czy Ka na -
dy, na le ży zwe ry fi ko wać te re gio ny
w po li sie, bo to zna czą co wpły nie
na ce nę.

OC pra co daw cy. Ubez pie cze nie
to, w for mie klau zu li do dat ko wej
prze zna czo ne jest dla firm za trud -
nia ją cych pra cow ni ków, któ rzy po -
ten cjal nie, w cza sie wy ko ny wa nia
pra cy lub w związ ku z nią, mo gą
do znać szko dy. Dzię ki te mu w ra -
zie wy pad ku to to wa rzy stwo ubez -
pie cze nio we, a nie pra co daw ca zre -
kom pen su je po szko do wa ne mu
pra cow ni ko wi po nie sio ne szko dy. 

W myśl po sta no wień o.w.u.,
na pod sta wie któ rych za wie ra na
jest umo wa ubez pie cze nia od po -
wie dzial no ści cy wil nej i któ re znaj -
du ją za sto so wa nie do klau zu li OC
pra co daw cy, za pra cow ni ka uwa ża
się naj czę ściej oso bę fi zycz ną za -
trud nio ną na pod sta wie: umo wy
o pra cę, po wo ła nia, wy bo ru, mia -
no wa nia lub spół dziel czej umo wy
o pra cę. Do ka ta lo gu pra cow ni -
ków za li cza ne są cza sem oso by za -
trud nio ne na pod sta wie umo wy
cy wil no praw nej, w tym tak że
przed się bior cy pro wa dzą cy jed no -
oso bo wą dzia łal ność go spo dar czą
wy łącz nie na rzecz ubez pie czo ne -
go. Do dat ko wo de fi ni cją pra cow -
ni ka mo gą zo stać ob ję te oso by za -
trud nio ne przez agen cję pra cy
tym cza so wej oraz prak ty kan ci
i wo lon ta riu sze. 

Pod su mo wu jąc, klau zu la OC
pra co daw cy ma na ce lu przede
wszyst kim ochro nę pra co daw cy
przed fi nan so wy mi rosz cze nia mi
zgła sza ny mi przez pra cow ni ków
z ty tu łu szkód do zna nych w wy ni -
ku wy pad ku w pra cy. Do dat ko wo,
w przy pad ku wy to cze nia przez
pra cow ni ka po wódz twa prze ciw ko
pra co daw cy, jak wspo mnia łem
na po cząt ku ar ty ku łu, ubez pie czy -
ciel ak tyw nie udzie la się w po stę -
po wa niu są do wy mi, słu żąc po mo -
cą pra co daw cy.

OC na jem cy. Klau zu la ta chro -
ni na jem ców przed ko niecz no ścią
po kry wa nia strat w wy na ję tej po -
wierzch ni wła ści cie la lo ka lu, któ re
po wsta ły w wy ni ku przy pad ko we -
go znisz cze nia przez naj mu ją ce go.
Dla wy naj mu ją cych to przede
wszyst kim gwa ran cja, że w ra zie
po wsta nia szkód otrzy ma ją od -
szko do wa nie. Bar dzo czę sto jest
to sta ły ele ment umo wy naj mu,
obej mu je za rów no znisz cze nia ru -
cho mo ści bę dą ce na wy po sa że niu
biu ra (np. me ble, sprzęt RTV
AGD), jak i sta łych ele men tów
(jak sza fy wnę ko we, za bu do wy,
ścian ki dzia ło we itp.). 

Czy ste stra ty fi nan so we. Z de fi -
ni cji jest to uszczer bek ma jąt ko wy
nie bę dą cy szko dą na oso bie lub
szko dą rze czo wą. Przy kład to zysk
utra co ny lub do dat ko we kosz ty po -
nie sio ne z po wo du wa dli wej de cy -
zji ad mi ni stra cyj nej lub w bran ży
bu dow la nej kosz ty po nie sio ne
na prze bu do wę bu dyn ku wy ni kłe
z ra cji wa dli we go pro jek tu ar chi -
tek to nicz ne go. 

OC wza jem na. Roz sze rze nie to
włą cza od po wie dzial no ści za szko -
dy po wo du ją ce rosz cze nia po mię -
dzy ubez pie czo ny mi na pod sta wie
tej sa mej umo wy ubez pie cze nia
oraz po mię dzy ubez pie czo ny mi
i ich pod wy ko naw ca mi.

Do dat ko we waż ne włą cze nia
i klau zu le to: Włą cze nie od po wie -
dzial no ści za szko dy w rze czach
ru cho mych znaj du ją cych się
w pie czy, pod do zo rem lub kon tro -
lą ubez pie czo ne go. Włą cze nie od -
po wie dzial no ści za szko dy po -
wsta łe po śred nio lub bez po śred -
nio z emi sji, wy cie ku, uwal nia nia
się lub in nej for my prze do sta nia
się do po wie trza, wo dy lub grun tu
ja kich kol wiek sub stan cji nie bez -
piecz nych. Na ko niec war to do -
dać nie za leż nie klau zu lę kosz tów
ochro ny praw nej.

Po wy żej zo sta ły wy mie nio ne
pod sta wo we klau zu le. Jed nak
w za leż no ści od bran ży i spe cy fi -
ki dzia łal no ści klien ta moż na
w po li sach sto so wać bar dzo
szcze gó ło we za pi sy, któ re nie -
rzad ko są in dy wi du al nie opra co -
wy wa ne przez bro ke ra i sta no wią
war tość do da ną, wy ni ka ją z wza -
jem nej współ pra cy.

Nie zbęd ny mi za gad nie nia mi
przy po li sach OC są jesz cze udział
wła sny, któ ry po wi nien być zre du -
ko wa ny do ze ra, oraz wy kup re gre -
su. Fir my, któ re po sia da ją to roz -
sze rze nie, ma ją gwa ran cję, że to -
wa rzy stwo po uzna niu od po wie -
dzial no ści po kry je ca łe rosz cze nie
z po li sy OC. A na przy kład na si
pod wy ko naw cy czy pra cow ni cy,
któ rzy za wi ni li w szko dzie, nie bę -
dą zmu sze ni do zwro tu wy pła co -
nych świad czeń to wa rzy stwu.

Su my ubez pie cze nia 

Na ja ką su mę gwa ran cyj ną zde -
cy do wać się przy OC fir my.
W przy pad ku ubez pie czeń obo -
wiąz ko wych klien ci zo sta li po zba -
wie ni te go ty pu dy le ma tów, je że li
cho dzi o mi ni mal ne war to ści, bo
kwo ty te wy ni ka ją z prze pi sów.

Jed nak czy mi ni mal na jest wy star -
cza ją ca? Wie lu bro ke rów z za sa dy
nie pro po nu je klien tom sum
mniej szych niż 500 000 zł. Trud no
się z tym nie zgo dzić, sko ro je den
wy pa dek oso bo wy w za kła dzie mo -
że skut ko wać wy pła ta mi od szko -
do waw czy mi prze kra cza ją cy mi kil -
ka set ty się cy zło tych. W fir mie zaj -
mu ją cej się na wet nie wiel ki mi, po -
je dyn czy mi zle ce nia mi na pro duk -
cję i mon taż nie wiel kich ka se to -
nów re kla mo wych mo że wy da rzyć
się wy pa dek. Pod czas mon ta żu
przed miot ta ki mo że spaść i uszko -
dzić au to al bo prze chod nia, al bo
jed no i dru gie. Za tem czy ob rót
mie sięcz ny da je nam punkt od nie -
sie nia? Tu na le ży się kie ro wać licz -
bą ta kich zle ceń, licz bą pra cow ni -
ków i pod wy ko naw ców. 

Pra cu jąc w szko dach już kil ka -
na ście lat, pa mię tam sy tu ację, jak
nie du ża fir ma re mon to wa, bę dąc
na kontr ak cie za kil ka ty się cy zło -
tych, do pro wa dzi ła do po ża ru, któ -
ry spo wo do wał mi lio no we stra ty. 

Z ko lei OC za pro dukt? Po dam
przy kład z za gra ni cy. Ża den mar -
ket w Niem czech nie wpu ści pro -
duk tu na swo je pół ki, za nim nie zo -
ba czy od pro du cen ta czy im por te -
ra po li sy na mi ni mum 5 mln eu ro.

Wra ca jąc do po sta wio nej na po -
cząt ku te zy, że mu si my roz ma wiać
z klien tem o je go po trze bach. War -
to prze ana li zo wać je go umo wy
z klien ta mi, po nie waż w nich sa -
mych znaj dzie my wska zów ki co
do ocze ki wa nych sum gwa ran cyj -
nych. Uzu peł nia jąc tę wie dzę o na -
sze do świad cze nie, bę dzie my
w sta nie za pro po no wać li mit od -
po wie dzial no ści do skwo to wa nia
to wa rzy stwu.

Oczy wi ście wszę dzie moż na
prze sa dzić, a wszy scy wie my, że ce -
na ubez pie cze nia, czy li skład ka jest
sil nie sko re lo wa na z su mą gwa ran -
cyj ną. Jed nak cza sem le piej jest
prze sa dzić i po dać kwo tę na wy -
rost, a po tem wy ka zać się du żą su -
mą gwa ran cyj ną przed kon tra hen -
ta mi, niż nie do sza co wać za gro że -
nia i na ra zić ich na kło po ty fi nan -
so we lub ban kruc two. 

Skład ki

Kwo ta skład ki za ubez pie cze nie
OC fir my za le ży od na stę pu ją cych
czyn ni ków: 

● sumy gwarancyjnej 
(czyli maksymalnej kwoty,
do jakiej odpowiada
towarzystwo);

● zakresu ubezpieczenia
(klauzule i rozszerzenia,
które mają swoje limity
gwarancyjne); 

● branży, w jakiej firma działa;
● rocznych obrotów firmy 

– czyli wielkości
przedsiębiorstwa 
i skali jego działalności;

● liczby pracowników,
zleceniobiorców,
podwykonawców;

● lokalizacji działań
operacyjnych i sprzedaży.

Grze gorz Wasz kie wicz 
Bez pie czen stwow Biz ne sie.pl 

Zanim zagłębię się w kilka wybranych problemów dotyczących OC działalności gospodarczej czy OC firmy,

należy zdefiniować pojęcie tej odpowiedzialności. Wzrost świadomości odszkodowawczej społeczeństwa

powoduje wszechobecne oczekiwanie, że gdy ktoś coś komuś zrobi, to już samo „przepraszam” nie wystarczy. 

POLISA OC DLA FIRMY 

Broker wie, czego potrzebuje klient
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P
o krót kim przemyśleniu po -
sta no wi łem jed nak pod jąć
wy zwa nie. Udo wod nię, że

są to ubez pie cze nia, mo gą być
ubez pie cze nia mi kor po ra cyj ny -
mi, rów nie po waż nie za bez pie -
cza ją cy mi dzia ła nia kor po ra cji
jak in ne go ro dza ju ubez pie cze nia
ma jąt ko we, fi nan so we, D&O,
OC i tak jesz cze dłu go by moż na
wy mie niać. Wszyst ko za le ży
od te go, w ja ki spo sób do te go
pod cho dzi my, i to wszy scy
po ko lei: pra co daw cy, bro ke rzy,
pra cow ni cy czy dzia ły kadr.

I chy ba to jest ten mo ment,
kie dy za czy na ją się scho dy, czy
też ina czej – in ne spoj rze nie
na tę sa mą rze czy wi stość. O tym,
że po rząd ne ubez pie cze nie
na ży cie, na wet w for mie gru po -
wej, ma sens, ra czej nie trze ba
ni ko go prze ko ny wać. To sa mo
do ty czy do bre go ubez pie cze nia
zdro wot ne go. 

Pro blem po le ga bar dziej
na tym, jak bar dzo ma my ocho tę
po świę cić się te mu te ma to wi
i za an ga żo wać od po wied nie si ły
i czas, aby ta kie ubez pie cze nie,
nie waż ne, czy fun do wa ne, czy
do bro wol ne, do brze zor ga ni zo -
wać, czy li zgod nie z po trze ba mi
za rów no pra co daw cy, jak i pra -
cow ni ków. O po trze bach bro ke -
rów ra czej w tym przy pad ku mó -
wić nie bę dzie my.

Pra co daw cy i dzia ły HR

W wie lu fir mach po dej ście
do kwe stii ubez pie czeń, szcze -
gól nie ży cio wych, jest bar dzo lu -
źne. W kwe stii ubez pie czeń
zdro wot nych jest tro chę le piej,
ale wy ni ka to bar dziej z ko niecz -
no ści wy ko ny wa nia ba dań me dy -
cy ny pra cy, a do bór wy ma ga -
nych ba dań dia gno stycz nych i le -
ka rzy spe cja li stów ma bez po -
śred ni zwią zek ze sta nem zdro -
wia osób od po wia da ją cych
za ten pro ces.

Wra ca jąc do ubez pie czeń ży -
cio wych. Są one trak to wa ne
po ma co sze mu. Tak po pro stu
i na wy ko wo. By ły, są i bę dą. Ale
nikt nie ma naj mniej szej ocho ty,
aby się tym na po waż nie za jąć.
Bar dzo czę sto moż na usły szeć,
że to ka dro wa czy pła ce się tym
zaj mu ją, szef nie ma na to ani
cza su, ani ocho ty. On nie fi nan -
su je i „nie chce się mie szać
w spra wy pra cow ni ków”.

Je że li jest czło wie kiem otwar -
tym, kie ru je do pa ni ob słu gu ją cej
i pro po nu je, by z nią po roz ma -
wiać, bo – jak wia do mo – ona jest
oso bą naj le piej zo rien to wa -
ną. I za czy na my roz mo wę. Oka -
zu je się wte dy, że ma ją naj lep sze

ubez pie cze nie na ży cie, bo bez po -
śred nio, bez żad nych po śred ni -
ków je ne go cjo wa li z jed nym lub
dru gim ubez pie czy cie lem, a ten
ich za pew niał, że nie ma naj -
mniej szej szan sy, że by ja kie kol -
wiek lep sze wa run ki gdzie kol wiek
na świe cie uzy skać. Za kres ubez -

pie cze nia też za pro po no wał ten
ubez pie czy ciel, bo prze cież nikt
nie wie le piej niż on, ja kie ry zy ka
są naj bar dziej po pu lar ne i no śne. 

W prak ty ce wy glą da to róż -
nie, ale wca le nie jest ta kie pew -
ne, że do tych dzia łań prak tycz -
nych doj dzie, bo wia do mo, że
oso ba, któ ra to ne go cjo wa ła, ko -
cha jak swo je i wie, że jest naj lep -
sze na świe cie, i ża den bro ker,
nie wia do mo skąd, nie bę dzie się
jej do te go wtrą cał. 

Tak się to to czy przez ko lej ne
la ta. Ubez pie czy ciel od cza su
do cza su za pro po nu je mo dy fi ka -
cję ubez pie cze nia, któ rej klu czo -
wym ele men tem jest zwięk sze -
nie przy pi su skład ki, bo prze cież
do kład nie za to jest roz li cza ny.
O ja kiejś głęb szej ana li zie, moż -
li wo ści wy bo ru wa rian tów nie
ma mo wy, bo to an ty se lek cja,
dziw ne wy my sły dziw nych lu dzi.
Co raz mniej osób się ubez pie -
cza, bo wi dzi w tym co raz mniej -
szy sens.

Nikt się na wet nie pró bu je za -
sta na wiać, że mo że war to by by -
ło ubez pie czyć na ży cie gru pę
klu czo wych osób w fir mie, na su -
my, któ re są w sta nie za bez pie -
czyć czy za pew nić pra co daw cy
środ ki fi nan so we w sy tu acji, gdy
na wy pa dek śmier ci, tych pra -
cow ni ków w fir mie za brak nie. To
mo że być bar dzo re al ny pro blem
za rów no fi nan so wy, jak i or ga ni -
za cyj ny. Trze ba na szyb ko „ku -
pić” no we go pra cow ni ka, a to
kosz tu je. Usłu gi re kru ta cyj ne też
po tra fią pod nieść kosz ty, plus

od pra wa po śmiert na i ro bi się
z te go cał kiem po ka źna kwo ta.
A gdy jest wy da tek, to jest i ból.

Chciał bym za chę cić bar dzo
pra co daw ców, dzia ły HR, do ta -
kie go otwar te go po dej ścia
do ubez pie czeń ży cio wych w fir -

mie. To na praw dę nie są tyl ko
świad cze nia so cjal ne (uro dze nie
dziec ka, śmierć ro dzi ców) i dłu -
ga li sta dziw nych ry zyk, któ re
ma ją ma ło wspól ne go z ubez pie -
cze nia mi sen su stric to. 

Je stem prze ko na ny, że do brze
skro jo ne pro gra my ubez pie cze -

nio we mo gą być z punk tu wi dze -
nia pra co daw cy bar dzo waż nym
na rzę dziem pro wa dze nia po li ty -
ki ka dro wej w fir mie. Wa ru nek
jest je den – po win ni się ni mi zaj -
mo wać fa chow cy, po dob nie jak
naj czę ściej w rę ce fa chow ców
od da wa ne są in ne ubez pie cze nia
w fir mie, np. za bez pie cza ją ce
ma ją tek, od po wie dzial ność cy -
wil ną itp.

Bro ke rzy ubez pie cze nio wi

Z pew ną zgro zą, ale mu szę na -
pi sać, że trak to wa nie ubez pie -
czeń ży cio wych i zdro wot nych
po ma co sze mu przez bro ke rów
jest rów nie czę ste jak w przy pad -
ku pra co daw ców. Do brze, gdy są,
bo to do dat ko wy przy chód. Cał -
kiem sta bil ny. Ale szko da cza su,
aby za jąć się tym „na po waż nie”. 

Po za tym, sko ro ry nek te go
nie wy ma ga, sko ro do sta je się to
z przy dzia łu, to po co się prze -
mę czać, wy my ślać, in we sto wać
środ ki czy na ra żać ubez pie czy -
cie lo wi. Naj ła twiej i naj le piej
zro bić to po li nii naj mniej sze go
opo ru i jesz cze za ła twić w ta ki
spo sób, że by to ubez pie czy ciel
za jął się wdro że niem pro gra mu,
bo ni gdzie nie trze ba je ździć. 

Ostat nio sły sza łem o mo dy fi -
ka cji ubez pie cze nia w du żej gru -
pie ka pi ta ło wej, prze pro wa dzo -
nej przez wiel kie go bro ke ra, któ -
ra w głów nej mie rze po le ga ła
na tym, że za do dat ko wą skład kę
w przy pad ku śmier ci w okre ślo -
nych go dzi nach zo sta nie wy pła -
co ne wyż sze świad cze nie oso -
bom upo sa żo nym. 

Rze czy wi ście zo sta ła za spo -
ko jo na pod sta wo wa po trze ba
ubez pie cze nio wa, bo gdy oso ba
ubez pie czo na umrze w no cy, to
ból ro dzi ny czy upo sa żo nych 

jest więk szy, niż gdy by umar ła
w cią gu dnia. I dla te go dzi siaj po -
ra śmier ci sta je się klu czo wym
ele men tem ry zy ka. Tym bar dziej
że sta ty stycz nie wia do mo, że
wte dy znacz nie mniej osób umie -
ra, a więc z punk tu wi dze nia
ubez pie czy cie la ry zy ko jest
znacz nie mniej sze. Nie waż ne.
Mo dy fi ka cja zro bio na, pra wo
do pro wi zji uzy ska ne. 

Nie jest to od osob nio ny przy -
pa dek. Świad cze nia pod sta wo -
we, czy li śmierć z do wol nej przy -
czy ny po zo sta je na nie zmie nio -
nym i sto sun ko wo ni skim po zio -
mie. Gdy mnie kto kol wiek py ta,
ja ka po win na być su ma ubez pie -
cze nia na wy pa dek śmier ci, z ta -
kim py ta niem od sy łam do bli -
skich. To oni są w sta nie naj bar -
dziej uczci wie po wie dzieć, ja ka
ona po win na być.

Wia do mo, że w ubez pie cze niu
gru po wym nie mo że my te go zin -
dy wi du ali zo wać, ale ra czej nie
pa da ją wte dy kwo ty na po zio -
mie 20 czy 30 tys. zł. Po tem jest
zdzi wie nie, że co raz mniej osób
ma ocho tę ko rzy stać z ubez pie -
czeń ży cio wych w fir mach. 

Nie daw no przy go to wy wa li -
śmy pro gram dla du żej fir my
i nie ru sza jąc skład ki, dwu krot nie
pod nie śli śmy świad cze nia pod -
sta wo we na zgo ny. Ni cze go nie
zmniej sza li śmy ze świad czeń so -
cjal nych, ale po zby li śmy się kil ku
nic nie zna czą cych ga dże tów.

Ży ciów ka i zdro wot ne 
to ubez pie cze nia 

kor po ra cyj ne
I do kład nie w ta ki spo sób po -

win ny być pro wa dzo ne. Ja ko bar -
dzo po waż ny te mat, któ ry jest
waż nym skład ni kiem po li ty ki ka -
dro wej fir my. Tyl ko od bro ke rów
za le ży, czy pra co daw cy bę dą
na nie pa trzeć w ta ki spo sób. 

Je że li bę dzie my pod cho dzi li
do tych ubez pie czeń w spo sób
ni ja ki, tak sa mo bę dą one od bie -
ra ne. Czy li ja ko zło ko niecz ne,
bo pra cow ni cy ma ru dzą, że chcą
je mieć, a i tak ma ły ich pro cent
z te go ko rzy sta.

Oso bi ście uwa żam, że jest to
bar dzo waż ne za da nie dla ma łych
i śred nich bro ke rów. Od ra zu od -
po wia dam, dla cze go wła śnie dla
nich: bo nam się chce, bo nam za -
le ży, bo mo że my so bie zbu do wać
so lid ny, sta bil ny port fel za do wo lo -
nych klien tów. Bo nie do sta je my
ich za dar mo, w pre zen cie, w ra -
mach pro gra mów mię dzy na ro do -
wych. Bo na ryn ku jest wie le
do zro bie nia w tym za kre sie.

Da niel Zdziń ski
pre zes za rzą du 

Cer to Bro ker sp. z o.o.

Z PUNKTU WIDZENIA BROKERA

Czy zdrowotne i życiówki to ubezpieczenia 
i do tego jeszcze korporacyjne?
Gdy zostałem poproszony o napisanie kilku zdań do dodatku „Gazety Ubezpieczeniowej” 

o ubezpieczeniach korporacyjnych, moja pierwsza myśl była taka, że co właściwie można na ten temat

przekazać? Wielu speców, brokerów od ubezpieczeń majątkowych, korporacyjnych cały czas uważa, 

że ubezpieczenie na życie czy zdrowotne to nie są prawdziwe ubezpieczenia, a co dopiero korporacyjne. 

Dobrze skrojone 

programy ubezpieczeniowe

mogą być z punktu 

widzenia pracodawcy 

bardzo ważnym 

narzędziem prowadzenia

polityki kadrowej w firmie.

Warunek jest jeden 

– powinni się nimi 

zajmować fachowcy.

Ubezpieczenia 

na życie i zdrowotne 

to bardzo ważne zadanie 

dla małych i średnich

brokerów. Od razu

odpowiadam, dlaczego

właśnie dla nich: bo nam się

chce, bo nam zależy, 

bo możemy sobie zbudować

solidny, stabilny portfel

zadowolonych klientów.
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S
am nie jed no krot nie mam
pro blem z uni ka niem dwóch
ostat nich i po skoń cze niu pi -

sa nia, za miast spraw dzać wy łącz -
nie li te rów ki, bio rę się za po now -
ną re dak cję ob szer nych frag men -
tów. Z pierw szą jest le piej, ale
w koń cu ce lem nad rzęd nym pi -
sa nych prze ze mnie tek stów jest
wspar cie sprze da ży, więc cza sem
mi mo wol nie w nią wpa dam.
Na każ dą z pu ła pek jest jed nak
spo sób. 

Kon kret, kon tekst 
– bez te go ani rusz!

Że by wzbu dzić na tu ral ne za -
in te re so wa nie, tekst mu si być
osa dzo ny „tu i te raz”. Jed nym
spo so bem jest od no sze nie się
do bie żą cych wy da rzeń, pro ble -
mów, kwe stii oma wia nych w me -
diach i po ka zy wa nie po wią za nia
z pro duk ta mi ubez pie cze nio wy -
mi. Przy kła do wo, moż na wy ja -
śnić, jak zmi ni ma li zo wać ne ga -
tyw ne skut ki da nej sy tu acji dzię -
ki ubez pie cze niom. 

In nym roz wią za niem jest
wska zy wa nie, w ja ki spo sób za -
cho dzą ce wo kół nas zja wi ska
wpły wa ją na ce ny po lis, ich po -
pu lar ność lub wy mu sza ją zmia -
ny w kon struk cji po szcze gól nych
ubez pie czeń. 

Tren dy, zwłasz cza ce no we, za -
wsze są chęt nie pre zen to wa ne
przez me dia. Trze ba jed nak pa -
mię tać, że je że li chce my po ka zać
ja kąś ten den cję ryn ko wą, to na le -
ży po przeć ją licz ba mi. Naj le piej
wy ni ka ją cy mi z wła snych kal ku -
la cji. Ow szem, moż na się też
opie rać na da nych i ana li zach in -
nych firm czy nie za leż nych jed -
no stek ba daw czych. Wte dy jed -
nak war to przed sta wić wła sną
ich in ter pre ta cję lub ze sta wić je
z in ny mi źró dła mi. To po zwa la
cza sem wy snuć no we wnio ski,
któ re nie po ja wia ją się w źró -
dłach. W przy pad ku ob szer nych
ana liz moż na się też sku pić na ja -
kimś wy cin ku, któ ry do tej po ry

nie był sze ro ko oma wia ny,
a z per spek ty wy na sze go biz ne su
jest istot ny. Nie mniej, za wsze
trze ba po sta wić przed czy tel ni -
kiem kon kret ny pro blem i omó -
wić je go roz wią za nie – ba zu jąc
na fak tach i licz bach.

W kon tak tach z dzien ni ka rza -
mi ogól ni ki, ar gu men ty sprze da -
żo we i nie ustan ne pod kre śla nie
ko rzy ści, są błę dem. Trze ba pa -
mię tać, że współ cze sny od bior ca
jest przy zwy cza jo ny do sa mo -
dziel ne go szu ka nia in for ma cji
o in te re su ją cych go pro duk tach
i usłu gach. Po wi nien zna leźć je
na stro nie in ter ne to wej fir my.
Czy ta jąc wia do mo ści, nie chce
sty kać się z re kla mą. Omi ja więc
ar ty ku ły, któ re są wy łącz nie pre -
zen ta cją ofer ty. Czę sto w ogó le
ich nie otwie ra. Po dob nie re agu -
ją dzien ni ka rze. 

Na wet sam ty tuł mo że już po -
wo do wać, że nasz tekst nie ma
szans prze bić się w me diach ja -
ko ma te riał re dak cyj ny. Oczy wi -
ście, ist nie ją ko mu ni ka ty, któ re
mu szą ja sno wska zy wać, że
chce my po in for mo wać o kon -
kret nym dzia ła niu czy uru cho -
mie niu no we go pro duk tu, ale te -
raz sku piam się na ma te ria łach
pro ble mo wych. Te po win ny sub -
tel nie wspie rać sprze daż i spra -
wiać, że na sza mar ka i jej pro -
duk ty utrwa lą się w świa do mo -
ści od bior ców. 

Nie za po mi naj my, 
że mó wi my do lu dzi

Dru gim waż nym ele men tem
jest dba łość o ję zyk. Je go pro sto -
tę i zwię złość zdań. Sam wła śnie
zwra cam na to szcze gól ną uwa -
gę, po nie waż mam ten den cję
do za wi łych wy po wie dzi. Już
pięć ra zy prze ra bia łem po przed -
ni aka pit, że by nie skła dał się
z jed ne go zda nia. 

Do ty czy to też ter mi no lo gii
w tek ście dla me diów. Ow szem,
więk szość przed się bior ców zna
żar gon ubez pie cze nio wy, ale czy
na pew no? Tłu ma cze nie waż -
nych po jęć biz ne so wych pro -

stym ję zy kiem zwięk sza szan sę
po zy tyw ne go przy ję cia ar ty ku łu. 

Tam, gdzie mo że my, uży waj -
my pro stych stwier dzeń, bez ter -
mi no lo gii z umów. W koń cu
za więk szo ścią tych słów kry ją
się co dzien ne sy tu acje, a isto tą
ubez pie czeń jest po moc w nich.
Dla te go mów my o tym naj le piej
ję zy kiem po tocz nym. Bar dziej
za wi łe sfor mu ło wa nia sto suj my
tyl ko wte dy, gdy mo że my je
od ra zu wy ja śnić, czy li naj le piej
w roz mo wach bez po śred nich. 

Wiem, że czę sto uwa ża się, że
sto so wa nie skom pli ko wa ne go ję -
zy ka bu du je eks perc ki wi ze ru -
nek. Nie za wsze i nie wszę dzie.
Sztu ką jest wła śnie po wie dze nie
te go sa me go tak, że by każ dy
mógł zro zu mieć. Prze cież o to
wła śnie cho dzi. Że by czy tel nik
za in te re so wał się pro ble mem
i skon tak to wał się z to wa rzy -
stwem ubez pie czeń czy po śred -
ni kiem, że by ku pić ubez pie cze -
nie. Do te go nie po trze ba za wi -
łych tek stów oma wia ją cych każ -
dy aspekt ubez pie cze nia. Te go
klient do wie się bez po śred nio
od na sze go przed sta wi cie la.

Cza sem war to 
wsko czyć w T -shirt

O ubez pie cze niach dla firm
moż na mó wić nie tyl ko „zza
biur ka”, czy li oma wiać te ma ty
wy łącz nie go spo dar cze. Od cza -
su do cza su war to po dejść do na -
sze go eks perc kie go wi ze run ku
z przy mru że niem oka. Za pre zen -
to wać ubez pie cze nia z nie oczy -
wi stej stro ny. W ten spo sób po -
ka zu je my, że je ste śmy w sta nie
od na leźć się w każ dej sy tu acji,
po tra fi my my śleć nie sza blo no -
wo. A to przed się bior cy, jak wie -
my, so bie ce nią. 

Do brze spraw dza ją się wszel -
kie go ro dza ju te ma ty po pkul tu -
ro we, roz ryw ko we. Z wła sne go
do świad cze nia za uwa ży łem, że
dzien ni ka rze re agu ją po zy tyw nie
na oma wia nie ubez pie czeń
na przy kła dzie sy tu acji zna nych
z wiel kie go lub ma łe go ekra nu.

Po dob nie jak w in nych sy tu -
acjach, trze ba jed nak pa mię tać
o pra wi dło wym kon tek ście. War -
to też po ku sić się o au tor skie
ana li zy i wy li cze nia. Tekst mo że
uka zać się w związ ku z pre mie rą
ko lej nej czę ści se rii, ja kąś rocz ni -
cą czy wziąć na ta pet se zo no wy
hit. Moż na się też od wo łać
do wy da rzeń spor to wych. 

In nym roz wią za niem jest też
zu peł nie „fan ta stycz ne” po dej -
ście do te ma tu. Jak to wy glą da
w prak ty ce? Ro bi łem na przy kład
ze sta wie nie naj bar dziej wy du ma -
nych ubez pie czeń, jak po li sy
na czę ści cia ła ar ty stów czy
od po rwa nia przez UFO. Pi sa łem
o ubez pie cze niach ar ty ku łów ko -
lek cjo ner skich zwią za nych ze
zja wi skiem po pkul tu ro wym.
Wbrew po zo rom nie są to za gad -
nie nia da le kie od te ma tów kor po -
ra cyj nych. W koń cu w przy pad ku
gi ta rzy sty je go rę ce są głów nym
za so bem de cy du ją cym o fi nan -
sach. Po rwa nie przez UFO? Ma -
my prze cież ubez pie cze nie kid -
nap & ran so me...

Mo je me dium 
– mo je za sa dy? Tak, ale...

Po wyż sze za sa dy po win no się
sto so wać jed nak nie tyl ko w ko -
mu ni ka cji z me dia mi, ale rów -
nież we wła snych ka na łach ko -
mu ni ka cji. W ich przy pad ku
trud niej oprzeć się po ku sie ude -
rze nia w to ny mar ke tin go we.
Choć nie jest to du ży błąd, wie le
firm tak ro bi, to jed nak od ra -
dzam. Ow szem, mo że my prze -
my cić wię cej tre ści re kla mo -
wych, mó wić w pierw szej oso bie,
ale po nad te za bie gi bym nie wy -
cho dził. 

Na dal war to sto so wać się
do trzech omó wio nych wcze -
śniej za sad. W koń cu czy tel ni cy
są tu i tu ta cy sa mi, a o ich za in -
te re so wa niu de cy du ją po dob ne
rze czy. Mu si my o tym pa mię tać,
zwłasz cza je że li chce my, że by
od bior cy re gu lar nie czy ta li na sze
tre ści. Nie tyl ko w trak cie szu ka -
nia in for ma cji o pro duk cie. 

De cy du jąc się na pro wa dze nie
blo ga, trze ba za tem pa mię tać
o re gu lar no ści i czę sto tli wo ści.
Naj le piej pu bli ko wać ar ty ku ły
nie rza dziej niż raz w ty go dniu.

Wła sne me dium mo że też po -
móc w po zy cjo no wa niu na szej
mar ki w wy szu ki war kach in ter -
ne to wych. Dla cze go? Mo że my
do wol nie kształ to wać tekst
i prze my cić w tek ście fra zy, któ -
re bę dą zwięk sza ły na szą wi -
docz ność w sie ci. W in ter ne cie
jest wie le na rzę dzi, któ re pod po -
wie dzą nam, ja kich słów i w ja -
kiej ko lej no ści uży wać, że by
tekst le piej się in dek so wał w wy -
szu ki war kach. War to z nich ko -
rzy stać.

Po dob nie po stę puj my 
w me diach spo łecz no ścio wych

Na ko niec chciał bym jesz cze
wspo mnieć o obec no ści w me -
diach spo łecz no ścio wych. Co raz
wię cej osób prze ko nu je się
do ich uży tecz no ści w biz ne sie.
W przy pad ku B2B do brze spraw -
dza się Lin ke dIn. Tu, oprócz za -
sad do ty czą cych pi sa nia, trze ba
też pa mię tać o syn chro ni za cji
tre ści oraz re gu lar nej in te rak cji
z in ny mi użyt kow ni ka mi. Pro fi le
oso bo we i fir mo we da ją róż ne
moż li wo ści. 

Przy kła do wo, ja ko fir ma nie
mo że my pu bli ko wać ar ty ku łów.
Nie ozna cza to jed nak, że nie
mo że my lin ku do nich umie ścić
w po ście fir mo wym... Dzię ki ta -
kie mu za bie go wi pro mu je my za -
rów no na szą fir mę, jak i wzmac -
nia my wi ze ru nek eks per tów oraz
zwięk sza my ich roz po zna wal -
ność. A jak wia do mo, w ubez pie -
cze niach naj waż niej sze są re la -
cje. War to za tem o nie dbać i po -
ka zy wać, że trzy ma my rę kę
na pul sie, uży wa jąc od po wied -
nie go ję zy ka.

To masz Lu ty

Brand sco pe

JAK WZBUDZIĆ ZAINTERESOWANIE

Trzy pułapki komunikacji
ubezpieczeń korporacyjnych
Na osobę tworzącą artykuł problemowy o ubezpieczeniach korporacyjnych

czyha kilka pułapek, w które bardzo łatwo wpaść. Pierwszą jest marketing,

drugą branżowy żargon, a podium zamyka zbytnia powaga.

Współczesny odbiorca

jest przyzwyczajony

do samodzielnego

szukania informacji

o interesujących go

produktach i usługach.

Powinien znaleźć je

na stronie internetowej

firmy. Czytając

wiadomości, nie chce

stykać się z reklamą.

Omija więc artykuły,

które są wyłącznie

prezentacją oferty.
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C
e lem pio nu UNIQA dla
Biz ne su, któ ry kon cen tru je
się na kom plek so wej ob słu -

dze klien tów kor po ra cyj nych, jest
do star cza nie roz wią zań, któ re jak
naj le piej za bez pie cza ją ich po trze -
by ubez pie cze nio we.

Chce my, aby pro ce sy ob słu gi
ubez pie czeń kor po ra cyj nych by -
ły jak naj bar dziej efek tyw ne.
Z te go wła śnie po wo du sys te ma -
tycz nie od da je my w rę ce agen -
tów no wo cze sne pro duk ty, któ re
są ob słu gi wa ne w por ta lu ob słu gi
sprze da ży (POS). 

Pierw sza po ło wa te go ro ku to
mię dzy in ny mi wpro wa dze nie
dwóch no wych pro duk tów, w któ -
rych upro ści li śmy i uspraw ni li -
śmy sprze daż ubez pie czeń.

In tu icyj ny prze wo źnik 

W mar cu 2020 r. w por ta lu
ob słu gi sprze da ży POS udo stęp -
ni li śmy sie ci sprze da ży in tu icyj -
ne na rzę dzie do ob słu gi ubez pie -
czeń OC prze wo źni ków dla

bran ży trans por to wej. Umoż li -
wia ono dy na micz ne prze li cza -
nie i od świe ża nie stro ny, szyb ką
ko mu ni ka cję z ze wnętrz ny mi ba -
za mi da nych oraz sys tem wa li da -
cji, któ ry wspie ra użyt kow ni ka
w ca łym pro ce sie sprze da ży. 

Sys tem we ry fi ku je też kom pe -
ten cje sprze daw cy oraz in for mu -
je go, któ re wa run ki ubez pie cze -
nia wy ma ga ją do dat ko wej ak cep -
ta cji. Po za war ciu umo wy ubez -
pie cze nia mo że on wy dru ko wać
po li sow nio sek oraz dwu ję zycz ne
cer ty fi ka ty do pa so wa ne do wy -
bra ne go za kre su ubez pie cze nia.
Wszyst kie do ku men ty przy go to -
wa li śmy w no wej sza cie gra ficz -
nej, a ich treść na pi sa li śmy pro -
stym i zro zu mia łym ję zy kiem.

Kom plek so wa ob słu ga 
gwa ran cji

Z po cząt kiem czerw ca uru -
cho mi li śmy w por ta lu POS tak że
ob słu gę gwa ran cji ubez pie cze -
nio wych. Ca ły pro ces, od za war -
cia z klien tem umo wy ge ne ral nej
po wy sta wie nie gwa ran cji, umie -
ści li śmy w je dy nym kom plek so -
wym na rzę dziu. Na si sprze daw -
cy w kil ku pro stych kro kach mo -
gą te raz przy go to wać i wy ge ne ro -

wać no wą umo wę ge ne ral ną, za -
łą czyć i zar chi wi zo wać wszyst kie
wy ma ga ne do ku men ty, a na stęp -
nie wy sta wić gwa ran cje za pła ty
wa dium. 

Przy go to wa nie przez sprze -
daw cę ta kiej gwa ran cji uła twia
au to ma tycz na we ry fi ka cja pa ra -
me trów umo wy ge ne ral nej oraz
kom pe ten cji użyt kow ni ka. Sys -
tem na każ dym eta pie in for mu je
sprze daw cę o błę dach lub bra -
kach w for mu la rzu oraz prze kro -
czo nych kom pe ten cjach. 

Wy sta wie nie gwa ran cji zaj mu -
je tyl ko kil ka mi nut. Wszyst kie
do ku men ty ubez pie cze nio we
sprze daw ca wy ge ne ru je bez po -
śred nio z sys te mu w ustan da ry -

zo wa nym for ma cie, ale mo że
zmo dy fi ko wać treść do ku men tu
i do sto so wać go do po trzeb kon -
kret ne go klien ta.

No wo cze sna ob słu ga flo ty 

Od 2017 r. w por ta lu ob słu gi
sprze da ży POS od by wa się ca ły
pro ces ofer to wa nia flot. Nie daw -
no zmo dy fi ko wa li śmy ar kusz
oce ny flot (AOF 2.0). Wy star czy
nam sam nu mer REGON klien -
ta, aby za czy tać je go da ne i ro -
dzaj pro wa dzo nej dzia łal no ści
oraz zwe ry fi ko wać hi sto rię szko -
do wo ści w ba zie UFG. 

W ar ku szu sta wia my na kom -
plek so wą ob słu gę. Moż na w nim

za re je stro wać py ta nie ofer to we,
prze pro wa dzić kal ku la cję skład -
ki, wy dru ko wać ofer tę i umo wę
ge ne ral ną, a na ko niec wy sta wić
po li sę. 

W naj bliż szym cza sie do wy -
sta wia nia po lis flo to wych włą -
czy my rów nież ro bo ta Opti mus.
Ro bot bę dzie ob słu gi wał za rów -
no agen tów, jak i bro ke rów
współ pra cu ją cych z UNIQA. 

Part ne rzy bę dą mu sie li uzu -
peł nić da ne w ta be li Excel i prze -
słać plik na okre ślo ny ad res e -ma il.
Ro bot przej mie po zo sta łą część
ich pra cy. Opti mus sam od szu ka
ofer tę i po jazd, a na stęp nie wy -
sta wi po li sę i prze śle jej wy druk
w for ma cie PDF na wska za ny
zwrot ny ad res e -ma il. 

Krzysz tof Nie wia dom ski

eks pert ds. ofer ty 
ubez pie cze nio wej, 

De par ta ment Ryn ku, 
UNIQA dla Biz ne su, UNIQA

NOWOŚCI W PRODUKTACH UNIQA DLA BIZNESU

Flotę optymalnie obsłuży robot
Nowoczesne produkty i systemy do ich obsługi sprawiają, że klient i broker może szybciej otrzymać

ofertę i w krótszym czasie podpisać umowę. W UNIQA to nasz priorytet. Dzięki temu cały czas jesteśmy

także blisko naszych partnerów.

Intuicyjne narzędzie do obsługi
ubezpieczeń OC przewoźników 
dla branży transportowej. Umożliwia
ono dynamiczne przeliczanie
i odświeżanie strony, szybką
komunikację z zewnętrznymi bazami
danych oraz system walidacji, 
który wspiera użytkownika 
w całym procesie sprzedaży.
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N
ie ma co opo wia dać pięk -
nych hi sto rii, pan de mia
ko ro na wi ru sa wpły nę ła

na bran żę trans por to wą bar dzo
ne ga tyw nie. W roz mo wach
z klien ta mi sło wa ko ro na wi rus
nie spo sób omi nąć. Prak tycz nie
we wszyst kich wy po wie dziach
po wta rza ją się stwier dze nia, że
sy tu acja ule gła znacz ne mu po -
gor sze niu, jest mniej zle ceń, spa -
dły ce ny za prze wo zy, wzro sła
kon ku ren cja. Prze wo źni kom
trud niej zwią zać ko niec z koń -
cem niż przed in wa zją wi ru sa
w ży cie co dzien ne ca łe go świa ta. 

Zresz tą już na po cząt ku 2020
r. na stro je w bran ży TSL, sta no -
wią cej we dług obie go wej opi nii
pa pie rek lak mu so wy go spo dar ki,
nie by ły wiel ce opty mi stycz ne.
Wszyst ko przez prze wi dy wa ne
spo wol nie nie go spo dar cze oraz
wpro wa dze nie ko lej nych re gu la -
cji utrud nia ją cych pra cę fir mom
trans por to wym, w tym Pa kie tu
Mo bil no ści. Co vid -19 jesz cze
bar dziej „przy gwo ździł” część
z nich. 

Sprze daż jest nie opła cal na
Co waż ne, nie na wszyst kich

kry zys od bił się jed na ko wo.
Wpływ na to ma przede wszyst -
kim pro fil fir my, ro dza je prze wo -
żo nych to wa rów oraz spo sób za -
rzą dza nia pod mio tem go spo dar -
czym. Wła ści cie le pro wa dzą cy
swo ją dzia łal ność w spo sób ra cjo -
nal ny (moż na by rzec oszczęd ny)
są prze waż nie w lep szej sy tu acji
niż pod mio ty, któ re du żo in we -
sto wa ły i atak ko ro na wi ru sa za -
stał je w „środ ku wy dat ków”. 

Tu pe wien pa ra doks, w cza -
sach pan de mii fir my śred niej
wiel ko ści ra dzą so bie nie rzad ko
le piej niż gi gan ci, o ma łych
przed się bior stwach nie wspo mi -
na jąc. Te ostat nie ma ją zde cy do -
wa nie naj trud niej i bar dzo moż li -

we, że wie le z nich wła śnie zni ka
z ryn ku lub na stą pi to wkrót ce. 

Klu czo wą ro lę od gry wa ją
moż li wość przy sto so wa nia się
do no wej rze czy wi sto ści i umie -
jęt no ści prze kształ ce nia pro fi lu
dzia łal no ści, czy li swo ista ela -
stycz ność. Część prze wo źni ków
mu sia ła zmniej szyć ta bor, gdyż
dla wie lu po jaz dów po pro stu nie
by ło pra cy. Aby zni we lo wać
choć w czę ści kosz ty sto ją cych
środ ków trans por tu, wła ści cie le
naj czę ściej wy co fy wa li je z ru -
chu, aby oszczę dzić na ubez pie -
cze niu OC. 

Fir my rzad ko po dej mo wa ły
de cy zję o sprze da ży cię ża rów ki,
co jed nak po zy tyw nie świad czy
o oso bach za rzą dza ją cych –
obec nie ma my bar dzo ma ły po -
pyt na te go ro dza ju „to war”, za -
tem uzy ski wa ne ce ny są śmiesz -
nie ni skie w sto sun ku do wkła du. 

Za paść trans por tu 
pa sa żer skie go 

Zna ko mi ta więk szość na -
szych klien tów nie mu si ogra ni -
czać ta bo ru czy też zwal niać kie -
row ców. Co po zy tyw ne, nie któ -
rzy w ogó le nie wi dzą po gor sze -
nia sy tu acji w ta bel kach z przy -
cho da mi. Ma ło te go, jeż dżą jesz -
cze wię cej niż przed pan de mią.
Przy kład? Zwięk szy ła się czę sto -
tli wość prze wo zów ar ty ku łów
spo żyw czych. 

Nie ste ty, ta kich przy pad ków
nie jest du żo. Zde cy do wa nie naj -
gor sza sy tu acja pa nu je wśród
pod mio tów świad czą cych usłu gi
prze wo zu osób. Moż na śmia ło
po wie dzieć, że ta ga łąź trans por -
tu sta nę ła cał ko wi cie – na sku tek
za mknię cia szkół, gra nic pań -
stwo wych, ogra ni cze nia prze -
miesz cza nia się. 

Stop nio we od mra ża nie go spo -
dar ki po mo że, lecz nie wie le. Za -

czy na ją się wa ka cje, a nikt nie
gwa ran tu je po wro tu dzie ci
do pla có wek dy dak tycz nych we
wrze śniu. W spo łe czeń stwie pa -
nu je wręcz swe go ro dza ju oba wa
przed ko rzy sta niem z trans por tu
zbio ro we go. Tak zu peł nie na wia -
sem mó wiąc, wła dze i sa mo rzą -
dy „wy rzu ca ją ce” sa mo cho dy
z miast ma ją te raz pro blem, czy
na le ży za chę cać do jeż dże nia au -
to bu sa mi... Jak wi dać, tak że sze -
ro ko po ję ta eko lo gia ob ry wa
od ko ro na wi ru sa. 

Co do otwar cia gra nic i wy jaz -
dów wy po czyn ko wych: prę dzej
spo dzie wał bym się ki lo me tro -
wych kor ków na dro gach niż
znacz ne go po lep sze nia sy tu acji
bran ży prze wo zu osób.

Jest na dzie ja

Sy tu acja bran ży trans por to -
wej ma po stać wie lo płasz czy zno -
wą i nie tak bar dzo czar no -bia łe
bar wy, jak by się mo gło po zor nie
wy da wać. Po wo dów do na rze -
kań, nie tyl ko z ra cji ste reo ty po -
wej opi nii o pol skim spo łe czeń -
stwie, jest mnó stwo, lecz na ra -
zie na si klien ci utrzy mu ją się
na po wierzch ni. 

Nie któ rzy za uwa ża ją już na -
wet po wol ne symp to my lek kiej
po pra wy na ryn ku. I niech to po -
zy tyw ne stwier dze nie sta no wi
krok w stro nę opty mi zmu na naj -
bliż sze mie sią ce. 

Pa mię taj my, że z punk tu wi -
dze nia psy cho lo gicz ne go te go
ro dza ju my śle nie po mo że w osią -
ga niu nie tyl ko biz ne so wych 
ce lów. 

Piotr Brzo zow ski

ko or dy na tor ze spo łu 
ubez pie czeń 

ko mu ni ka cyj nych
Pro fi ka Bro ker sp. z o.o.

Największe bolączki firm transportowych
●Wydłużenie czasu transportów, a tym samym niedotrzymywanie umówionych terminów.

Szczególnie dotkliwe było to na początku wybuchu pandemii, w związku z nagłym zamykaniem
granic i natężonymi kontrolami, co z kolei powodowało długie kolejki na granicach.

● Przejściowe problemy w płynności finansowej oraz w spłacie zobowiązań, m.in. również polis
ubezpieczeniowych.

● W pewnym okresie drastycznie spadła liczba transportów międzynarodowych. Nie tylko 
na zachód Europy, ale także np. do Rosji. Na pewien czas wręcz ustały przewozy do Włoch
i Wielkiej Brytanii. 

● Brak przewozów „ładunków powrotnych” w Polsce.
● Znaczne zmniejszenie cen frachtów, nawet do granic opłacalności. Np. za transport do Rosji

płacono o ok. 300-400 euro mniej, czyli o ok. 20%, w porównaniu ze stawkami przed pandemią.
● Zwiększona konkurencja. Firmy, które przestały jeździć za granicę, zajęły się przewozami

krajowymi.
● Upadek niektórych bardzo małych firm transportowych.
● Na granicy białoruskiej pojazdy z Unii Europejskiej „wyposażane są” w specjalne plomby

monitorujące ciężarówkę. Koszt 30 euro oczywiście ponosi przewoźnik. Plomby mają na celu
sprawdzanie, gdzie pojazd się zatrzymuje na postój. Wcześniej wydzielono na to określone
miejsca, uchybienie grozi karą 400 euro. Wcale nie jest to martwy przepis – klienci płacili już
takie kwoty, gdy przez pomyłkę stawali w niedozwolonych miejscach. W efekcie dodatkowe
koszty w i tak już napiętych budżetach.

● Całkowity przestój w przewozach dzieci do szkół.
● Całkowity przestój w autobusowych wycieczkach turystycznych w kraju i za granicą. Wciąż

nie wiadomo, jak wiele odbędzie się kolonii i półkolonii oraz w jakim zakresie będzie
wykorzystywany przewóz zbiorowy.

Źródło: wywiady przeprowadzone przez firmę Profika Broker

NOWA RZECZYWISTOŚĆ

Transport w potrzasku
Koronawirus niektóre branże czy dziedziny biznesu wzmacnia, na przykład handel elektroniczny, inne

doprowadza na skraj agonii. Tak jest chociażby z wieloma przedsiębiorstwami działającymi w branży

eventowej i turystycznej. A jak sobie radzi na tym polu transport, mający niemały wpływ na polski PKB?

Kluczową rolę odgrywają możliwość 
przystosowania się do nowej rzeczywistości 
i umiejętności przekształcenia profilu działalności, 
czyli swoista elastyczność. Część przewoźników
musiała zmniejszyć tabor, gdyż dla wielu pojazdów 
po prostu nie było pracy. Aby zniwelować choć 
w części koszty stojących środków transportu,
właściciele najczęściej wycofywali je z ruchu, 
aby oszczędzić na ubezpieczeniu OC. 



W
raz z ogło sze niem ob -
ostrzeń zwią za nych
z epi de mią do śro do wi -

ska on li ne prze nio sły się ak tyw -
no ści biu ro we, ta kie jak obieg
do ku men tów czy spo tka nia.
Obec nie bli sko 8,5 tys. pra cow -
ni ków PZU (ok. 80%) pra cu je
z do mu. Z ba da nia, w któ rym
udział wzię ło po nad 6 tys. pra -
cow ni ków ubez pie czy cie la, wy -
ni ka, że czte rech na pię ciu
z nich uwa ża ta ki tryb pra cy
za efek tyw ny. 

We dług za kła du, tak do bra
oce na by ła moż li wa m.in. dzię ki
cy klo wi spo tkań on li ne #La bo ra -
to rium Me ne dże rów. Uczest ni -
czą cy w nich me ne dże ro wie do -
wie dzie li się wię cej na te mat za -
gad nień do ty czą cych m.in. za -
rzą dza nia ze spo łem roz pro szo -
nym, bu do wa nia za ufa nia czy
spra wo wa nia kon tro li w no wym
try bie pra cy.

Tryb zdal ny

Ubez pie czy ciel prze szedł też
na zdal ny tryb pra cy. Od po cząt -
ku pan de mii od by ło się wie le wy -
da rzeń on li ne: we bi na ry, de ba ty,
warsz ta ty, zwią za nych z ra dze -
niem so bie w no wej sy tu acji.
Wzię ło w nich udział po nad 2,5
tys. osób. 

Na po trze by ko mu ni ka cji z pra -
cow ni ka mi po wstał spe cjal ny
ALERT PZU. Za je go po śred nic -
twem wszy scy w gru pie do wia du ją
się o bie żą cej sy tu acji w fir mie.

Pod ję to też in ne dzia ła nia.
#Do bry Stan to ini cja ty wa wy -
cho dzą ca z za ło że nia, że epi de -
mia to sy tu acja, któ ra u wie lu
osób mo że wy wo ły wać pro ble my
ro dzin ne czy za wo do we. Dzię ki
niej pra cow ni cy mo gli do wie -
dzieć się wię cej na te mat ta kich
za gad nień, jak spo kój we wnętrz -
ny, mo ty wa cja czy od prę że nie,
oraz na uczyć się od po wied nich
tech nik re lak sa cji. PZU wdro żył
też apli ka cję Wel li fy – na rzę dzie
na te mat do bro sta nu, czy li wła -
ści we go po dej ścia do re lak sa cji,
kon cen tra cji i oso bi stej efek tyw -
no ści. 

Oprócz ini cja tyw spod zna ku
well -be ing pra cow ni cy PZU mie li
do dys po zy cji cykl „pi gu łek wie -
dzy” #Da my ra dę, w któ rych zna -
le źli in for ma cje m.in. na te mat te -
go, jak ra dzić so bie z emo cja mi
w cza sie pan de mii, jak efek tyw -
nie pra co wać zdal nie, a na wet jak
sku tecz nie wy po czy wać. 

– W tych trud nych cza sach
dba my o pra cow ni ków i in ten syw -
nie in we stu je my w ich roz wój, się -

ga jąc po naj no wo cze śniej sze na -
rzę dzia oraz roz wią za nia. Aż 83%
na szych pra cow ni ków zgo dzi ło się
ze stwier dze niem, że uzy sku je
wła ści we wspar cie od prze ło żo -
nych w obec nej sy tu acji, co po -
twier dza, że wy szli śmy na prze ciw
ich ocze ki wa niom – mó wi Ra fał
Ty bur cy, dy rek tor ds. Szko leń
i Roz wo ju PZU.

Re kru ta cja 

Gru pa PZU do tych czas nie
ogra ni czy ła za trud nie nia ze
wzglę du na pan de mię i ca ły czas
szu ka no wych pra cow ni ków 
– jed nak w lek ko zmie nio nej for -
mie. W związ ku z ak cją #zo -
stańw do mu roz mo wy re kru ta cyj -
ne pro wa dzo ne są zdal nie z wy -
ko rzy sta niem na rzę dzi do wi deo -
ro zmo wy bądź te le fo nicz nie. 

– Stwo rzy li śmy wi de opo rad nik
dla kan dy da tów do pra cy, w któ -
rym eks per ci PZU opo wia da ją,
jak pro ces re kru ta cji wy glą da
obec nie: zdal nie i pro fe sjo nal nie –

ko men tu je An na Ga er tig, kie row -
nik Ze spo łu Re kru ta cji i Mar ki
Pra co daw cy PZU. 

Od mo men tu przej ścia
na zdal ny tryb pra cy od by ło się
po nad 400 roz mów re kru ta cyj -
nych, a fir ma zło ży ła ofer tę pra -
cy bli sko 80 kan dy da tom. Po czą -
tek pan de mii na ło żył się rów nież
na co rocz ny pro gram prak tyk
i sta ży w PZU. Dzia ła nia pro mo -
cyj ne zo sta ły prze nie sio ne
na pro fi le spo łecz no ścio we PZU
na Lin ke dIn, In sta gram i Fa ce -
bo ok. Ma te ria ły wi deo kie ro wa -
ne do stu den tów i ab sol wen tów
przy go to wy wa li za rów no re kru -
te rzy, jak i kie row ni cy ze spo łów,
do któ rych wkrót ce do łą czą
prak ty kan ci i sta ży ści. 

Po moc w wal ce z ko ro na wi ru sem

– W sy tu acji za gro że nia ko ro -
na wi ru sem i nie pew no ści, bez pie -
czeń stwo i do bre sa mo po czu cie na -
szych pra cow ni ków sta ją się szcze -
gól nie waż ne. Trosz czy my się nie
tyl ko o nich, ale rów nież o klien -
tów oraz tych, któ rzy trosz czą się
o nas – pod kre śla Be ata Ko złow -
ska -Chy ła, pre zes PZU SA. 

Od sa me go po cząt ku ubez pie -
czy ciel jest za an ga żo wa ny w wal -
kę z ko ro na wi ru sem: prze ka zał
m.in. wspar cie fi nan so we i rze -
czo we, po ma ga, udo stęp nia jąc
bez płat ne kon sul ta cje me dycz ne,
a tak że prze ka zu jąc opa ski ży cia
dla szpi ta li za ka źnych.

– Cie szę się, że na sza po moc się -
ga tak da le ko i że an ga żu ją się
w nią rów nież na si pra cow ni cy.
Oka za li ogrom ne wspar cie, włą cza -
jąc się w zbiór kę pie nię dzy, za któ -
re za ku pi li śmy na mio ty ba rie ro we.
Ta kie po sta wy są bu du ją ce i bar dzo
za to dzię ku ję – mó wi Alek san dra
Aga tow ska, pre zes PZU Ży cie.

Wie lu pra cow ni ków an ga żu je
się też na za sa dzie wo lon ta ria tu
w po moc po trze bu ją cym lub
dru ku je w 3D sprzęt ochron ny
prze ka zy wa ny me dy kom.  ■
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INNOWACYJNY PRACODAWCA

Koronawirus zmienił PZU
PZU podsumował działania, jakie podjął jako pracodawca w związku z pandemią koronawirusa. 

– W okresie pandemii potwierdziliśmy to, co i tak wiedzieliśmy w PZU od dawna. Jesteśmy

innowacyjną firmą przygotowaną na każdą ewentualność – mówi Anna Wardecka, dyrektor Biura

Zarządzania Kadrami PZU. 

Grupa PZU dotychczas 

nie ograniczyła zatrudnienia

ze względu na pandemię 

i cały czas szuka nowych

pracowników – jednak 

w lekko zmienionej formie. 

W związku z akcją

#zostańwdomu rozmowy

rekrutacyjne prowadzone są

zdalnie z wykorzystaniem

narzędzi do wideorozmowy

bądź telefonicznie. 
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U
bez pie cze nia od za wsze
by ły opar te na da nych.
Do kład na wy ce na ry zy ka

jest pod sta wą do brze dzia ła ją ce -
go za kła du ubez pie czeń, ale to
nie je dy ny ob szar, gdzie mo że my
czer pać ko rzy ści z da nych. 

Szcze gó ło wa ana li za pro ce -
sów sprze da żo wych umoż li wia
do kład ną iden ty fi ka cję moc nych
i sła bych ob sza rów, zro zu mie nie
za cho wa nia klien tów, a dzię ki te -
mu lep sze do pa so wa nie ofer ty.
Po co to ro bić? Od po wiedź jest
pro sta – dla zwięk sze nia ko rzy -
ści po przez lep sze utrzy ma nie
obec nej ba zy klien tów oraz po zy -
ska nie no wych.

A jak obec nie wy glą da wy ko -
rzy sta nie da nych wśród agen tów
ubez pie cze nio wych? Od pew ne -
go cza su ob ser wu je my więk sze
za in te re so wa nie ana li ty ką, nie
tyl ko po stro nie du żych mul tia -
gen cji, ale też lo kal nie dzia ła ją -
cych agen tów, i do strze ga my tu
du ży po ten cjał do roz wo ju. Wy -
ko rzy stu jąc no we na rzę dzia ana -
li tycz ne, mo że my zbu do wać zu -
peł nie no wą per cep cję da nych.

Po znaj hi sto rię klien ta

Co raz czę ściej wi dzi my de dy -
ko wa ne sys te my kla sy CRM 

(cu sto mer re la tion ship ma na ge -
ment, czy li za rzą dza nie re la cja mi
z klien tem), na któ rych agen ci
pra cu ją na co dzień. Agent mo że
tam zo ba czyć swo ich klien tów
oraz pod sta wo we da ne o po li -
sach, np. kie dy się koń czy ochro -
na ubez pie cze nio wa czy jak wy -
glą da ofer ta od no wie nio wa. 

Nie zmien nie w uży ciu po zo sta -
je nie za wod ny Mi cro soft Excel,
gdzie rów nież są prze cho wy wa ne
kar to te ki klien tów oraz pro wa dzo -
ne pro ste ana li zy po rów nu ją ce np.
bie żą cą sprze daż z pla nem, któ ry
so bie za ło ży li śmy. 

Ale co w przy pad ku, gdy
chcie li by śmy spoj rzeć sze rzej
na nasz port fel? Do wie dzieć się,
ja kich ma my klien tów, czym się
cha rak te ry zu ją i jak się za cho wu -
ją? Spraw dzić, jak nasz port fel
zmie nia się w cza sie i co dla nas
z te go wy ni ka? 

A co, gdy by śmy chcie li prze -
wi dzieć za cho wa nia klien tów?
Ja ka jest szan sa, że zo sta ną z na -
mi? A mo że bę dą za in te re so wa ni
do dat ko wym pro duk tem? 

Dzi siaj ma my na rzę dzia, dzię -
ki któ rym mo że my uzy skać od -
po wie dzi na po wyż sze py ta nia.
Słu żą do te go in te rak tyw ne pul pi -
ty (da sh bo ar dy), umoż li wia ją ce
prze pro wa dze nie wie lo wy mia ro -
wej ana li zy w ła twy spo sób,
a tym sa mym zba da nie hi po tez
biz ne so wych za po mo cą za le d -
wie kil ku klik nięć. Jak to dzia ła
w prak ty ce? 

Two rząc pul pit prze zna czo ny
dla klien tów, je go użyt kow nik
prze cho dzi z wi do ku da nej po li sy
na wi dok klien ta, a na stęp nie
ana li zu je je go ca łą hi sto rię: ja kie
po li sy wcze śniej ku po wał, ja kie
ak ty wa po sia da obec nie, co ubez -
pie czał w prze szło ści, ja ki miał
pre fe ro wa ny spo sób płat no ści
skła dek oraz wie le, wie le in nych. 

Czę sto na zy wa my to Wi do -
kiem Klien ta 360°. Ina czej mó -
wiąc, jest to wszyst ko, co mu sisz
wie dzieć o klien cie, zgro ma dzo -
ne na jed nym ekra nie. Bez po -
trze by prze cho dze nia przez wie -
le za kła dek w sys te mie czy prze -
glą da nia za pi sków z wcze śniej -
szych wi zyt klien ta. Czy z ta kim
na rzę dziem nie bę dzie nam ła -
twiej prze pro wa dzić ana li zy po -
trzeb oraz ide al nie do brać pa ra -
me try pro duk tu? 

Wy cią gaj wnio ski

Ko lej nym na rzę dziem, któ re
przy no si bar dzo do bre wy ni ki,
jest szcze gó ło wa ana li za port fe la
klien tów. Tu taj nie chce my się

kon cen tro wać na jed no st ce, ale
ca łej gru pie. Mo że my wy od ręb -
nić po dob ne seg men ty klien tów,
a na stęp nie prze śle dzić ich hi -
sto rię oraz za cho wa nia. Mo że -
my zo ba czyć, ja kich no wych
klien tów zdo by li śmy, czym się
wy róż nia li i dla cze go do nas
przy szli. Spraw dzi my, ja kie pro -
duk ty ku po wa li oraz ja ki jest ich
po ten cjał na przy szłość. Ma jąc
ta kie szcze gó ło we in for ma cje,
mo że my roz po cząć po szu ki wa -
nia po dob nych grup, np. po -
przez prze zna czo ne dla nich ak -
cje mar ke tin go we. 

Z dru giej stro ny mo że my do -
kład nie prze śle dzić, kto od nas
od szedł i co to dla nas ozna cza,
nie tyl ko w per spek ty wie naj bliż -
szych mie się cy, ale dłu go ter mi no -
wej stra te gii. Wszy scy bo wiem

chce my, że by klien ci by li z na mi
jak naj dłu żej, więc wła śnie ta ka
szcze gó ło wa ana li za po zwo li nam
zwięk szyć po ziom utrzy ma nia. 

Mu si my przy tym mieć świa -
do mość, że klient mo że chcieć
od nas odejść, i to na nas spo czy -
wa od po wie dzial ność, by za re -
ago wać we wła ści wym cza sie,
czy li za nim go utra ci my.

No wo cze sne da sh bo ar dy ana -
li tycz ne to tak że lep sza współ -
pra ca z za kła da mi ubez pie czeń.
Opie kun agen ta, któ ry uda je się
na spo tka nie, mo że w ła twy spo -
sób przed sta wić bie żą cą sy tu -
ację, po ka zać sil ne stro ny oraz

te, któ rych po pra wa prze ło ży się
na do dat ko we przy cho dy.

Ta kie na rzę dzia po zwo lą tak że
le piej kon tro lo wać udział w róż -
ne go ro dza ju kon kur sach sprze -
da żo wych – na przy kład bę dzie -
my mo gli na bie żą co ob ser wo wać
na sze miej sce w kon kur sie oraz
to, co mu si my zro bić, by zna leźć
się na pre mio wa nej po zy cji. 

Współ pra cuj z da ny mi

W LINK4 już dwa la ta te mu
po sta wi li śmy na da ne. Roz po -
czę li śmy trans for ma cję w or ga ni -
za cję zo rien to wa ną na da ne
(tzw. Da ta Dri ven Or ga ni za -
tion). Bu du je my no wo cze sne na -
rzę dzia, dzię ki któ rym współ pra -
cu ją cy z na mi agen ci mo gą le piej
sprze da wać na sze pro duk ty,

a tym sa mym po więk szać swo je
port fe le. 

Da ne bar dzo moc no wspie ra -
ją tak że pro ces za rzą dza nia sie -
cią przez na szych opie ku nów re -
gio nal nych. Dzię ki wy ko rzy sta -
niu od po wied nich da sh bo ar dów
kie row ni cy re gio nal ni po tra fią
ła twiej i cel niej zi den ty fi ko wać,
z ja ką gru pą agen tów ści ślej pra -
co wać, ja kie ce le wy zna czać i jak
je efek tyw nie roz li czać. 

Prze zna czo ne dla agen tów na -
rzę dzia da ją im zu peł nie no we
spoj rze nie na na szych wspól nych
klien tów oraz przed sta wia ją in for -
ma cje, któ re po ma ga ją efek tyw nie
za rzą dzać port fe lem ubez pie cze -
nio wym. Przy no si to obo pól ne ko -
rzy ści – na si pra cow ni cy le piej za -
rzą dza ją swo im cza sem pra cy,
a agen ci ma ją do dat ko wą szan sę
na wy ko rzy sta nie po ten cja łu swo -
ich klien tów i przy go to wa nie lep -
szej ofer ty ubez pie cze nia. 

Dziś już wie my, że da ne to ro -
pa naf to wa na szych cza sów.
War to jed nak pa mię tać, że ona
się koń czy, a da ne wręcz prze -
ciw nie – przy ra sta ją, i to w co raz
szyb szym tem pie, otwie ra jąc
przed za rzą dza ją cy mi zu peł nie
no we moż li wo ści. Co z te go wy -
ni ka dla nas? 

Wy gra ten, któ ry bę dzie umiał
szyb ko i efek tyw nie prze twa rzać
da ne, a na stęp nie za mie niać je
na in for ma cje biz ne so we. Wy ru -
sza jąc w po dróż w kie run ku Da -
ta Dri ven, za pra sza my do niej
rów nież na szych part ne rów, by
wspól nie czer pać ko rzy ści pły ną -
ce z wy ko rzy sta nia za awan so wa -
nej ana li ty ki. 

Łu kasz Mi chal czyk
Chief Da ta Of fi cer w LINK4

W LINK4 już dwa lata temu postawiliśmy 

na dane. Rozpoczęliśmy transformację 

w organizację zorientowaną na dane 

(tzw. Data Driven Organization). 

Budujemy nowoczesne narzędzia, 

dzięki którym współpracujący z nami agenci 

mogą lepiej sprzedawać nasze produkty, 

a tym samym powiększać swoje portfele. 

ANALITYKA W PRACY AGENTA

Agencie, spójrz na dane!

Strumienie danych, uczenie maszynowe,
big data – to hasła, które zdominowały

ostatni rok w ubezpieczeniach. 
Z jednej strony nośne, z drugiej
trudne do wyobrażenia, bo czy

ktoś kiedyś widział, 
jak maszyna się uczy?
Jednak czy tylko takie

zaawansowane metody
pozwolą nam osiągnąć

korzyści z naszych
danych? Otóż nie. Czasem

wystarczy przeprowadzenie 
prostej analizy, która podniesie

efektywność sprzedaży. Także w pracy
agentów ubezpieczeniowych. 
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O
twar cie wła snej mul tia -
gen cji ubez pie cze nio wej,
zwłasz cza pod skrzy dła mi

tak do świad czo nej mar ki, ja ką
jest CUK Ubez pie cze nia, to do -
sko na ły plan na do brze pro spe ru -
ją cy, roz wo jo wy biz nes. 

CUK Ubez pie cze nia jest czo -
ło wym w Pol sce dys try bu to rem
ubez pie czeń, ofe ru ją cym pro -
duk ty po nad 30 to wa rzystw
ubez pie cze nio wych, oraz tech -
no lo gicz nym i ja ko ścio wym li de -
rem bran ży. Mul tia gen cja dzia ła
po przez klu czo we ka na ły do tar -
cia do klien ta i pro wa dzi sprze -
daż w sie ci 330 wy stan da ry zo wa -
nych pla có wek wła snych i fran -
czy zo wych, po nad 300 punk tów
part ner skich, nie za leż nych agen -
tów, po przez wła sne con tact cen -
ter oraz ka na ły on li ne. 

Sa mo dziel ne pro wa dze nie
mul tia gen cji ubez pie cze nio wej
nie jest ła twym za da niem. Ro -
sną ca kon ku ren cja, licz ne re gu la -
cje praw ne, utrzy ma nie sze ro kiej
ofer ty pro duk to wej, wy mo gi
szko le nio we oraz zor ga ni zo wa -
nie spraw nej ob słu gi baz klien -
tów bez od po wied nie go opro gra -
mo wa nia jest bar dzo trud ne. 

Współ pra ca w ra mach roz po -
zna wal nej i da ją cej kom plek so -
we wspar cie sie ci CUK Ubez pie -
cze nia uwal nia po ten cjał i da je
dal sze moż li wo ści sta bil ne go
roz wo ju biz ne su.

– Współ pra ca z CUK Ubez pie -
cze nia to gwa ran cja zwięk sze nia
efek tyw no ści dzia ła nia i szan sa
na roz bu do wę ba zy klien tów. Na -
sza mul tia gen cja ma w swej ofer -
cie pro duk ty po nad 30 to wa rzystw
ubez pie cze nio wych, da je to do stęp
do ogrom nej licz by moż li wych
ofert ubez pie cze nio wych, któ re
moż na ła two do pa so wać do klien -
ta dzię ki na szym sys te mom po rów -
ny war ko wym. 

Współ pra cę w ra mach CUK
moż na pod jąć, wy bie ra jąc mo del
do pa so wa ny do ak tu al ne go sta tu -
su dzia łal no ści bądź ocze ki wań
part ne ra. Je śli już pra cu jesz ja ko
agent, mo żesz pod jąć z na mi
współ pra cę ja ko nie za leż ny do rad -
ca bądź otwo rzyć Punkt Part ner -
ski. Szcze gól nie za chę cam jed nak
do otwie ra nia pla có wek fran czy zo -
wych w ra mach sie ci CUK. Ten
mo del za pew nia naj wyż szy po ziom
wspar cia i da je naj więk sze efek ty
z ko rzy sta nia z ogól no pol skich

kam pa nii re kla mo wych oraz po zy -
cjo no wa nia pla ców ki – mó wi 
Ja cek By liń ski, pre zes za rzą du
mul tia gen cji CUK Ubez pie cze nia. 

Mul tia gen cja ko rzy sta z no wo -
cze snych roz wią zań, któ re
uspraw nia ją re ali za cję co dzien -
nych obo wiąz ków. Au tor skie sys -
te my wspie ra ją agen tów w rze tel -
nym po rów ny wa niu ofert, prze -
ka zy wa niu do ku men tów, otrzy -
my wa niu ra por tów, któ re po zwa -

la ją mię dzy in ny mi zwe ry fi ko wać
ak tu al ny stan sprze da ży, a tym
sa mym ob słu gi wać więk szą licz -
bę klien tów każ de go dnia.

– Pod sta wo wym na rzę dziem
pra cy agen ta w CUK Ubez pie cze -
nia jest We bCUK, czy li kom plek so -
wy sys tem sprze da żo wy, któ ry mię -
dzy in ny mi umoż li wia pro fe sjo nal -
ną ob słu gę klien ta oraz sprze daż
po lis w jed nym miej scu. To rów nież
no wo cze sna po rów ny war ka cen po -
lis ko mu ni ka cyj nych, nie ru cho mo -
ści oraz na ży cie, przez co agent
jest w sta nie w moż li we jak naj -

szyb szym cza sie po rów nać wszyst -
kie ofer ty z po nad 30 to wa rzystw
ubez pie cze nio wych i do brać peł ną
ochro nę swo je mu klien to wi. 

Roz bu do wa ny CRM po zwa la
na co dzien ne za rzą dza nie ba zą
klien tów, z po dzia łem na za da nia
dzien ne, a tak że wpły wa na roz -
wój biz ne su po przez ob słu gę za -
dań le ado wych spły wa ją cych
z kam pa nii re kla mo wych. Do rad -
ca na szej mu ltia gen cji ma rów -
nież bie żą cy mo ni to ring ob słu gi
swo jej ba zy wzno wień, a tak że we -
ry fi ka cję płat no ści rat z po lis 
– do da je Ja cek By liń ski. 

We bCUK jest w peł ni trans -
ak cyj ny. Po li sy wy sta wia się
z sys te mu, a nie z por ta li każ de -
go z to wa rzystw ubez pie cze nio -
wych. Wbu do wa ny mo duł wi do -
ku klien ta 360 po zwa la na peł ną
ob słu gę po sprze da żo wą z ko mu -
ni ka cją wzno wień i rat po przez
SMS i e -ma il. 

CUK Ubez pie cze nia ja ko je dy -
na na ryn ku mul tia gen cja w tak
za awan so wa nym stop niu umoż li -
wia sprze daż po lis na od le głość
wprost z wła sne go au tor skie go

sys te mu sprze da żo we go. Od by -
wa się to w 100% zdal nie i jest
roz wią za niem wy god nym dla
obu stron trans ak cji. 

Agent wy li cza in dy wi du al ną
skład kę dla klien ta w po rów ny -
war ce, uzgad nia z nim za kres
oraz do bie ra naj lep szą ofer tę.
Uzgod nio ną po li sę prze sy ła na -
stęp nie na je go e -ma il, w ce lu we -
ry fi ka cji da nych oraz ak cep ta cji
wa run ków. Po opła ce niu skład ki
przez klien ta ca ły pro ces jest 
za koń czo ny i prze bie ga cał ko wi -
cie zdal nie.

Na po zy cję i roz po zna wal -
ność sie ci CUK Ubez pie cze nia
nie wąt pli wie wpły wa fakt dzia ła -
nia sil nych ak tyw no ści mar ke tin -
go wych. CUK Ubez pie cze nia
od lat pro wa dzi du że kam pa nie
re kla mo we, sku pia ją ce się w ob -
sza rach za rów no of f li ne, jak
i on li ne, do cie ra jąc z ogrom nym
za się giem do grup do ce lo wych. 

– Dzię ki do stę po wi do wie lu ka -
na łów mo że my do trzeć do klien tów
za rów no w spo sób tra dy cyj ny, jak
i przy uży ciu na rzę dzi na mia -
rę XXI wie ku. W tym ro ku pod ję li -
śmy de cy zję o zmia nie wi ze run ku
mar ki, wpro wa dza jąc do na szej ko -
mu ni ka cji po stać Su per CUK.
Od po cząt ku ro ku pro wa dzi my sil ną
kam pa nię re kla mo wą, sku pia jąc się
na dzia ła niach w te le wi zji i on li ne. 

Kam pa nie two rzo ne w in ter ne -
cie są ge ne ra to rem le adów, któ re
prze ka zy wa ne są do pla có wek, jak
i na sze go con tact cen ter. Dzię ki
pro wa dzo nym kam pa niom le ado -
wym na po cząt ku pan de mii ko ro -
na wi ru sa, już w mar cu, do star czy -
li śmy o 36% wię cej le adów do pla -
có wek fran czy zo wych niż w po -
przed nim mie sią cu. Dla na szych
do rad ców to tak że no wy klient
w ich ba zie – mó wi An na Paw łow -
ska -Kru ziń ska, dy rek tor mar ke -
tin gu CUK Ubez pie cze nia.

CUK Ubez pie cze nia za pew -
nia rów nież swo im part ne rom
wi docz ność w in ter ne cie. Każ da
z pla có wek mul tia gen cji jest bar -
dzo moc no wy po zy cjo no wa na
lo kal nie w Go ogle, co zwięk sza

jej si łę w sie ci. Part ne rzy do dat -
ko wo mo gą sko rzy stać z re klam
Go ogle Ads, do cie ra jąc do jesz -
cze więk szej licz by no wych, po -
ten cjal nych klien tów, jed no cze -
śnie umac nia jąc świa do mość
mar ki wśród ak tu al nych. 

– Nasz Dział Mar ke tin gu na co
dzień wspie ra rów nież part ne rów
w bu do wa niu lo kal nych kam pa nii
re kla mo wych. Gwa ran tu je my nie -
od płat ne wspar cie gra fi ka w two -
rze niu ma te ria łów, jak rów nież do -
stęp do spe cja li stów z dzie dzi ny
mar ke tin gu on li ne, PR i tra de.
Part ne rzy otrzy mu ją od nas wspar -
cie w za kre sie re ali za cji lo kal nych
kam pa nii re kla mo wych w me -
diach spo łecz no ścio wych oraz two -
rze nia i dys try bu cji ma te ria łów
pra so wych. 

Je ste śmy w co dzien nym kon -
tak cie z na szy mi part ne ra mi, za -
chę ca jąc ich do by cia eks per ta mi
wy po wia da ją cy mi się też w me -
diach bran żo wych. Ma ją oni rów -
nież do dys po zy cji ra dio we spo ty
lo kal ne, jak i wie le na rzę dzi cen -
tral nych udo stęp nia nych do re kla -
mo wych dzia łań lo kal nych. 

To tyl ko ma ła część te go, co
mo że my za ofe ro wać na szym part -
ne rom. Już nie ba wem star tu je my
z ogól no pol ską ak cją, któ ra ma
na ce lu nie tyl ko za chę ce nie no we -
go part ne ra biz ne so we go do pod ję -
cia współ pra cy z na mi, ale rów nież
po ka za nie, że świat ubez pie czeń
ma ogrom ną mi sję za pew nie nia
bez pie czeń stwa Po la kom – do da je
An na Paw łow ska -Kru ziń ska.    ■

Jeśli jesteś zainteresowany

podjęciem współpracy 

z CUK Ubezpieczenia,

wejdź na

www.cuk.pl/wspolpraca,

poznaj szczegóły, 

zostaw namiary do siebie,

a nasz menedżer

skontaktuje się z tobą 

i odpowie na pytania.

SAMODZIELNE PROWADZENIE MULTIAGENCJI

Plan na biznes 
z CUK Ubezpieczenia

Czy możliwe jest prowadzenie własnego biznesu przy jednoczesnym wsparciu solidnej marki 

o ugruntowanej pozycji rynkowej, będącej pionierem we wdrażaniu nowoczesnych narzędzi

sprzedażowych dla agenta? W branży ubezpieczeniowej taka idea jest jak najbardziej do zrealizowania. 

Model placówek franczyzowych 
w ramach sieci CUK zapewnia
najwyższy poziom wsparcia 
i daje największe efekty 
z korzystania z ogólnopolskich
kampanii reklamowych oraz
pozycjonowania placówki.

Ja cek By liń ski An na Paw łow ska -Kru ziń ska
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P
an de mia Co vid -19 utrud ni ła
ży cie przed się bior com, tak że
tym, któ rzy dzia ła ją w bran ży

ubez pie cze nio wej. Sprze daż po lis
w cza sie pan de mii nie jest ła twa,
gdyż klien ci przy zwy cza ili się
do kon tak tów oso bi stych, a do te -
go w ob li czu pro ble mów fi nan so -
wych dla wie lu osób za kup ubez -
pie czeń zszedł na dal szy plan.

W wie lu fir mach do mi nu je te -
raz nie pew ność i lęk przed przy -
szło ścią. Cha os i po czu cie nie -
pew no ści spra wia ją, że or ga ni za -
cje na sta wia ją się na prze cze ka -
nie kry zy su z moż li wie naj mniej -
szy mi stra ta mi.

Bez piecz na przy stań

Tym cza sem dla Ar ran t czas
pan de mii to wy zwa nie. To fir ma,
któ ra nie wy bie ra naj prost szej i naj -
ła twiej szej dro gi, ale naj sku tecz -
niej szą, a trud no ści nie są dla niej
pro ble mem. Ar rant ni czym zdro -
we drze wo bu du je swój biz nes
dzię ki so lid nym ko rze niom.

Ja ko jed na z czo ło wych mul tia -
gen cji, ofe ru ją ca pro duk ty wy bra -
nych to wa rzystw ubez pie cze nio -
wych, Ar rant efek tyw nie za rzą dza
sie cią sprze da ży. Pod sta wą dzia łal -
no ści fir my jest doj rza ły mo del
współ pra cy z po nad 2000 part ne -
rów biz ne so wych, któ rzy świad czą
usłu gi klien tom na te re nie ca łe go
kra ju. Fir ma nie boi się kry zy su
i w tym trud nym cza sie za pra sza
do współ pra cy no wych part ne rów,
któ rzy licz nie zgła sza ją się z chę cią
na wią za nia współ pra cy. 

– Za mie rza my przejść przez bu -
rzę na peł nej pręd ko ści. Nie ucie ka -
my od pro ble mów, ale sku pia my się
na po szu ki wa niu roz wią zań. Nie
zwal nia my pra cow ni ków, ale za trud -
nia my no wych. Nie uni ka my po no -
sze nia kosz tów, ale in we stu je my, za -
rów no roz wi ja jąc tech no lo gię, jak
i bu du jąc ko lej ne ze spo ły we wnątrz
fir my dla jesz cze lep sze go wspar cia
na szych part ne rów – pod kre śla Ra -
fał Trzy na, czło nek za rzą du Ar ran t,
od po wie dzial ny za sprze daż.

Waż ne są re la cje

Ar rant sta ra się, aby je go agen -
tom pra co wa ło się wy god niej, bar -
dziej kom for to wo i aby mie li peł ne
po czu cie bez pie czeń stwa. Do brzy
i za do wo le ni z pra cy agen ci to tak -
że suk ces mul tia gen cji.

– Mu sie li śmy nie ste ty zre zy gno -
wać z tra dy cji co rocz nych bez po śred -
nich spo tkań z sie cią, na któ re cze ka -
li śmy nie tyl ko my, ale tak że na si po -
śred ni cy. Te go szcze gól nie ża łu je my,
gdyż jest to wspa nia ła oka zja nie tyl -
ko do wy mia ny zdań, lecz row nież
pod trzy ma nia wie lu przy ja ciel skich
re la cji – mó wi Ra fał Trzy na.

Fir ma jed nak nie re zy gnu je
z tro ski o re la cje z agen ta mi.

– Z uwa gi na obec ne ogra ni cze -
nia sta ra my się pod trzy my wać tę tra -
dy cję w in ny spo sób. Dla te go też już
w ma ju ru szy li śmy z prze my śla ną
kam pa nią kon kur so wą z licz ny mi
atrak cyj ny mi na gro da mi, któ rą za -
mie rza my kon ty nu ować nie tyl ko

w tej wa ka cyj nej od sło nie, ale tak że
w dru giej po ło wie ro ku – do da je 
An na Ja ki miak, dy rek tor biu ra
mar ke tin gu Ar ran t.

Agen ci ze wspar ciem

Wie le osób zma ga się te raz
z trud no ścia mi, szu ka moż li wo ści

roz wo ju biz ne su oraz no wych spo -
so bów za ra bia nia pie nię dzy. Ar -
rant do sta je wie le py tań o szan se
na wią za nia współ pra cy i otrzy ma -
nia wspar cia na start.

Dla pręż nej mul tia gen cji to
oczy wi ste, że roz wój sie ci sprze da -
ży i bu do wa nie struk tur w te re nie
w obec nym cza sie jest szan są za -
rów no na roz wój wła sny, jak i wyj -
ście na prze ciw ocze ki wa niom
klien tów, szu ka ją cych in dy wi du al -
nie do pa so wa nych pro duk tów
ubez pie cze nio wych. 

Ar rant umoż li wia agen tom
otwo rze nie wła snej pla ców ki fran -
czy zo wej i po ma ga wszyst kim, któ -
rzy chcą roz wi jać skrzy dła w ubez -
pie cze niach. Agen ci mo gą tak że
sko rzy stać z moż li wo ści ozna ko -
wa nia lo ka lu lo go ty pem Ar rant
oraz wspar cia mar ke tin go we go
w swo ich re gio nach. 

– Agen ci, któ rzy zde cy du ją się
na współ pra cę z Ar ran t, mo gą li czyć
za rów no na pro fe sjo nal ne wspar cie
pra cow ni ków mul tia gen cji, zaj mu ją -
cych się nad zo rem i współ pra cą
w każ dym re gio nie, jak i po moc ad -
mi ni stra cyj ną, roz li cze nio wą i mar -
ke tin go wą z cen tra li fir my, w tym
bie żą ce in for ma cje o tym, co dzie je
się na ryn ku ubez pie cze nio wym –
pod kre śla An na Ja ki miak. 

– Ca ły czas dą ży my do te go, aby
part ne rzy mie li peł ną świa do mość
na sze go wspar cia w ob li czu zmian,
któ re ca ły czas do ty ka ją ryn ku – do -
da je Ra fał Trzy na.

Pra cę uła twia agen tom stwo rzo -
na spe cjal nie dla nich apli ka cja

Agent Ar rant 2.0, któ ra peł ni funk -
cję biu ra do stęp ne go prak tycz -
nie 24 go dzi ny na do bę i po zwa la
na ogra ni cze nie obie gu do ku men -
tów pa pie ro wych. Apli ka cja za wie -
ra wszel kie funk cjo nal no ści nie -
zbęd ne do pra cy po śred ni ka, ta kie
jak szyb kie roz li cze nia pro wi zyj ne,
ana li zę po trzeb klien ta, zgła sza nie

re kla ma cji. Klu czo wym ele men -
tem apli ka cji jest pro sta w ob słu -
dze ścież ka sprze da ży, któ ra
w 100% jest zgod na z wy mo ga mi
RODO i IDD.

Ko lej nym przy dat nym na rzę -
dziem jest po rów ny war ka Ar -
rant24, któ ra po zwa la po rów nać
ofer ty 13 to wa rzystw i za wrzeć
umo wę z wy bra nym przez klien -
ta. Na rzę dzie to zna czą co przy -

spie sza i uprasz cza pro ces sprze -
da ży po li sy.

– Nie jest jed nak sztu ką po zy skać
agen ta do współ pra cy, sztu ką jest za -
pew nić mu moż li wo ści roz wo ju oraz
ser wis na naj wyż szym moż li wym po -
zio mie. Te mu wła śnie słu żą in we sty -
cje oraz na kie ro wa nie dzia łań na ja -
kość. To mo że slo gan, ale z pew no -
ścią na sza si ła to si ła na szych part -
ne rów – pod kre śla Ra fał Trzy na.

No wo ści w DNA

Dzi siej sze tem po pro wa dze nia
biz ne su oraz oko licz no ści, w któ -
rych ży je my, wy mu sza ją sto so wa -
nie szyb kich, wy god nych i pew -
nych roz wią zań. No we tech no lo gie
wpły wa ją ce na na sze ży cie zmie -
nia ją też ry nek ubez pie czeń.
Wszyst kie fir my, w tym tak że
z bran ży ubez pie cze nio wej, dą żą
do te go, aby do sto so wać się do pa -
nu ją cych obec nie wa run ków i spro -
stać ocze ki wa niom, któ re sta wia
przed ni mi klient.

– Od sa me go po cząt ku ist nie nia
Ar ran t sta wia my na ta kie wła śnie in -
no wa cje. Oto cze nie wy ma ga wpro -
wa dza nia licz nych zmian, przed któ -
ry mi nie ucie ka my, ale sta wia my im
czo ło. Dą ży my do te go, aby roz wią -
za nia, któ re krok po ro ku re ali zu je -
my, by ły wy ni kiem szcze gó ło wej ana -
li zy i obej mo wa ły swo im za kre sem
prze kro jo wo pro ce sy i czyn no ści, 
któ re na co dzień mu si my wy peł nić.

Do ty czy to za rów no sprze da ży
ubez pie czeń, ob słu gi klien ta, ale
tak że dzia łań, któ re wy ko nu je my
w bac kof fi ce – tłu ma czy Da mian
Ja strzęb ski, dy rek tor biu ra fi nan -
sów i tech no lo gii Ar ran t.

Dla agen tów waż na jest funk -
cjo nal ność i wy go da wy ko rzy sty -
wa nych na rzę dzi. Sta ra my się mak -
sy mal nie uprasz czać wszel kie pro -
ce du ry – to nasz cel. Rów nie istot -
ne są dla agen tów fi nan se i za ro -
bio na pro wi zja, dla te go sys tem
umoż li wia im do stęp do bie żą cych
in for ma cji o swo ich za rob kach
w da nym okre sie z każ de go miej -
sca i w do wol nym cza sie. 

Dzię ki te mu, że roz li cze nie
pro wi zji jest w peł ni zauto ma ty zo -
wa ne, każ dy z na szych part ne rów
ma moż li wość ko rzy sta nia mię -
dzy in ny mi z opcji sa mo fak tu ro -
wa nia oraz wie, za ja kie pro duk ty
i w ja kiej wy so ko ści otrzy mu je
pro wi zje. Szyb kość re ali za cji wy -
płat oraz na li czeń pro wi zji są bar -
dzo waż ne nie tyl ko w cza sach
pan de mii. Po zwa la to uni kać za to -
rów płat ni czych i bu du je za ufa nie.
To bar dzo waż ne.

– Wśród na szych po my słów
na przy szłość jest m.in. no we po dej -
ście do te ma tu eg za mi nów i re je -
stra cji sie ci sprze da ży, co bę dzie ści -
śle zwią za ne z prze nie sie niem „pa -
pier ko wej” pra cy w peł ni cy fro wą
rze czy wi stość. Chce my rów nież
stwo rzyć z na szych sys te mów je den
or ga nizm. Przede wszyst kim jed -
nak w pla nach ma my wpro wa dze -
nie w apli ka cji mo du łu, któ ry jesz -
cze bar dziej po mo że sie ci sprze da ży
w ob słu dze klien ta, m.in. za po mo -
cą apli ka cji mo bil nej – do da je 
Da mian Ja strzęb ski. 

– Ar rant to bez piecz ny i za ufa ny
part ner tak że w trud nych cza sach.
To fir ma, któ ra za chę ca do współ pra -
cy wte dy, gdy in ni tę współ pra cę
ogra ni cza ją, i w któ rej znaj dzie się
miej sce dla każ de go, kto chce roz wi -
nąć skrzy dła w ubez pie cze niach. Sta -
bil na mul tia gen cja to bez piecz -
na przy stań dla po śred ni ków, któ rzy
mo gą li czyć na po moc i wspar cie
– pod su mo wu je Ra fał Trzy na.     ■

WSPÓŁPRACA Z ARRANT UBEZPIECZENIA 

Pewny partner w niepewnych czasach
Arrant to multiagencja, na którą partnerzy ubezpieczeniowi mogą liczyć także w czasie pandemii. 

Wielu pośredników współpracujących z Arrant właśnie teraz rozwija skrzydła. 

Rafał Trzyna Anna Jakimiak
Damian 

Jastrzębski



A
lek san dra E. Wy soc ka: 
– Ko ase ku ra cja ko ja rzy się
z du ży mi ry zy ka mi kor po ra -

cyj ny mi, tym cza sem Wy po sta no wi -
li ście współ pra co wać przy ubez pie -
cze niu gru po wym na ży cie. Skąd ta -
ki po mysł?

Jan Zi mo wicz: – Je ste śmy pio -
nie ra mi. Nie zna my w Pol sce po -
dob ne go przy pad ku, gdzie dwa za -
kła dy ubez pie czeń na ży cie, któ re
na co dzień ze so bą kon ku ru ją, po -
sta no wi ły usiąść do sto łu i stwo -
rzyć wspól nie coś ra zem. Skąd ta -
ka po trze ba? Ze stro ny Aego nu ce -
lem jest sku tecz ne wej ście na ry -
nek kor po ra cyj ny, na któ rym do tej
po ry nie by li śmy sze rzej obec ni. 

Hi sto ria tej współ pra cy jest
dość cie ka wa i wią że się z tym, że
Mar cVan Der Plo eg, pre zes Aego -
nu, i Jürgen Re imann, pre zes Si -
gnal Idu ny, już od ja kie goś cza su
spo ty ka li się re gu lar nie na lot ni sku.
Mi mo nie ty po we go oto cze nia,
a mo że dzię ki nie for mal nej at mos -
fe rze, na ro dził się po mysł współ -
pra cy, któ ry za owo co wał stra te -
gicz ną ko ope ra cją w for mie ko ase -
ku ra cji i wspól nym pro duk tem
ubez pie cze nio wym dla firm Ra -
zem w Przy szłość. 

Po sta wi li śmy na współ pra cę z Si -
gnal Idu ną – part ne rem po sia da ją -
cym za ple cze or ga ni za cyj ne i tech -
no lo gicz ne, dzię ki któ re mu nie mu -
sie li śmy od ze ra bu do wać wszyst -
kich pro ce sów ope ra cyj nych
i wspie ra ją cych sys te mów IT. Jak
czę sto po wta rza Adam Ma li now ski,
si łą ko ase ku ra cji jest to, że ma -
my 200% efek tów i 50% kosz tów.
Wspól ny pro dukt bę dą sprze da wa ły
obie na sze sie ci nie za leż nie, a kosz -
ta mi po dzie li li śmy się po po ło wie.
To pio nier ski mo del, z któ rym wią -
że my du że na dzie je biz ne so we.

Ry nek ubez pie czeń gru po wych
w Pol sce jest moc no kon ku ren cyj ny,
czy je ste ście pew ni, że jest tam miej -
sce na jesz cze je den pro dukt?

Adam Ma li now ski: – Zde cy do -
wa nie tak! Mie li śmy z Aego nem
róż ne ścież ki roz wo ju, dzię ki cze -
mu je ste śmy bar dzo kom ple men -
tar ni. Aegon jest eks per tem, je śli
cho dzi o pro duk ty zwią za ne z za -
rzą dza niem ka pi ta łem i dłu go fa lo -
wym oszczę dza niem. Si gnal Idu na
od lat bu du je kom pe ten cje zwią za -
ne ze zdro wiem. Na ryn ku nie miec -
kim je ste śmy w TOP3 naj więk -
szych ubez pie czy cie li zdro wot -
nych. W Pol sce roz wi nę li śmy zdro -
wot ne ubez pie cze nia gru po we, ale
bra ko wa ło nam roz wią za nia, któ re
łą czy ło by zdro wie z ży ciem. 

Współ pra ca z Aego nem to nie
tyl ko po dział kosz tów, ale też po łą -
cze nie do świad czeń, kom pe ten cji
i po my słów dwóch świet nych ze spo -
łów. Stwo rzy li śmy Ko mi tet Ste ru ją -
cy, któ ry skła da się z przed sta wi cie li
za rzą dów, sze fów sprze da ży, ale też
z osób od po wie dzial nych za fi nan -
se. Wspól nie za sta no wi li śmy się, jak
ma wy glą dać sprze daż, pro dukt, ob -
słu ga, bac kof fi ce... To na praw dę uni -
kal ne na pol skim ryn ku.

Czym pro dukt Ra zem w Przy -
szłość się wy róż nia?

J.Z.: – Wi dzi my co naj mniej
trzy sil ne wy róż ni ki. Po pierw sze,
Ra zem w Przy szłość to jed na z naj -
szer szych i ela stycz nych ofert

na ryn ku, za wie ra ją ca aż 73 umo -
wy do dat ko we po zwa la ją ce „uszyć
na mia rę” pro po zy cję dla każ de go
pra co daw cy. Dru gi wy róż nik to
moc na ofer ta w za kre sie ochro ny
zdro wia pra cow ni ków stwo rzo na
dzię ki kom pe ten cjom i do świad -
cze niu na sze go part ne ra. 

Wi dzi my po ten cjał ubez pie -
czeń zdro wot nych w Pol sce
wzmoc nio ny do dat ko wo pan de -
mią i wzro stem po trzeb klien tów
co do ochro ny ży cia i zdro wia.
W ofer cie uwzględ ni li śmy aż 55
po waż nych za cho ro wań i wie le
usług as si stan ce wspie ra ją cych
klien tów w przy pad ku cho ro by.
Uwa żam, że ma my też naj lep szą

na ryn ku umo wę na wy pa dek no -
wo two ru – wy pła ca my świad cze -
nie rów nież za zdia gno zo wa ny
no wo twór w bar dzo wcze snym
sta dium roz wo ju, co nie jest po -
wszech ną prak ty ką w bran ży.
W aspek cie ubez pie cza nia zdro -
wia waż ne jest też to, że nie sto -
su je my ka ren cji – ochro na dzia ła
już od pierw sze go dnia. 

Nasz trze ci wy róż nik to świet ny
ze spół z wie lo let nim do świad cze -
niem w gru po wych ubez pie cze niach
kor po ra cyj nych. Po nie waż je ste śmy
re la tyw nie nie du ży mi ubez pie czy cie -
la mi na ryn ku kor po ra cyj nym, mo -
że my dzia łać zwin nie, re ago wać
szyb ko i każ de go po śred ni ka trak to -
wać w spo sób in dy wi du al ny.

Ko lej ne wy zwa nie, przed ja kim
sto icie, to wdra ża nie no we go pro -
duk tu gru po we go w cza sie pan de -
mii, kie dy do stęp do firm jest utrud -
nio ny. Sam pro ces zbie ra nia de kla -
ra cji to po waż ne wy zwa nie! Jak so -
bie z tym po ra dzi cie?

A.M.: – W czerw cu 2019 r.
nikt nie był w sta nie prze wi dzieć,
że w mar cu 2020 r. do tknie nas
pan de mia, któ ra zmie ni biz nes

na dłu go, a mo że na wet na za -
wsze. Jed nak od sa me go po cząt -
ku pro dukt miał mieć moc ny
kom po nent zdro wot ny i być
przede wszyst kim roz wią za niem
do brym, a nie tyl ko ta nim. Ko ro -
na wi rus jest czyn ni kiem, któ ry

w pew nym sen sie po ma ga, bo
klien ci są bar dziej wraż li wi na te -
ma ty zwią za ne ze zdro wiem. 
Do dam, że ry zy ko Co vid -19 jest
rów nież w za kre sie. 

Py ta nie o de kla ra cje jest za sad -
ne. Pan de mia przy śpie szy ła pro ces
cy fry za cji za rów no u ubez pie czy -
cie li, po śred ni ków, jak i klien tów.
Dzię ki te mu cy fro we zbie ra nie de -
kla ra cji bę dzie znacz nie po wszech -
niej sze, niż by ło jesz cze kil ka mie -
się cy te mu. Na rzę dzia, któ re przy -

go to wa li śmy, po mo gą po pierw sze
w szyb kiej kal ku la cji bez udzia łu
un derw ri tin gu, po dru gie w przy -
stą pie niu do ubez pie cze nia,
a po trze cie po zwo lą dzia łom HR
spraw nie za rzą dzać pro gra mem
ubez pie cze nio wym. Po śred ni kom

ofe ru je my zdal ne wspar cie i szko le -
nia, któ re sta ły się co dzien no ścią.
Ko ro na wi rus nas nie blo ku je, ale
mo ty wu je, aby prze pro wa dzić
wdro że nie te go pro duk tu ina czej,
no wo cze śnie.

Kto bę dzie sprze da wał pro dukt
Ra zem w Przy szłość?

J.Z.: – Aegon za dzia ła mul ti -
ka na ło wo. Wy bór ka na łu bę dzie
wy ni kał z seg men ta cji ryn ku i bę -
dzie za le żał od spe cy fi ki kon kret -
ne go ro dza ju klien ta – od ro dzin -
nej mi kro fir my do mię dzy na ro -
do wej kor po ra cji. W ra mach
dzia łań mul ti ka na ło wych bę dzie -
my ak tyw nie do cie rać do klien -
tów przez sieć Aegon Pre mium.
Po nad to po przez nasz ze spół dy -
rek to rów sprze da ży kor po ra cyj -
nej, kie ro wa ny przez Mi cha ła 
Ja ku bow skie go, bę dzie my współ -
pra co wać z za in te re so wa ny mi
bro ke ra mi, mul tia gen cja mi oraz
bez po śred nio po zy ski wać klien -
tów kor po ra cyj nych. 

Li czy my rów nież na roz wi nię -
cie współ pra cy z po śred ni ka mi
ze wnętrz ny mi, z któ ry mi już
dzia ła my w biz ne sie in dy wi du al -
nym, na cze le z na szym part ne -
rem stra te gicz nym – fir mą Phi -
nan ce. Wszyst kie ka na ły bę dą
wspie ra ne przez eks per tów z na -
sze go call cen ter.

A.M.: – W Si gnal Idu nie sprze -
daż bę dzie prze bie gać w ka na -
le agen cyj nym, któ rym kie ru je 
Mi chał Ca baj, oraz w ka na le bro -
ker skim, pro wa dzo nym przez
Krzysz to fa Kon stan ciu ka. Sta wia -
my na ob słu gę kom plek so wą, dla -
te go z klien ta mi roz ma wia my nie
tyl ko o pro duk cie Ra zem w Przy -
szłość, ale też o na szym gru po -
wym ubez pie cze niu zdro wot nym. 

Ser decz nie za pra szam do roz -
mów, spo tkań, współ pra cy i re ali -
za cji cie ka wych pro jek tów! Szko le -
nia ru sza ją w lip cu, za rów no
w wer sji sta cjo nar nej, jak i on li ne.

Dzię ku ję za roz mo wę.
Alek san dra E. Wy soc ka
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Jest moc w koasekuracji
Rozmowa z Janem Zimowiczem, 
członkiem zarządu Aegonu, 
i Adamem Malinowskim, 
wiceprezesem Signal Iduny

Siłą koasekuracji jest to, 
że mamy 200% efektów 
i 50% kosztów. Wspólny produkt 
będą sprzedawały 
obie nasze sieci niezależnie, 
a kosztami podzieliliśmy się 
po połowie.

Jan Zi mo wicz

Adam 

Ma li now ski



CO CHCESZ DAĆ SWOIM POTENCJALNYM KLIENTOM? 

Twoja letnia
historia sprzedaży
ubezpieczeń
grupowych

K
on takt z pra cow ni ka mi
był utrud nio ny, wie le ma -
łych firm, szko ły i urzę dy

za mknię to, a wie le branż wal czy -
ło o prze trwa nie. Oczy wi ście po -
ja wi ły się rów nież sy tu acje,
w któ rych mo gli śmy pró bo wać
przed sta wić roz wią za nia dla
branż na ra żo nych moc niej na ry -
zy ko: sta cje ben zy no we, służ ba
zdro wia, drob ny han del czy bu -
dow nic two. Od na szej ela stycz -
no ści i umie jęt no ści prze sta wie -
nia się na tro chę in ną per spek ty -
wę pra cy za le żał wy nik. Dzi siaj
nad cho dzi czas let nie go ocie ple -
nia w na szym do radz twie!

Frank Bet t ger w swo jej opo -
wie ści o sprze da ży ubez pie czeń
po wie dział jed ną zna mie ni tą
rzecz. Mo im zda niem jest to pe -
reł ka i jak że pro sty klucz do suk -
ce su i sa tys fak cji za wo do wej.
Nie mam książ ki przed so bą,
więc na pi szę to wła sny mi sło wa -
mi. Brzmia ła ona mniej wię cej
tak: po każ mi czło wie ka, któ ry
co dzien nie, z pa sją i za an ga żo wa -
niem prze ka że swo ją hi sto rię pię -
ciu oso bom, a ja po wiem ci, że on
wła śnie od nie sie suk ces. 

Za każ dym ra zem, gdy czy -
tam tę po ra dę, wy da je się kom -
plet nie ba nal na. Zwróć jed nak
uwa gę, że za wie ra w so bie, mię -
dzy sło wa mi, kil ka moc nych de -
ter mi nan tów na sze go, po ten cjal -
ne go jesz cze, zwy cię stwa. Za li -
czam do nich: ja sny plan dzia ła -
nia, kon se kwen cję, wia rę w sie -
bie, fun da men ty wie dzy o pro -
duk cie, em pa tię czy w koń cu
umie jęt ność wy cią gnię cia wnio -
sków z po peł nia nych błę dów. Jej
sed nem po zo sta je na to miast hi -
sto ria sprze da ży. Od po wiedz
na py ta nia: co chcesz dać swo im
po ten cjal nym klien tom? Ja ką
war tość masz dla nich? Co nie -
siesz ze so bą i czym chcesz się
po dzie lić z dru gim czło wie kiem? 

Za trzy maj my się te raz nad tym
prze ka zem, oczy wi ście w ra mach
sprze da ży ubez pie czeń gru po -
wych. Ma my, wra ca ją cy po wo li
do rze czy wi sto ści, świat biz ne su
i przed się bior czo ści. Otwar te
skle py, re stau ra cje, ho te le. Ma ły

biz nes, czy li fir my, do któ rych
mo że my spo koj nie wejść i po ga -
dać, za czy na ją funk cjo no wać
w no wej rze czy wi sto ści. 

Wła śnie, ja ka to jest rze czy wi -
stość? Obaw o zdro wie klien tów,
pra cow ni ków i od po wie dzial no -
ści za okre ślo ne sy tu acje i pro ce -
du ry. Rze czy wi stość, w któ rej
trud niej do stać się do le ka rza,
cza sem strach przez sie dze niem
w przy chod ni z dziec kiem ze
wszyst ki mi cho ry mi, być mo że
oba wa przez za ra że niem. 

Z per spek ty wy sprze da ży wła -
śnie dziś po ja wia się in ny świat,

któ ry po wi nien two rzyć w na szych
gło wach no we hi sto rie i punk ty za -
cze pie nia. Świat, któ ry da je nam
moż li wo ści, ale rów nież mi sję po -
ka za nia na szych atu tów.

Spo koj nie w let ni czas mo że -
my wejść do firm i wy ła py wać
no we uwa run ko wa nia, w ja kich
za czy na ją one funk cjo no wać.
Py tać, ro zu mieć i bu do wać re la -
cje. Uwierz, jest tam bar dzo wie -
le miej sca dla cie bie i two jej mą -
drej hi sto rii sprze da ży. Nie sie nia
mi sji i war to ścio wych pro duk -
tów, ale rów nież ro zu mie nia
i wczu cia się w kon kret ne sy tu -
acje i pro ble my, z ja ki mi bo ry ka -
ją się twoi po ten cjal ni klien ci.

Spró buj my te raz krót ko na ło żyć
na tę sy tu ację kil ka pro duk tów, któ -
re mo gą po słu żyć ci do zbu do wa nia
i uzu peł nie nia hi sto rii. Uwierz mi,
masz w czym wy bie rać! 

Z pew no ścią mo żesz roz ma -
wiać o za kre sie i po szcze gól nych

ele men tach ubez pie czeń gru po -
wych, cho ciaż by o ubez pie cze -
niu po by tu w szpi ta lu pra cow ni -
ków; wy tłu ma czyć je go za sa dy
i spo sób wy pła ty świad czeń.
Ponadto o sze ro kich moż li wo -
ściach ochro ny. 

Po wi nie neś zde cy do wa nie wy -
ko rzy stać pro duk ty as si stan ce ja -
ko przy kład po mo cy w na głych
przy pad kach, rów nież na głej
cho ro bie dzie ci. Klient nie mu si
bie gać po przy chod ni, a wi zy tę
mo że mieć za pew nio ną w do mu
lub w pry wat nym ga bi ne cie, o ile
nie bę dzie opcji do jaz du le ka rza. 

Ko lej ną hi sto rię mo żesz zbu -
do wać na te le me dy cy nie: szyb -
kim, pro stym, bez piecz nym do -
stę pie do le ka rzy przez te le fon.
Oczy wi ście te le me dy cy na jest
co raz czę ściej pro mo wa na w pa -
kie tach me dycz nych, ale rów -
nież po ja wia ją się na ryn ku
moż li wo ści, któ re sta no wią
osob ny, nie za leż ny pro dukt
i za skład kę w oko li cach 200 zł
rocz nie mo że my mieć do stęp
do kil ku na stu spe cja li stów dla
ca łej ro dzi ny. Bez li mi tów i cze -
ka nia w ko lej kach. 

Nie bez zna cze nia po zo sta je
kwe stia PPK, któ ra prze su nię ta
w cza sie wró ci za mo ment.
Na pod ję cie de cy zji o wy bo rze
ope ra to ra i in sty tu cji pro wa dzą -
cej cze ka wie le firm, już po ni -
żej 250 osób za trud nio nych. 

Oczy wi ście to tyl ko przy kła dy
kie run ków do roz mo wy; tych,
któ re dla mnie są naj bar dziej
oczy wi ste. Mo żesz jed nak wy -

brać wła sne ak cen ty i pro dukt,
w któ rym czu jesz się pew ny
i kom plet ny, ten, w któ ry wie -
rzysz. Sta nie się on prze wod ni -
kiem po let nim cza sie sprze da ży.
Ży czę ci suk ce sów i pięk nych hi -

sto rii, na pi sa nych już wspól nie
z two imi klien ta mi.

Wal de mar Po be rej ko

twór ca pro jek tu 
gru plo we.pl

tre ner sku tecz nej 
sprze da ży ubez pie czeń 

gru po wych
za rzą dza ją cy ze spo łem

spe cja li stów w gru plo we.pl
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Wracamy do rzeczywistości: kontaktu z klientami, rozmów i wyjścia poza

relację komputer – system – skan. Doradztwo ubezpieczeń grupowych ma

zdecydowanie kilka warstw, które pandemia lekko zawęziła. O ile w

produktach indywidualnych sprzedaż w ostatnich miesiącach izolacji

pozostała w większości produktów na niezmienionym poziomie (a czasem

wzrosła), to ubezpieczenia grupowe zostały poddane próbie hibernacji. 

Spokojnie w letni czas możemy 
wejść do firm i wyłapywać nowe
uwarunkowania, w jakich zaczynają 
one funkcjonować. Pytać, rozumieć 
i budować relacje. Uwierz, jest tam
bardzo wiele miejsca dla ciebie 
i twojej mądrej historii sprzedaży.
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R
e dak cja „Ga ze ty Ubez pie -
cze nio wej”: – Jak wia do -
mo, bez od po wied nich

mar ke tin go wych na rzę dzi trud no
jest fir mom za ist nieć w świa do -
mo ści kon su men tów.

Wa cław Mi gacz: – Nie ogra ni -
czał bym się do kon su men tów,
mar ke ting sta no wi tak że for mę
do tar cia do part ne rów czy po ten -
cjal nych pra cow ni ków. Jak moż -
na za uwa żyć, obec na rze czy wi -
stość jest świa tem kon su men ta –
ist nie je gro no firm pro du ku ją -
cych w teo rii ten sam to war bądź
po sia da ją cych tę sa mą gru pę do -
ce lo wą od bior ców, a na rzę dzia,
któ re ofe ru je mar ke ting, po zwa la -
ją do nich do trzeć i zy skać prze -
wa gę nad kon ku ren cją. Jesz cze
przed kil ko ma mie sią ca mi po dob -
na sy tu acja by ła na ryn ku pra cy:
to pra co daw cy mu sie li za bie gać
o pra cow ni ka.

Sko ro mo wa o kon ku ren cji
w wal ce o kon su men ta i pra cow ni -
ka, jak ry su je się sy tu acja w bran -
ży ubez pie cze nio wej?

– Bran ża ubez pie cze nio wa
czę sto uwa ża na jest, zresz tą nie -
słusz nie, za jed ną z mniej dy na -
micz nie roz wi ja ją cych się. Przez
wzgląd na spo rą kon ku ren cję
bran żo we fir my mu szą pra co wać
nad roz wią za nia mi, któ re po -

zwo lą pra cow ni kom sku tecz niej
wy ko ny wać dzia ła nia. 

W Al wis & Se cu ra pro po nu je -
my agen tom wie le na rzę dzi, któ -
re uła twia ją i zwięk sza ją efek tyw -
ność ich pra cy. 

W za kre sie dzia łań ści śle mar -
ke tin go wych zaj mu je my się kam -
pa nia mi dla agen tów, stwo rzy li -
śmy dla nich no wy pa kiet, któ ry
za wie ra w so bie za kła da nie i pro -
wa dze nie pro fe sjo nal nych wi zy -
tó wek Go ogle. Zaj mu je my się
tak że dzia ła nia mi re mar ke tin go -
wy mi, a jed nym z na szych głów -
nych ce lów jest po ka za nie agen -
tom, jak po zy ski wać i ob słu gi -
wać klien tów on li ne.

Czy li re cep tą na po zy ska nie
klien ta jest mar ke ting?

– Nie mo gę zgo dzić się z tym
stwier dze niem. Aby sys tem do -
brze funk cjo no wał i przy no sił za -
mie rzo ne re zul ta ty, trze ba stwo -
rzyć ca łe je go za ple cze. Mar ke -
ting to tyl ko je den ze środ ków,
in nym jest np. IT. 

Na sza fir ma pro po nu je do stęp
do naj lep sze go sys te mu IT, któ ry
po zwa la na po zy ska nie i ob słu gę
klien tów. Ofe ru je my tak że do pi -

sa nie współ pra cow ni ków do „wy -
szu ki war ki agen tów”, któ ra ob -
słu gi wa na jest przez na szą stro nę
in ter ne to wą i po zwa la na wy szu -
ka nie spe cja li sty w da nej miej sco -

wo ści. Ja ko pierw sza mul tia gen -
cja w Pol sce zde cy do wa li śmy się
na udo stęp nie nie agen tom tech -
no lo gii Chat Bot na Fa ce bo oku.

A gdzie w tym wszyst kim kon -
su ment?

– Na sze roz wią za nia są pro -
jek to wa ne z my ślą o kon su men -
tach. Jesz cze przed pan de mią
mó wi ło się, że świat co raz bar -
dziej prze no si się do in ter ne tu.
W cza sie trwa nia kwa ran tan ny

kon su ment jesz cze sil niej zwią -
zał się z in ter ne to wą płasz czy zną
funk cjo no wa nia. Je stem pe wien,
że przy zwy cza ił się do zdal ne go
roz wią zy wa nia pro ble mów, za ła -

twia nia po trzeb. Na sza agen cja,
wraz z prze szko lo ny mi agen ta -
mi, wy cho dzi im na prze ciw. 

Chat Bot jest jed nym z ta kich
wła śnie roz wią zań – po zwa la
na uła twie nie kon tak tu w do wol -
nej po rze dnia, gdy sta cjo nar nie
nie znaj dzie się otwar tych punk -
tów ob słu gi. W Al wis & Se cu ra
po dą ża my za kon su men tem i wy -
cho dzi my na prze ciw je go ocze ki -
wa niom, ale swo je dzia ła nia kie -
ru je my tak że do agen tów, ofe ru -
jąc im mię dzy in ny mi we bi na ry. 

Jak po wie dział Hen der son
Stu art: „Pro wa dze nie biz ne su
bez re kla my jest jak pusz cza nie
oka do dziew czy ny po ciem ku.
Nikt po za na mi nie wie, co ro bi -
my”. Dzi siaj od bior ca mi są nie
ty lko kon su men ci, ale tak że pra -
cow ni cy, a obie te gru py oswo iły
się ze zdal ną współ pra cą i bę dą
chcia ły przy niej po zo stać.

Ja kie są za tem na stęp ne pla no -
wa ne dzia ła nia?

– Chce my się roz wi jać i do star -
czać na szym agen tom naj lep sze
sys te my IT oraz dzia ła nia mar ke -
tin go we do pra cy. Wie rzy my, że
przy go to wa nie oraz wy po sa że nie
pra cow ni ków w opi sy wa ne na rzę -
dzia bez po śred nio wpły nie na ich
efek tyw ność, za wo do wy kom fort,
a tak że przy czy ni się do lep szej
współ pra cy z klien ta mi. 

Uru cha mia my wła śnie du ży
Pa kiet Na rzę dzi Wspar cia Sprze -
da ży i Po zy ski wa nia No wych
Klien tów. Sku pia my się na tym,
by stwo rzyć agen ta przy szło ści. ■

Pakiet narzędzi agenta przyszłości
Henderson Stuart, wielokrotnie nagradzany historyk, ale także znawca kultury, powiedział kiedyś, że:

„prowadzenie biznesu bez reklamy jest jak puszczanie oka do dziewczyny po ciemku. Nikt poza nami nie

wie, co robimy”. Współcześnie większość takich działań przenosi się do internetu, a o tym, jak radzą sobie

z tym firmy, rozmawiamy z Wacławem Migaczem, prezesem firmy ubezpieczeniowej Alwis & Secura.

Jeśli jesteś zainteresowany Pakietem Narzędzi Wsparcia Sprzedaży, napisz do nas: marketing@alwis.pl 

Pakiet Narzędzi dostępny jest dla wszystkich agentów. Posiadamy różne modele współpracy. 

Oferujemy dopisanie współpracowników 

do „wyszukiwarki agentów”, 

która obsługiwana jest przez naszą stronę

internetową i pozwala na wyszukanie

specjalisty w danej miejscowości. 

Jako pierwsza multiagencja w Polsce

zdecydowaliśmy się na udostępnienie

agentom technologii Chat Bot na Facebooku.
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W
ska za nie przez usta wo daw cę wprost
ter mi nu, w ja kim po win no na stą pić
wy ko na nie obo wiąz ku ukoń cze nia

szko le nia za wo do we go w przy pad ku osób,
o któ rych mo wa w art. 12 ust. 1 i 10 usta wy,
ozna cza, że nie moż na uzu peł nić z mo cą
wstecz ną szko le nia za wo do we go za rok po -
przed ni – pod kre ślił Urząd w ko mu ni ka cie.
W szcze gól no ści „uzu peł nie nie” nie mo że
na stą pić po przez ukoń cze nie szko le nia
w zwięk szo nej licz bie go dzin w ko lej nym ro -
ku ka len da rzo wym. 

UKNF za strzegł, że czym in nym jest na -
to miast moż li wość ko rek ty błę dów for mal -
nych do ty czą cych otrzy ma nych do ku men -
tów po twier dza ją cych ukoń cze nie szko le nia

za wo do we go. Przez błę dy for mal ne na le ży
ro zu mieć nie do cho wa nie wy ma gań wska za -
nych w tre ści art. 12 ust. 8 i 9 usta wy. Moż -
li wość ko rek ty nie do ty czy na to miast kon -
wa li do wa nia uchy bień do ty czą cych sa me go
szko le nia. 

„Obo wią zek wy ni ka ją cy z art. 12 ust. 1
i 10 u.d.u. na le ży po wią zać z obo wiąz ka mi
wy ni ka ją cy mi z art. 7 ust. 1, zgod nie z któ -
rym dys try bu tor ubez pie czeń, wy ko nu jąc
dys try bu cję ubez pie czeń, po stę pu je uczci wie,
rze tel nie i pro fe sjo nal nie, zgod nie z naj le piej
po ję tym in te re sem klien tów. Co rocz ne do peł -
nie nie obo wiąz ku ukoń cze nia szko le nia za -
wo do we go przez oso by, o któ rych mo wa
w art. 12 ust. 1 i 10, umoż li wia na by cie,
utrwa la nie i ak tu ali za cję wie dzy nie zbęd nej
do wła ści we go wy ko ny wa nia czyn no ści przez
ww. oso by. W oce nie or ga nu nad zo ru, prze ja -
wem pro fe sjo na li zmu dys try bu to ra ubez pie -
czeń jest nie tyl ko oso bi ste do peł nie nie te go
obo wiąz ku (je że li obo wią zek do ty czy da ne go
dys try bu to ra), lecz rów nież ko rzy sta nie
przy wy ko ny wa niu dzia łal no ści dys try bu cyj -
nej z usług osób, któ re za do śću czy ni ły te mu
obo wiąz ko wi” – gło si ko mu ni kat.

UKNF za zna czył też, że w ra zie stwier -
dze nia przez dys try bu to ra ubez pie czeń, że
wy ko nu je czyn no ści przy po mo cy osób fi -
zycz nych, któ re nie zre ali zo wa ły obo wiąz ku
ukoń cze nia szko le nia za wo do we go w 2019
r., po wi nien on za dbać, aby ta kie oso by nie
wy ko ny wa ły czyn no ści dys try bu cyj nych
do cza su zre ali zo wa nia te go obo wiąz ku
za 2020 r. Do peł nie nie obo wiąz ku nie zwal -
nia z od po wie dzial no ści z ty tu łu je go nie zre -
ali zo wa nia za 2019 r. Ana lo gicz ne dzia ła nia
po win ny zo stać pod ję te tak że przez dys try -
bu to rów, któ rzy oso bi ście nie do peł ni li obo -
wiąz ku ukoń cze nia szko le nia za wo do we go. 

Nad zór pod kre ślił rów nież, że w je go 
oce nie wdro że nie i sto so wa nie re gu la cji 

we wnętrz nych w za kre sie speł nie nia obo wiąz -
ku ukoń cze nia szko le nia za wo do we go mo że
sta no wić wspar cie sys te mo we przy re ali za cji
te go obo wiąz ku spo czy wa ją ce go na dys try bu -
to rach oraz re ali za cji obo wiąz ków wy ni ka ją -
cych z art. 7 usta wy, w za kre sie ko rzy sta nia
przy wy ko ny wa niu dzia łal no ści dys try bu cyj -
nej z usług osób, któ re zre ali zo wa ły obo wią -
zek ukoń cze nia szko le nia za wo do we go, o któ -
rym mo wa w art. 12 ust. 1 usta wy. 

UKNF przy po mniał też, ja kie kon se -
kwen cje mo że mieć brak re ali za cji obo wiąz -
ku ukoń cze nia szko le nia za wo do we go, okre -
ślo ne go w art. 12 ust. 1 usta wy o dys try bu -
cji ubez pie czeń. Za sto so wa nie ma wów czas
art. 84 ust. 2 tej że usta wy, zgod nie z któ rym
nad zór mo że m.in. wy dać wo bec dys try bu to -
ra ubez pie czeń lub dys try bu to ra re ase ku ra -
cji de cy zję na ka zu ją cą po wstrzy ma nie się
od po now ne go na ru sza nia pra wa, cof nąć ze -
zwo le nie na wy ko ny wa nie dzia łal no ści bro -
ker skiej pod mio to wi wy ko nu ją ce mu tę dzia -
łal ność, do ko nu ją ce mu na ru sze nia prze pi -
sów pra wa lub wy kre ślić z re je stru agen tów
agen ta ubez pie cze nio we go do ko nu ją ce go
na ru sze nia prze pi sów pra wa. 

Z ko lei brak sku tecz ne go nad zo ru nad re -
ali za cją obo wiąz ku szko le nio we go przez
oso by fi zycz ne wy ko nu ją ce czyn no ści dys -
try bu cyj ne, skut ku ją ce go po słu gi wa niem się
przez dys try bu to ra ubez pie czeń oso ba mi,
któ re nie do peł ni ły obo wiąz ku ukoń cze nia
szko le nia za wo do we go, mo że skut ko wać za -
sto so wa niem art. 84 ust. 1 usta wy o dys try -
bu cji ubez pie czeń. 

Zgod nie z nim or gan nad zo ru mo że
w dro dze de cy zji wy dać pu blicz ne oświad cze -
nie wska zu ją ce oso bę od po wie dzial ną za na -
ru sze nie pra wa oraz cha rak ter te go na ru sze -
nia, na ka zać dys try bu to ro wi po wstrzy ma nie
się od po now ne go na ru sza nia pra wa, za wie -
sić w czyn no ściach człon ka za rzą du dys try -
bu to ra – oso by praw nej od po wie dzial ne go
za do ko na nie na ru sze nia prze pi sów pra wa,
na ło żyć na dys try bu to ra – oso bę praw ną lub
fi zycz ną ka rę pie nięż ną czy też cof nąć ze -
zwo le nie na wy ko ny wa nie dzia łal no ści bro -
ker skiej do ko nu ją ce mu na ru sze nia prze pi -
sów pra wa lub wy kre ślić z re je stru agen tów
na ru sza ją cych prze pi sy pra wa. 

„W ra mach spra wo wa ne go nad zo ru
nad dys try bu cją ubez pie czeń, UKNF mo ni -
to ru je spo sób wy ko ny wa nia obo wiąz ku do -
sko na le nia umie jęt no ści za wo do wych wska -
za ny w art. 12 u.d.u. W przy pad ku stwier -
dzo nych na ru szeń prze pi sów pra wa
w przed mio to wym za kre sie, or gan nad zo ru
sko rzy sta z przy słu gu ją cych mu, wska za -
nych po wy żej, środ ków nad zor czych. 

Po dej mu jąc de cy zję o za sto so wa niu kon -
kret ne go środ ka, or gan nad zo ru bę dzie kie ro -
wał się prze słan ka mi okre ślo ny mi w tre ści
art. 85 usta wy o dys try bu cji ubez pie czeń,
bio rąc rów nież pod uwa gę m.in. sto pień bra -
ku re ali za cji obo wiąz ku (np. czy oso ba zo bo -
wią za na w ogó le nie zre ali zo wa ła obo wiąz ku,
czy też re ali zo wa ła go w nie peł nym wy mia -
rze), a tak że przy czy ny bra ku re ali za cji obo -
wiąz ku, czy też ska lę po słu gi wa nia się oso ba -
mi nie prze szko lo ny mi przez dys try bu to ra. 

Sto so wa nym środ kiem nad zor czym mo -
gą być w szcze gól no ści ka ry pie nięż ne okre -
ślo ne w tre ści art. 84 ust. 1 pkt 4 i 5 usta wy.
W przy pad ku stwier dze nia ra żą cych na ru -
szeń prze pi sów pra wa or gan nad zo ru nie
wy klu cza jed nak że po dej mo wa nia in nych
dzia łań nad zor czych, z wy kre śle niem z re je -
stru po śred ni ków ubez pie cze nio wych włącz -
nie” – na pi sa no w ko mu ni ka cie.              ■

P
rzez pierw sze trzy mie sią ce 2020 r. ubez pie czy cie le ze bra li w su -
mie 16 744,75 mln zł skła dek brut to – o 2,4% wię cej niż w ana lo gicz -
nym okre sie 2019 r. (16 351,91 mln zł) – wy ni ka z do ku men tu „Biu le -

tyn Kwar tal ny. Ry nek ubez pie czeń I/2020”, opu bli ko wa ne go przez KNF. 
Kwo ta od szko do wań i świad czeń wy pła co nych brut to przez za kła dy

zwięk szy ła się o 3,73% r/r, z 10 205,26 mln zł na ko niec mar ca po przed nie -
go ro ku do 10 585,85 mln zł. Wy nik tech nicz ny ryn ku ubez pie czeń w kwo -
cie 1477,37 mln zł był o 3,14% wyż szy od od no to wa ne go na ko niec I kw.
ub.r., na to miast zysk net to spadł o 7,39% r/r, do 1053,03 mln zł (rok wcze -
śniej od po wied nio: 1432,42 mln zł i 1137,04 mln zł).

Dział I

W I kw. 2020 r. ubez pie czy cie le ży cio wi ze bra li 5218,96 mln zł, o 0,27%
mniej niż w ana lo gicz nym okre sie 2019 r. (5232,92 mln zł). Przez trzy mie -
sią ce te go ro ku fir my z dzia łu I wy pła ci ły w su mie 4741,53 mln zł od szko do -
wań i świad czeń brut to – o 6,67% mniej niż na ko niec mar ca 2019 r.
(5080,13 mln zł). 

Wy nik tech nicz ny sek to ra ży cio we go wy niósł 791,61 mln zł (733,9 mln zł
na ko niec mar ca 2019 r., +7,86% r/r), a wy nik fi nan so wy net to upla so wał się
na po zio mie 652,58 mln zł (508,45 mln zł rok wcze śniej, +28,35% r/r). 

Dział II

Z ko lei kwar tal ny przy pis skład ki ubez pie czy cie li ma jąt ko wych upla so wał
się na po zio mie 11 525,79 mln zł – o 3,66% wyż szym od ubie gło rocz ne go
(11 118,98 mln zł). Opra co wa nie nad zo ru po twier dzi ło sy gna li zo wa ny już
wcze śniej przez PIU ko lej ny spa dek przy pi su z OC po sia da czy po jaz dów lą -
do wych. 

Na 31 mar ca 2020 r. wy nik sprze da żo wy w tym seg men cie upla so wał się
na po zio mie 3687,18 mln zł, wo bec 3736,79 mln zł w I kw. 2019 r. (-0,31%
r/r). Z ko lei w au to ca sco wy ge ne ro wa no przy pis o war to ści 2249,21 mln zł
– o 1,36% wyż szy niż w I kw. 2019 r. (2219 mln zł). 

Du ży spa dek wy ni ku tech nicz ne go w OC

Z ra por tu KNF wy ni ka po nad to, że w I kw. 2020 r. ren tow ność tech nicz -
na w sek to rze ko mu ni ka cyj nym (OC+AC) ule gła zna czą ce mu po gor sze niu.
Zsu mo wa ny wy nik tech nicz ny z dzia łal no ści bez po śred niej w ubez pie cze -
niach z grup 3 i 10 wy niósł 220,33 mln zł. Był to re zul tat o 29,9% niż szy
od od no to wa ne go w mi nio nym ro ku (314,36 mln zł). 

Spa dek w tym ob sza rze to efekt zna czą ce go po gor sze nia ren tow no ści
tech nicz nej w OC. Wy nik tech nicz ny w gr. 10 upla so wał się bo wiem na po -
zio mie 54,5 mln zł – o 71,22% niż szym od ubie gło rocz ne go (189,38 mln zł).
Stra ty tej nie zre kom pen so wa ły osią gnię cia w AC – tam wy nik tech nicz ny
wzrósł ze 124,98 mln zł po I kw. ub.r. do kwo ty 165,83 mln zł od no to wa nej
na 31 mar ca 2020 r. (+32,69% r/r).

Sek tor ko mu ni ka cyj ny po cią gnął w dół wy nik ca łe go ryn ku

W kon se kwen cji po gor sze nia wy ni ku tech nicz ne go w „ko mu ni ka cji”
spadł też re zul tat dla ca łe go ryn ku, któ ry po trzech mie sią cach 2020 r. wy -
niósł 685,75 mln zł (698,51 mln zł rok wcze śniej, -1,83% r/r). W I kw. te -
go ro ku za kła dy ma jąt ko we wy pła ci ły brut to 5844,32 mln zł od szko do wań
i świad czeń, o 14,03% wię cej niż na ko niec I kw. ub.r., kie dy to wska źnik
ów osią gnął po ziom 5125,13 mln zł. 

Przez pierw sze trzy mie sią ce te go ro ku wy pła co no brut to 2502,56 mln zł
od szko do wań i świad czeń z OC (2347,24 mln zł przed ro kiem, +6,62% r/r)
oraz 1476,44 mln zł z AC, o 8,6% wię cej niż rok wcze śniej (1359,56 mln zł).
Zysk net to ryn ku ma jąt ko we go wy niósł 400,45 mln zł, o 36,3% mniej 
niż 12 mie się cy wcze śniej (628,6 mln zł). 

Wska źni ki wy pła cal no ści w ska li ca łe go sek to ra ubez pie czeń
po I kw. 2020 r. wy nio sły od po wied nio: 707,56% w przy pad ku po kry cia mi -
ni mal ne go wy mo gu ka pi ta ło we go (MCR) oraz 258,34% w przy pad ku po -
kry cia ka pi ta ło we go wy mo gu wy pła cal no ści (SCR). W sto sun ku
do I kw. 2019 r. oba wska źni ki wy pła cal no ści się po pra wi ły – w przy pad ku
SCR o 16,5 pkt. proc., zaś w przy pad ku MCR o 14,8 pkt. proc.                  ■

W odpowiedzi na pytania podmiotów nadzorowanych Urząd Komisji

Nadzoru Finansowego opublikował swoje stanowisko dotyczące

skutków niezrealizowania obowiązku doskonalenia umiejętności

zawodowych, o którym mowa w art. 12 ust. 1 ustawy z 15 grudnia

2017 r. o dystrybucji ubezpieczeń.

UKNF O KONSEKWENCJACH NIEDOPEŁNIENIA OBOWIĄZKU
SZKOLENIOWEGO PRZEZ DYSTRYBUTORÓW UBEZPIECZEŃ

Szkol się, bo cię skreślą!

Wartość sektora ubezpieczeń majątkowych wciąż

rośnie, natomiast sektor ubezpieczeń na życie 

jest coraz bliżej uzyskania stabilizacji. Widoczny 

od początku ub.r. spadek przypisu składki 

w obowiązkowych ubezpieczeniach komunikacyjnych

oraz rosnąca wartość odszkodowań wypłacanych 

z tego typu polis odbiły się na wyniku technicznym 

– zarówno samego segmentu, jak i całego działu II.

RAPORT KNF

Pierwszy kwartał
przyniósł znaczące
pogorszenie wyniku
technicznego w OC

W ocenie organu
nadzoru, przejawem
profesjonalizmu
dystrybutora 
ubezpieczeń jest 
nie tylko osobiste
dopełnienie obowiązku
szkoleniowego, lecz
również korzystanie przy
wykonywaniu działalności
dystrybucyjnej z usług
osób, które
zadośćuczyniły temu
obowiązkowi.
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W
e dług da nych KNF
w III kw. 2019 r. wy pła -
co no łącz nie 457,98

mln zł od szko do wań z ty tu łu
ubez pie czeń szkód spo wo do wa -
nych ży wio ła mi, czy li o 58 mln
wię cej niż rok wcze śniej. Po nad to
w re kor do wym 2017 r., kie dy Pol -
skę na wie dził m.in. or kan Ksa -
we ry, wy pła co no la tem po -
nad 574 mln zł. 

– Łącz na licz ba ku po wa nych
co ro ku ubez pie czeń chro nią cych
przed skut ka mi ży wio łów od kil ku
lat sys te ma tycz nie ro śnie, o kil ka
pro cent rok do ro ku. W ze szłym ro -
ku za war to ich pra wie 12 mln.
Na ro sną cą świa do mość Po la ków
i chęć ku po wa nia ubez pie czeń
wpły wa ją wła śnie gwał tow ne zja -
wi ska po go do we, któ re co ro ku na -
wie dza ją la tem nasz kraj. Po wo du -
ją one za rów no roz le głe szko dy
w ma jąt ku pry wat nym, jak i za bu -
rza ją pra cę przed się biorstw, któ re

oprócz strat bez po śred nich mu szą
się li czyć też z utra tą przy cho du
z po wo du prze sto ju wy ni ka ją ce go
np. z za la nia. W tym ro ku brak
ob ro tów z po wo du burz czy hu ra -
ga nów mo że być dla przed się bior -
ców szcze gól nie do tkli wy – za uwa -
ża Łu kasz Zoń, pre zes SPBU iR.

Z ana liz prze pro wa dzo nych
przez eks per tów ubez pie cze nio -

wych wy ni ka, że na wet dzie wię ciu
na dzie się ciu przed się bior ców ban -
kru tu je po roz le głej szko dzie po -
wo du ją cej prze rwę w dzia łal no ści.
Dla te go SPBU iR ra dzi, aby ku pu -
jąc ubez pie cze nie mie nia, za sta no -
wić się nad roz sze rze niem umo wy
o ubez pie cze nie przerw w dzia łal -
no ści i utra co nych zy sków. 

Za pew nia ono nie tyl ko od -
szko do wa nie za uszko dze nie czy
znisz cze nie bu dyn ków, ma szyn
lub in nych sprzę tów, ale też gwa -
ran tu je po moc to wa rzy stwa
ubez pie czeń w jak naj szyb szym
po wro cie do co dzien nej dzia łal -
no ści i re kom pen sa tę ewen tu al -

nych strat fi nan so wych wy ni ka -
ją cych z prze sto ju.

– W sze ro kim ka ta lo gu dzia łań
ko niecz nych do od bu do wy po ten -
cja łu mie ści się też np. zle ce nie
pro duk cji in nej fir mie, na wet kon -
ku ren cyj nej. War to też pa mię tać,
że moż na się za bez pie czyć nie tyl -
ko od zda rzeń, któ re do ty ka ją bez -
po śred nio na sze go przed się bior -
stwa. Ochro ną moż na ob jąć nie -
moż ność re ali za cji za mó wie nia
przez kon kret ne go do staw cę czy
od bior cę, a wręcz ubez pie czyć ca ły
łań cuch do staw. Co wię cej, po li sy
mo gą prze wi dy wać też wy pła tę od -

szko do wa nia z po wo du znisz cze -
nia dróg do jaz do wych do fir my –
do da je Łu kasz Zoń.

SPBU iR przy po mi na, że po li sy
ma jąt ko we od ry zyk na zwa nych
za pew nia ją ochro nę tyl ko w ra -
mach ści śle okre ślo ne go i zde fi nio -
wa ne go ka ta lo gu zja wisk. Przy kła -
do wo, desz cze na wal ne kla sy fi ko -
wa ne są na po sta wie ilo ści opa du
w cią gu mi nu ty na metr kwa dra to -
wy. Za zwy czaj gra ni cą, od ja kiej
ma my do czy nie nia z desz czem na -
wal nym, we dług o.w.u., jest opad
o in ten syw no ści mi ni mum 4 li trów
wo dy na mi nu tę. Kla sy fi ka cja ta
mo że się jed nak róż nić w za leż no -
ści od to wa rzy stwa. 

Z ko lei w przy pad ku po lis
od wszyst kich ry zyk (tzw. all ri sks)
od po wie dzial ność ubez pie czy -
cie la ogra ni czo na jest tyl ko
przez wy łą cze nia.

– Trze ba rów nież pa mię tać o jed -
nym waż nym wy łą cze niu, któ re
znaj du je się w stan dar do wych wa -
run kach za rów no po lis od ry zyk na -
zwa nych, jak i all ri sks. Jest to zrze -
cze nie się od po wie dzial no ści przez
ubez pie czy cie la za szko dy po wsta łe
w wy ni ku prze pięć i awa rii elek -
trycz nych, o któ re ła two po za la niu. 

Na szczę ście więk szość to wa -
rzystw umoż li wia roz sze rze nie
ochro ny na mo cy do dat ko wych
klau zul, ale trze ba o tym pa mię -
tać i sto sow ne roz sze rze nie od po -
wie dzial no ści wy ku pić – do ra dza
Łu kasz Zoń. ■

STOWARZYSZENIE POLSKICH BROKERÓW UBEZPIECZENIOWYCH I REASEKURACYJNYCH

Wartość szkód żywiołowych
może przekroczyć 0,5 mld zł
W ocenie SPBUiR w 2020 r. wartość szkód spowodowanych latem przez żywioły może przekroczyć 

500 mln zł. W tym roku przestój w działalności firmy spowodowany burzą czy huraganem 

może być szczególnie dotkliwy, dlatego zdaniem organizacji warto się ubezpieczyć.

D
o koń ca ma ja Wy dział Po za są do -
we go Roz wią zy wa nia Spo rów po -
mógł w osią gnię ciu 32 ta kich po ro -

zu mień do ty czą cych sek to ra ban ko wo -ka pi -
ta ło we go, pod czas gdy w ca łym 2019 r. by -
ło ich 30.

– Cie szę się, że w tym trud nym cza sie
nie prze rwa nie po ma ga my klien tom i pod -
mio tom ryn ku fi nan so we go w po lu bow nym
roz wią za niu ich spo rów. War to też od no to -
wać, że w ogól nej licz bie spraw, w ja kich
uda ło się po lu bow nie za koń czyć spór, wzra -
sta licz ba tych z udzia łem pod mio tów ryn ku
ban ko wo -ka pi ta ło we go – mó wi dr hab. Ma -
riusz Je rzy Go lec ki, rzecz nik fi nan so wy.

– Ma my na dzie ję, że to do bra pro gno za
na czas, w któ rym spo łecz na so li dar ność
i od po wie dzial ność na bie ra szcze gól ne go
zna cze nia. Li czę, że ban ki za czną chęt niej
ko rzy stać z te go spo so bu roz wią zy wa nia
spo rów ze swo imi klien ta mi – mó wi Pa weł
Za gaj, za stęp ca RF nad zo ru ją cy po lu -
bow ne roz wią zy wa nie spo rów.

Isto tą ugo dy jest po czy nie nie przez
obie stro ny pew nych ustępstw i uzgod -
nie nie sa tys fak cjo nu ją cych wa run ków
po ro zu mie nia. W jej wy pra co wa niu po -
ma ga spo sób pro wa dze nia tych po stę -
po wań przy RF. Pro wa dzą cy po stę po -
wa nie mo że naj pierw spró bo wać do pro -
wa dzić do zbli że nia sta no wisk stron
spo ru, wy ko rzy stu jąc tech ni ki me dia cyj -
ne. Je śli to nie przy nie sie efek tu, mo że
przed sta wić stro nom swo ją pro po zy cję
roz wią za nia spo ru, jak w ty po wej kon -
cy lia cji.

– Pro wa dzą cy po stę po wa nia w kon tak -
tach ze stro na mi wy ko rzy stu ją środ ki ko -
mu ni ka cji elek tro nicz nej. Do oso bi stych
spo tkań do cho dzi tyl ko w wy jąt ko wych 
sy tu acjach. Dzię ki te mu po stę po wa nia
mo gą być z suk ce sem pro wa dzo ne rów -
nież w okre sie pan de mii – pod kre śla 
An na Ga dom ska, za stęp ca dy rek to ra
Wy dzia łu Po za są do we go Roz wią zy wa -
nia Spo rów.

Na wet je śli nie uda się osią gnąć po ro zu -
mie nia, to na za koń cze nie po stę po wa nia
stro ny otrzy mu ją opi nię. To kom plek so we
opra co wa nie, za wie ra ją ce oce nę praw ną
sta nu fak tycz ne go opar te na do ku men -
tach przed sta wio nych przez stro ny 
w po stę po wa niu. Opi nia uwzględ nia też
oce nę ry zyk zwią za nych ze skie ro wa niem

spra wy do są du. Po zwa la to pod jąć ra cjo -
nal ną de cy zję o kon ty nu acji spo ru na tej
dro dze. 

Łącz nie od stycz nia do ma ja 2020 r.
w spra wach, w któ rych nie do szło do po -
lu bow ne go za koń cze nia spo ru, stro ny
otrzy ma ły 959 ta kich opi nii do ty czą cych
spo rów ubez pie cze nio wych oraz ban ko -
wo -ka pi ta ło wych.

– Dzię ku je my wszyst kim uczest ni kom
na szych po stę po wań po lu bow nych, za rów no
po stro nie pod mio tów ryn ku fi nan so we go,
jak i ich klien tów, za otwar tą, peł ną za an ga -
żo wa nia i kon struk tyw ną po sta wę. Wie rzy -
my, że for mu ła po za są do we go roz wią zy wa -
nia spo rów po zwa la naj peł niej re ali zo wać
in te re sy wszyst kich stron spo ru, i cie szy my
się, że mo że my ich w tym wspie rać – mó wi
Pa weł Za gaj. 

■

Mimo pandemii koronawirusa postępowania polubowne przy Rzeczniku Finansowym są

prowadzone bez przerwy. Dzięki temu w ciągu pierwszych pięciu miesięcy 2020 r. udało się

doprowadzić do porozumień o wartości przekraczającej 1,2 mln zł.

PONAD 1,2 MLN ZŁ W POSTĘPOWANIACH POLUBOWNYCH 

Rzecznik Finansowy daje możliwość
pozasądowego rozwiązywania sporów

Można się zabezpieczyć nie tylko od zdarzeń, 
które dotykają bezpośrednio naszego przedsiębiorstwa.
Ochroną można objąć niemożność realizacji
zamówienia przez konkretnego dostawcę czy odbiorcę,
a wręcz ubezpieczyć cały łańcuch dostaw. Co więcej,
polisy mogą przewidywać też wypłatę odszkodowania 
z powodu zniszczenia dróg dojazdowych do firm.

Nawet jeśli nie uda się
osiągnąć porozumienia, 
to na zakończenie
postępowania strony
otrzymują opinię. To
kompleksowe opracowanie,
zawierające ocenę prawną
stanu faktycznego,
uwzględnia też ocenę ryzyk
związanych ze skierowaniem
sprawy do sądu. Pozwala 
to podjąć racjonalną 
decyzję o kontynuacji sporu
na tej drodze. 

Łu kasz Zoń
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An drea Si mon cel li 
Me ne dże rem Ro ku 2020

P
re zes za rzą du spół ek Ge -
ne ra li Pol ska An drea Si -
mon cel li zo stał wy róż nio -

ny przez ma ga zyn „Ho me &
Mar ket” ty tu łem Me ne dże ra
Ro ku 2020. Mie sięcz nik do ce -
nił czo ło wych pol skich me ne -
dże rów, w tym pre ze sów ban -
ków i firm ubez pie cze nio -
wych, któ rzy „wy prze dza ją po -
trze by ryn ku i kreu ją biz ne so -
wą rze czy wi stość”.

An drea Si mon cel li zo stał
na gro dzo ny za spraw ne do sto so wa nie spół ek Ge ne ra li
Pol ska do ob słu gi klien tów i za pew nie nie im wspar cia
w cza sie pan de mii. Re dak cja za uwa ży ła rów nież za an -
ga żo wa nie fir my w po moc pol skim szpi ta lom.

„Ge ne ra li Pol ska szyb ko do sto so wa ło się do pan de -
mii, wdro ży ło na rzę dzia do zdal nej sprze da ży po lis
przez agen tów, upro ści ło li kwi da cję szkód, wpro wa dzi -
ło udo god nie nia pro duk to we dla klien tów, a tak że
wpro wa dzi ło je dy ne na ryn ku Gru po we Ubez pie cze nie
Co vid -19 – pra co daw cy mo gą ubez pie czyć za ło gę
od ko ro na wi ru sa. Spół ki Ge ne ra li Pol ska sfi nan so wa -
ły 48 re spi ra to rów dla pol skich szpi ta li w ra mach ak cji
Ca ri tas Pol ska „Wdzięcz ni Me dy kom” – czy ta my
w uza sad nie niu przy zna nia ty tu łu przez ma ga zyn „Ho -
me & Mar ket”.

Ty tu łem Me ne dżer Ro ku na gra dza ni są sze fo wie
firm, któ rzy we dług re dak cji „Ho me & Mar ket” za słu -
gu ją na mia no wy jąt ko wych, gdyż „wy prze dza ją po -
trze by ryn ku, kreu ją biz ne so wą rze czy wi stość, dba ją
o płyn ność fi nan so wą za rzą dza nych przez sie bie firm,
ich nie ustan ny roz wój i z tro ską pod cho dzą do obec no -
ści przed się biorstw w oto cze niu spo łecz nym”.

Ja cek Gdań ski 
pre ze sem za rzą du 
Pol ski Gaz TUW

19
czerw ca Ja cek Gdań -
ski zo stał człon kiem
za rzą du Pol ski Gaz

TUW ko or dy nu ją cym je go pra -
cę do cza su uzy ska nia zgo dy
KNF na po wo ła nie na sta no wi -
sko pre ze sa to wa rzy stwa.

Ja cek Gdań ski jest ab sol -
wen tem Uni wer sy te tu Gdań -
skie go, Kra jo wej Szko ły Ad -
mi ni stra cji Pu blicz nej oraz
Szko ły Głów nej Han dlo wej
w War sza wie, gdzie ukoń czył

po dy plo mo we stu dia za rzą dza nia ry zy kiem w in sty tu -
cjach fi nan so wych.

Po sia da wie lo let nie do świad cze nie w za rzą dza niu
fi nan sa mi w spół kach i in sty tu cjach pu blicz nych
oraz w za kre sie spra woz daw czo ści, re wi zji fi nan so -
wej i za rzą dza nia ry zy kiem. Ja cek Gdań ski jest bie -
głym re wi den tem oraz wie lo let nim człon kiem rad
nad zor czych i ko mi te tów au dy tów pod mio tów nad zo -
ro wa nych (m.in. Nor dea PTE, PKO BP, PKO Ży cie,
PKO TU, Ne st bank) oraz człon kiem Ko mi sji Nad zo -
ru Au dy to we go.

Od wrze śnia 2019 r. do czerw ca 2020 r. zaj mo wał
sta no wi sko człon ka za rzą du ds. fi nan so wych w Pol -
skim Hol din gu Nie ru cho mo ści. W la tach 2016–2019
(do sierp nia) peł nił funk cję wi ce pre ze sa za rzą du
i CFO Pol ski Gaz TUW. W la tach 2013–2016 
zaj mo wał sta no wi sko za stęp cy pre ze sa za rzą du 
ds. fi nan so wych w Na ro do wym Fun du szu 
Ochro ny Śro do wi ska i Go spo dar ki Wod nej, a w la -
tach 2010–2012 był dy rek to rem De par ta men tu Współ -
pra cy Mię dzy na ro do wej i sze fem Se kre ta ria tu Eu ro -
pej skiej Sie ci ISSA w Za kła dzie Ubez pie czeń Spo łecz -
nych. W la tach 2008–2009 peł nił funk cję wi ce pre ze sa
za rzą du ds. fi nan so wych PKO In we sty cje.

Oprócz Jac ka Gdań skie go w za rzą dzie Pol ski Gaz
TUW za sia da jesz cze An drzej Za droż ny.                 ■

PERSONALIA

T
a ka sy tu acja ma miej sce po raz trze ci w tym ro ku
i po raz dru gi z rzę du. W swo jej ana li zie Ubea.pl
wzię ła pod uwa gę czte ry ka te go rie ran kin go we

(po li sy OC, pa kie ty OC+NNW, pa kie ty OC+AC i pa -
kie ty OC+AC+NNW). Wszyst kie kla sy fi ko wa ne to wa -
rzy stwa z od po wied nio du żą licz bą kal ku la cji mie -
sięcz nie oce nia no w ska li od 0 do 5 punk tów.

Po pod li cze niu in dy wi du al nych kal ku la cji, ja kie
od 1 do 31 ma ja wy ko na li użyt kow ni cy po rów ny war ki,

oka za ło się, że po now nie we wszyst kich czte rech ka -
te go riach naj niż sze ce ny ofe ro wał LINK4 – z wy ni -
ka mi na po zio mie od po wied nio 4,64, 4,59, 4,6 i 4,45
pkt. Wcze śniej LINK4 zna lazł się na cze le ran kin gu
naj niż szych cen w stycz niu i kwiet niu 2020 r. 

– Tak du ży spa dek cen OC w LINK4 ozna cza, że
w na stęp nym mie sią cu kon ku ren tom bę dzie jesz cze
trud niej do go nić te go ubez pie czy cie la – pod kre śla 
An drzej Praj snar, eks pert Ubea.  ■

W najnowszej odsłonie rankingu cen ubezpieczeń komunikacyjnych Ubea

opartego na indywidualnych kalkulacjach sporządzonych w maju przez

użytkowników porównywarki najniższe ceny we wszystkich kategoriach

zaoferował LINK4. 

UBEA

Najniższe ceny od LINK4 
po raz trzeci w tym roku

O
chro na przed Co vid -19 jest do stęp na m.in.
w ubez pie cze niu Tra vel World, któ re Eu ro pa
ofe ru je przez part ne rów, czy ubez pie cze niu

ITra vel, któ re moż na za ku pić na stro nie in ter ne to wej
tu eu ro pa.pl. 

Zgod nie z klau zu lą co vi do wą w przy pad ku za cho -
ro wa nia ochro na jest za pew nio na w ra mach su my
ubez pie cze nia kosz tów le cze nia, w wy so ko ści do 50
tys. eu ro w pro duk cie Tra vel World i do 200 tys. zł
w ITra vel. 

– Mi mo otwar cia gra nic na dal wy stę pu je ry zy ko za -
cho ro wa nia na Co vid -19. Dla te go chce my za pew nić

klien tom, któ rzy de cy du ją się na wy jazd za gra ni cę
w ce lach tu ry stycz nych lub za wo do wych, ochro nę
na wy pa dek za cho ro wa nia na ko ro na wi ru sa. W ra -
mach ofe ro wa nych przez nas ubez pie czeń bę dą mo gli
li czyć na po kry cie kosz tów le cze nia, ra tow nic twa, trans -
por tu czy po mo cy w po dró ży – mó wi To masz Ja nas,
eks pert ds. ubez pie czeń tu ry stycz nych Eu ro py
Ubez pie cze nia.

No we za sa dy ochro ny ubez pie cze nio wej do ty czą
wy jaz dów za gra nicz nych od 21 czerw ca, nie za leż nie
od da ty za ku pu po li sy. Klau zu la co vi do wa nie obej -
mu je ubez pie cze nia kosz tów re zy gna cji. ■

Europa Ubezpieczenia wprowadza do ubezpieczeń turystycznych klauzulę

covidową, która zapewnia ochronę na wypadek zarażenia koronawirusem

podczas podróży zagranicznej. 

EUROPA UBEZPIECZENIA

Klauzula covidowa 
w polisach turystycznych 

W
miej sco wo ści Ła pa -
nów w Ma ło pol sce
od ra na dzia ła ło Mo -

bil ne Biu ro PZU Po moc, któ re
ko or dy nu je lo kal ne pra ce mo -
bil nych eks per tów PZU. Pra -
cow ni cy do cie ra ją do klien tów
za kła du i po ma ga ją im zgła -
szać oraz do ku men to wać
szko dy, a tak że udzie la ją
wska zó wek, jak mi ni ma li zo -
wać stra ty. Szko dę moż na
zgło sić tak że, dzwo niąc
na spe cjal ną in fo li nię. 

– Ża den nasz klient nie po zo -
sta nie bez opie ki. Za le ży nam,
by od szko do wa nie jak naj szyb -
ciej tra fi ło do po trze bu ją cych,
tak by mie li środ ki na nie zbęd ne
na pra wy. Uru cho mi li śmy spe -
cjal ną ścież kę li kwi da cji szkód. Dzię ki te mu pie nią dze
wy pła ci my już dzień po zgło sze niu szko dy – za de kla ro -
wa ła Mał go rza ta Kot, czło nek za rzą du PZU Ży cie.

– Za le ży nam na jak naj szyb szym udzie la niu po -
mo cy, dla te go wi dząc ska lę znisz czeń, do miej sco wo ści
do tknię tych ka ta kli zmem skie ro wa li śmy do dat ko wych
pra cow ni ków – po wie dział Grze gorz Go luch, pre zes
PZU Po moc.

PZU ak tyw nie szu ka po szko do wa nych. W ra mach
tak zwa nej pre ob słu gi szkód kon sul tan ci dzwo nią
do wszyst kich ubez pie czo nych go spo darstw w oko li -
cy. W trak cie roz mo wy spraw dza ją in for ma cję o za -
kre sie ewen tu al nych uszko dzeń, re je stru ją szko dy,
a w ra zie po trze by, w ra mach usłu gi as si stan ce, pro -
po nu ją or ga ni za cję lo ka lu za stęp cze go.

■

MOBILNI EKSPERCI

PZU reaguje na podtopienia 
w Małopolsce
22 czerwca miały ruszyć wypłaty odszkodowań z PZU dla mieszkańców

zalanych terenów w Małopolsce. Od rana funkcjonowało Mobilne Biuro PZU

Pomoc. Działa też specjalna infolinia do zgłaszania szkód. 
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W
wy ni ku ko li zji, do któ rej do szło 19
mar ca 2009 r., po jazd po wo da zo -
stał uszko dzo ny. Ubez pie czy ciel

na pod sta wie do ko na nej kal ku la cji usta lił,
że koszt na pra wy prze wyż sza war tość ryn -
ko wą sa mo cho du, a za tem za ist nia ła szko -
da cał ko wi ta i na pra wa po jaz du jest eko no -
micz nie nie opła cal na. Uzna jąc, że szko da
fak tycz nie po nie sio na przez po wo da sta no -
wi róż ni cę po mię dzy war to ścią ryn ko wą
po jaz du a war to ścią po zo sta ło ści, to wa rzy -
stwo wy pła ci ło mu od szko do wa nie w wy so -
ko ści 15,4 tys. zł, uwzględ nia ją ce kosz ty
na pra wy wy ni ka ją ce z kal ku la cji spo rzą -
dzo nej w po stę po wa niu li kwi da cyj nym
oraz kosz ty ho lo wa nia po jaz du.

Po zwem z 1 lip ca 2009 r. po sia dacz po -
jaz du wy stą pił prze ciw ko za kła do wi ubez -
pie czeń, wno sząc o za są dze nie kwo ty 30,76
tys. zł wraz z usta wo wy mi od set ka mi ty tu -
łem rze czy wi stej war to ści szko dy i po nie sio -
ny mi przez nie go kosz ta mi zwią za ny mi z po -
dej mo wa ny mi czyn no ścia mi ma ją cy mi
na ce lu uzy ska nie od szko do wa nia i za bez -
pie cze nie po jaz du. Sąd Re jo no wy w Łom ży
wy ro kiem z 26 lu te go 2010 r. za są dził
od po zwa ne go to wa rzy stwa kwo tę 1,56 tys.
zł wraz z usta wo wy mi od set ka mi, a w po -
zo sta łym za kre sie po wódz two od da lił.

SR uznał, że szko dą rze czy wi stą by ła
róż ni ca po mię dzy war to ścią ryn ko wą sa -
mo cho du wy li czo ną przez bie głe go są do -
we go, tj. 26,1 tys. zł, a war to ścią au ta w sta -

nie uszko dzo nym (8 tys. zł). Zda niem są du
róż ni cę obu kwot na le ża ło po mniej szyć
o kwo tę 14,7 tys. zł wy pła co ne przez za -
kład i o 4 tys. zł z ty tu łu sprze da ży wra ku. 

SR wska zał, że w su mie po wód otrzy mał
od ubez pie czy cie la kwo tę wyż szą od po nie sio -
nej szko dy. Jed no cze śnie wska za no, że po -
wód po niósł nie wąt pli wie kosz ty par ko wa nia
uszko dzo ne go sa mo cho du, a nad to za sad ne

by ło je go rosz cze nie w przed mio cie zwro tu
kosz tów spo rzą dze nia opi nii pry wat nej.

Ape la cję od wy ro ku wniósł peł no moc -
nik po wo da, za rzu ca jąc ra żą ce na ru sze nie
pra wa ma te rial ne go oraz pra wa pro ce so -
we go. Jed no cze śnie za rzu cił błąd w usta -
le niach fak tycz nych przy ję tych za pod sta -
wę za skar żo ne go wy ro ku.

Sąd Okrę go wy w Łom ży wy ro kiem z 5
sierp nia 2010 r. od da lił ape la cję. SO w peł -
ni po dzie lił usta le nia fak tycz ne i praw ne
po czy nio ne przez sąd I in stan cji. Wska zał
m.in., że w sy tu acji, gdy zda rze nie, któ re
spo wo do wa ło szko dę, przy no si jed no cze -
śnie ko rzyść po szko do wa ne mu, na le ży ową
ko rzyść uwzględ nić przy okre śla niu wy so -
ko ści od szko do wa nia. W kon se kwen cji Sąd
Okrę go wy uznał, że SR pra wi dło wo od li -
czył od war to ści rze czy wi ście po nie sio nej
szko dy uzy ska ną przez po szko do wa ne go
ce nę z ty tu łu sprze da ży wra ku au ta.

Pro ku ra tor Ge ne ral ny w skar dze nad -
zwy czaj nej za rzu cił wy ro ko wi SO w Łom ży
ra żą ce na ru sze nie pra wa pro ce so we go oraz
pra wa ma te rial ne go po przez błęd ną wy kład -
nię oraz nie wła ści we za sto so wa nie prze pi -
sów pra wa. Wska zał, że uchy bie nia są dów
orze ka ją cych do pro wa dzi ły do sy tu acji,
w któ rej po wód zo stał po zba wio ny moż li wo -

ści uzy ska nia na leż ne go mu od szko do wa -
nia, w peł nej na leż nej mu wy so ko ści okre -
ślo nej prze pi sa mi pra wa. Po nad to zda niem
PG wy da nie przez sąd II in stan cji orze cze -
nia, wbrew ob cią ża ją ce mu go obo wiąz ko wi
roz po zna nia isto ty spra wy i do ko na nia pra -
wi dło wej oce ny ma te rial no -praw nej, jest
nie wąt pli wie sprzecz ne nie tyl ko z bez -
względ nie obo wią zu ją cy mi prze pi sa mi pra -
wa, ale tak że z za sa dą de mo kra tycz ne go
pań stwa praw ne go urze czy wist nia ją ce go
za sa dy spra wie dli wo ści spo łecz nej. 

Orze cze nie to bo wiem usank cjo no wa -
ło wy rok są du I in stan cji wy da ny z ra żą -
cym na ru sze niem prze pi sów pra wa ma te -
rial ne go sta no wią cych o od po wie dzial no -
ści zo bo wią za ne go do od szko do wa nia
i sta tu ują cych upraw nie nia po szko do wa -
ne go oraz sta no wią cych, że szko dą ma jąt -
ko wą w ro zu mie niu pra wa cy wil ne go jest
po wsta ła wbrew wo li po szko do wa ne go róż -
ni ca mię dzy obec nym je go sta nem ma jąt ko -
wym a tym sta nem, ja ki za ist niał by, gdy by
nie na stą pi ło zda rze nie wy wo łu ją ce szko dę.

Jak wska zał w skar dze Pro ku ra tor Ge -
ne ral ny, rosz cze nie po szko do wa ne go o na -
pra wie nie szko dy po wsta łej w wy ni ku zda -
rze nia ko mu ni ka cyj ne go po wsta je z chwi -
lą jej wy rzą dze nia. Ozna cza to, że obo wią -
zek na pra wie nia szko dy nie jest uza leż nio -
ny od te go, czy po szko do wa ny do ko nał na -
pra wy rze czy i czy w ogó le za mie rzał ją na -
pra wić, a sa mo od szko do wa nie ma wy rów -
nać uszczer bek ma jąt ko wy po wsta ły na sku -
tek róż ni cy, ja ka ist nie je po mię dzy sta nem
rze czy przed po wsta niem szko dy i po nim.

PG wniósł za tem o uchy le nie wy ro ku
w ca ło ści i orze cze nie co do isto ty spra wy
po przez za są dze nie od po zwa ne go
na rzecz po wo da kwo ty 4959,3 zł z na leż -
ny mi od set ka mi. ■

PROKURATOR GENERALNY

Skarga nadzwyczajna w sprawie 
o odszkodowanie komunikacyjne
Prokurator Generalny skierował kolejną skargę nadzwyczajną do Sądu Najwyższego Izby Kontroli

Nadzwyczajnej i Spraw Publicznych. Dotyczy ona prawomocnego wyroku Sądu Okręgowego 

w Łomży z 26 lutego 2010 r.

Uchybienia sądów

orzekających

doprowadziły 

do sytuacji, w której

powód został pozbawiony

możliwości uzyskania

należnego mu

odszkodowania, 

w pełnej należnej 

mu wysokości określonej 

przepisami prawa.

Z
a no we li za cją opo wie dzia ło
się 98 se na to rów – wszy -
scy, któ rzy bra li udział

w gło so wa niu. No we prze pi sy zo -
sta ły przy ję te w for mie, ja ka
wpły nę ła z Sej mu. 

16 czerw ca usta wę roz pa trzo -
no pod czas po sie dze nia Ko mi sji
Bu dże tu i Fi nan sów Pu blicz nych
Izby Wyż szej. W dys ku sji nie zgło -
szo no no wych wnio sków o cha -
rak te rze le gi sla cyj nym, w efek cie
cze go Ko mi sja wnio sła o przy ję -
cie usta wy bez po pra wek.

Ko mi sja mu si mieć sku tecz ne 
na rzę dzia nad zo ru

We dług Mi ni ster stwa Fi nan -
sów, któ re jest au to rem pro jek tu,
po trze ba no we li wy ni ka z ko niecz -
no ści za pew nie nia KNF sku tecz -
nych i szyb kich me cha ni zmów
nad zo ru nad za kła da mi z in ne go
niż Rzecz po spo li ta Pol ska pań -
stwa człon kow skie go Unii Eu ro -
pej skiej wy ko nu ją cych na te ry to -
rium RP dzia łal ność przez od -
dział lub w ra mach swo bo dy
świad cze nia usług.

Sank cje tak że dla me ne dże ra

Pro jekt za kła da zmia nę w art. 14 
usta wy o ubez pie cze niach obo -
wiąz ko wych, Ubez pie cze nio wym

Fun du szu Gwa ran cyj nym i Pol -
skim Biu rze Ubez pie czy cie li Ko -
mu ni ka cyj nych w za kre sie środ -
ków nad zor czych sto so wa nych
wo bec kra jo wych oraz za gra nicz -
nych za kła dów ubez pie czeń z ty -
tu łu na ru sze nia prze pi su art. 14
ust. 1–3, okre śla ją ce go ter min
na wy pła tę od szko do wa nia. Pro -
jek to daw ca za pro po no wał, aby
w no wym brzmie niu ust. 3a
w przy pad ku nie do trzy ma nia
usta wo we go ter mi nu wy pła ty od -
szko do wa nia lub nie do peł nie nia
obo wiąz ków in for ma cyj nych,
KNF mo gła za sto so wać środ ki
nad zor cze okre ślo ne w art. 362
ust. 1 pkt 1 lub 2 usta wy o dzia -
łal no ści ubez pie cze nio wej i re -
ase ku ra cyj nej nie tyl ko wo bec
kra jo we go, ale też za gra nicz ne go
za kła du. 

Oprócz te go, z uwa gi na obec -
ne brzmie nie art. 362 o dzia łal no -
ści ubez pie cze nio wej i re ase ku ra -
cyj nej, za pro po no wa no do da nie
ust. 3b, któ ry wska zy wał by, że
w przy pad ku nie speł nie nia
w/w wy mo gów nad zór na kła da
na człon ka or ga nu za rzą dza ją ce -
go za gra nicz ne go za kła du ka rę
pie nięż ną do wy so ko ści od po wia -
da ją cej ich trzy krot ne mu prze -
cięt ne mu mie sięcz ne mu wy na -
gro dze niu z ostat nich 12 mie się -
cy, a je że li nie moż na go usta lić –

do wy so ko ści 100 tys. zł lub ka rę
pie nięż ną na za gra nicz ny za kład
do wy so ko ści 0,5% skład ki przy pi -
sa nej brut to z umów OC po sia da -
czy po jaz dów me cha nicz nych
(ppm) za war tych w ra mach wy -
ko ny wa nia je go dzia łal no ści
na te ry to rium RP uzy ska nej w po -
przed nim ro ku ka len da rzo wym.
Gdy by zaś nie wy ko ny wał ta kiej
dzia łal no ści lub uzy skał przy pis
brut to po ni żej 20 mln zł – do wy -
so ko ści 100 tys. zł.

Więk sze obo wiąz ki UFG

Jed no cze śnie zgod nie z do da -
ną re gu la cją za war tą w pro po no -
wa nym art. 119 ust. 1b, UFG zo -
sta nie zo bo wią za ny do roz sze rze -
nia za kre su in for ma cji za war tych
w rocz nym spra woz da niu z dzia -
łal no ści o wy od ręb nio ną in for ma -
cję do ty czą cą da nych o skład ce
z OC ppm, ze bra nej na te ry to -
rium RP w da nym ro ku ka len da -
rzo wym przez po szcze gól ne za -
gra nicz ne za kła dy ubez pie czeń.
Umoż li wi to usta la nie pod sta wy
na kła da nej ka ry. 

Z tą pro po zy cją zmia ny łą czy
się ko niecz ność wpro wa dze nia
zmian do art. 102 ust. 2 usta wy
o ubez pie cze niach obo wiąz ko -
wych, Ubez pie cze nio wym Fun -
du szu Gwa ran cyj nym i Pol skim

Biu rze Ubez pie czy cie li Ko mu ni -
ka cyj nych w za kre sie no wej gru py
da nych, ja kie bę dą prze ka zy wa ne
przez za gra nicz ne za kła dy
do UFG. Na ich pod sta wie Fun -
dusz bę dzie mógł wy od ręb nić
w/w in for ma cję.

In ter wen cja tyl ko 
w pil nych przy pad kach

Z ko lei zmia ny w usta wie
o dzia łal no ści ubez pie cze nio wej
i re ase ku ra cyj nej za kła da ją moż li -
wość na tych mia sto wej i nad zwy -
czaj nej in ter wen cji or ga nu nad zo -
ru w przy pad ku ko niecz no ści nie -
zwłocz ne go usu nię cia lub za po -
bie że nia wy stą pie niu nie pra wi dło -
wo ści do ty czą cych na ru sza nia in -
te re sów ubez pie cza ją cych, ubez -
pie czo nych i upraw nio nych
z umów ubez pie cze nia. 

Ta kie upraw nie nie po win no
być ogra ni czo ne je dy nie do przy -
pad ku pil ne go, gdy pod ję to usta -
le nia, że pew ne nie pra wi dło wo ści
ozna cza ją rze czy wi ste i nie -
uchron ne ry zy ko wy stą pie nia po -
waż nych nie pra wi dło wo ści ze
szko dą dla ubez pie czo nych lub
in nych pod mio tów, wsku tek cze -
go na le ży nie zwłocz nie za bez pie -
czyć ich in te res. 

Zmia ny w usta wie prze wi du ją
do da nie w art. 214 ust. 4a oraz

no we go brzmie nia ust. 5 i 6.
W ich ra mach KNF bę dzie
upraw nio na m.in. do na ło że nia
na człon ka za rzą du za kła du
ubez pie czeń lub za kła du re ase ku -
ra cji czy też pro ku ren ta ka ry pie -
nięż nej do wy so ko ści od po wia da -
ją cej ich trzy krot ne mu prze cięt -
ne mu mie sięcz ne mu wy na gro -
dze niu z ostat nich 12 mie się cy
(art. 362 ust. 1 pkt 1), na ło że nia
na za kład ka ry pie nięż nej do wy -
so ko ści 0,5% skład ki przy pi sa nej
brut to wy ka za nej przez nie go
w ostat nim przed sta wio nym or -
ga no wi nad zo ru spra woz da niu fi -
nan so wym (art. 362 ust. 1 pkt 2)
lub za ka za nia wy ko ny wa nia
na te ry to rium RP dzia łal no ści
przez za gra nicz ny za kład.

Prze pi sy przej ścio we

Pro jekt za wie ra tak że prze pis
przej ścio wy, któ ry re gu lu je kwe -
stie sto so wa nia od po wied nich
prze pi sów, w przy pad ku gdy
po dniu wej ścia w ży cie usta wy
za gra nicz ny za kład nie wy pła ci
od szko do wa nia w usta wo wym
ter mi nie lub nie do peł ni okre ślo -
ne go w usta wie obo wiąz ku. Do -
dat ko wo pro po nu je się wpro wa -
dze nie prze pi su przej ścio we go,
któ ry ma na ce lu po zy ska nie
przez UFG od za gra nicz nych za -
kła dów ubez pie czeń okre ślo nych
in for ma cji za rok 2019.

Pro jek to wa na usta wa ma wejść
w ży cie po upły wie 14 dni od dnia
ogło sze nia. Te raz akt tra fi do Kan -
ce la rii Pre zy den ta.

■

Z SENATU 

KNF zyskuje nowe uprawnienia wobec zagranicznych ubezpieczycieli
18 czerwca Senat przyjął rządowy projekt nowelizacji ustawy z 22 maja 2003 r. o ubezpieczeniach

obowiązkowych, UFG i PBUKh (Dz.U. z 2018 r., poz. 473 z późn. zm.) oraz ustawy z 11 września 2015 r.

o działalności ubezpieczeniowej i reasekuracyjnej (Dz.U. z 2019 r., poz. 381 i 730) zapewniający Komisji

Nadzoru Finansowego dodatkowe instrumenty nadzoru w stosunku do zagranicznych zakładów

ubezpieczeń oraz zakładów reasekuracji.
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O
ko ło 17 mln afry kań skich męż czyzn, ko biet
i dzie ci zo sta ło wy rwa nych ze swo ich do mów
i zmu szo nych do wy ko ny wa nia jed ne go z naj -

bar dziej bru tal nych zglo ba li zo wa nych za wo dów
na świe cie mię dzy XV a XIX w. Wie lu zmar ło w bez -
li to snych wa run kach.

„Prze pra sza my za ro lę od gry wa ną przez ry nek
Lloyd’s w XVIII- i XIX-wiecz nym han dlu nie wol ni -
ka mi – prze ra ża ją cy i wsty dli wy okres hi sto rii An -
glii, a tak że na szej wła snej” – oświad czył Lloyd’s.

„Ostat nie wy da rze nia zwró ci ły uwa gę na nie rów -
ność, ja kiej do świad czy li Czar ni przez wie le lat
w wy ni ku sys te ma tycz ne go i struk tu ral ne go ra si -
zmu, któ ry ist niał w wie lu aspek tach spo łecz nych,
i roz pę ta li trud ne roz mo wy, któ re by ły daw no spó -
źnio ne”, do da ła fir ma.

Głów ny na świe cie ry nek ubez pie czeń ko mer cyj -
nych, Lloyd’s – któ ry zo stał uru cho mio ny w ka wiar -
ni Edwar da Lloy da w 1688 r. – jest miej scem, w któ -
rym zło żo ne umo wy ubez pie cze nia, od ka ta stro fy
po anu lo wa nie zda rzeń, są uzgad nia ne i gwa ran to -
wa ne.

Lloyd’s zdo mi no wał ry nek ubez pie czeń że glu go -
wych, klu czo wy ele ment glo bal nej wal ki Eu ro py
o im pe rium, skar by i nie wol ni ków. Dzia ła ją ce
na nim fir my lub han dla rze in dy wi du al ni by li z re -
gu ły w XVIII w. ob ję ci po li sa mi ubez pie cze nio wy mi
w ogól nej staw ce za ła du nek na stat ku.

Lloyd’s za po wie dział, że za in we stu je w pro gra -
my przy cią ga ją ce czar ne i mniej szo ścio we ta len ty
et nicz ne, do ko na prze glą du ar te fak tów swo jej 
or ga ni za cji, aby upew nić się, że nie są ra si stow skie,
i za pew ni wspar cie fi nan so we or ga ni za cjom 

cha ry ta tyw nym i or ga ni za cjom pro mu ją cym moż li -
wo ści dla czar no skó rych i mniej szo ści et nicz nych.

W cza sie naj więk szej w hi sto rii przy mu so wej de -
por ta cji broń i proch z Eu ro py za mie nio no na mi -
lio ny afry kań skich nie wol ni ków, któ rzy zo sta li wy -
sła ni przez Atlan tyk do obu Ame ryk. Stat ki wró ci ły
do Eu ro py z cu krem, ba weł ną i ty to niem.

Ci, któ rzy prze ży li, pra co wa li ja ko nie wol ni cy
na plan ta cjach cu kru, ty to niu i ba weł ny. Wiel ka
Bry ta nia znio sła trans atlan tyc ki han del nie wol ni ka -
mi w 1807 r., cho ciaż peł ne znie sie nie nie wol nic twa
nie na stą pi ło przez ko lej ne po ko le nie.

Ogrom na, glo bal na po now na oce na hi sto rii i ra -
si zmu zo sta ła za ini cjo wa na przez śmierć Geo r -
ge’a Floy da 25 ma ja. Czar ny męż czy zna zmarł
po tym, jak po li cjant z Min ne apo lis klę czał na je go
szyi przez pra wie 9 mi nut pod czas za trzy ma nia.

Col le ge z Oxford Uni ver si ty ogło sił 17 czerw ca,
że chce usu nąć z fa sa dy po mnik XIX-wiecz ne go ko -
lo nia li sty Ce ci la Rho de sa, któ ry to mo nu ment był
ce lem pro te stów prze ciw ni ków ra si zmu.

Zna na fir ma Gre ene King, uwa ża ją ca się za czo -
ło we go bry tyj skie go wła ści cie la pu bów i bro war ni -
ka, prze pro si ła za zysk otrzy ma ny przez jed ne go
z jej pierw szych za ło ży cie li z han dlu nie wol ni ka mi.

– Jest nie wy ba czal ne, że je den z na szych za ło ży cie -
li czer pał ko rzy ści z nie wol nic twa i opo wia dał się
prze ciw ko je go znie sie niu w XIX w. – po wie dział
Nick Mac ken zie, dy rek tor za rzą dza ją cy. Pod kre ślił,
że fir ma do ko na in we sty cji, aby po móc czar nej,
azja tyc kiej i mniej szo ścio wej spo łecz no ści et nicz -
nej oraz by wspie rać róż no rod ność ra so wą w swo -
jej dzia łal no ści.                                                  AW

LLOYD’S ZAPŁACI ZA GRZECHY NIEWOLNICTWA 

Handel odbija się 
czkawką historyczną

Z
a bez pie czo ne zo bo wią za nia kre dy to we
(CLO) to pu le in we sty cyj ne, któ re gro ma dzą
za dłu że nie se tek firm. Prze kształ ca ją te ry zy -

kow ne, ale róż no rod ne ze sta wy po ży czek w wy so -
ko ce nio ne, bez piecz ne in we sty cje, z ren tow no ścia -
mi wyż szy mi niż ob li ga cje rzą do we i kor po ra cyj ne.

We dług Na tio nal As so cia tion of In su ran ce
Com mis sio ners (NAIC) po dzie się ciu la tach po go -
ni za zy skiem ame ry kań scy ubez pie czy cie le głów -
nie na ży cie mu sie li od pi sać w księ gach 158 mld
dol. dłu gu CLO. „To pra wie 1/4 ca łe go ryn ku ame -
ry kań skie go CLO”, alar mu je „Wall Stre et Jo ur nal”.
CLO nie są już tak bez piecz ne. Fir my ra tin go we
Mo ody’s, S&P Glo bal i Fitch Ra tings oce ni ły
w USA i Eu ro pie po nad 2100 pa pie rów war to ścio -
wych pod ką tem po ten cjal nych ob ni żek. Nie któ re
z ra tin gów spa dły do po zio mu śmie cio we go. Kie dy
tak się dzie je, ubez pie czy cie le mu szą po dwo ić ka -
pi tał, któ ry prze zna czy li na te udzia ły, aby speł nić
wy mo gi re gu la cyj ne. A to kło pot.

Ana li ty cy UBS osza co wa li ostat nio, że ame ry -
kań scy ubez pie czy cie le bę dą mu sie li zwięk szyć ka -
pi tał zgro ma dzo ny w port fe lach CLO do 384 mln
dol. z 145 mln, je śli fir my ra tin go we ob ni żą oce nę
o je den sto pień. Bę dzie to kosz tow ne, ale nie za gra -
ża ją ce ich ży ciu. Wie le CLO jest po wią za nych
z po życz ka mi za cią gnię ty mi przez fir my z sek to ra
pri va te equ ity. Uła twia ło to fu zje i wy ku py w ostat -
niej de ka dzie. Fir my pri va te equ ity też po mo gły
stwo rzyć eko sys tem, w któ rym kwi tły CLO.

Np. ubez pie czy ciel na ży cie Athe ne Hol ding 
po sia da 11 mld dol. w CLO i jest wspie ra ny 
przez gi gan ta pri va te equ ity Apol lo Glo bal Ma na -
ge ment. Apol lo za rzą dza port fe lem CLO Athe ne.

Ta eks po zy cja za nie po ko iła ry nek. W efek cie ak cje
Athe ne spa dły o 34% w po rów na niu z naj wyż szym
po zio mem 50 dol. sztu ka w lu tym. W su ro wym
sce na riu szu ob ni że nia war to ści UBS sza cu je, że
Athe ne mu sia ła by zgro ma dzić ok. 140 mln dol. do -
dat ko we go ka pi ta łu w swo ich udzia łach w CLO.
Za ło żo no, że wszyst kie CLO Athe ne ozna czo ne ja -
ko BBB zo sta ły ob ni żo ne do „śmie cia”. Athe ne
mó wi, że nie spo dzie wa się te go sce na riu sza UBS.
Jest prze ko na na, że każ de pod wyż sze nie wy mo gów
ka pi ta ło wych bę dzie „wy ko nal ne”. Na ko niec mar -
ca udzia ły w CLO sta no wi ły 9% jej port fe la in we -
sty cyj ne go 121 mld dol.

40% port fe li CLO bran ży ubez pie cze nio wej jest
ulo ko wa nych w su per bez piecz nym dłu gu o ra tin gu
AAA, po da je NAIC. Ta część CLO do brze so bie
ra dzi ła w cza sach spo wol nie nia, a na wet pod czas
glo bal ne go kry zy su fi nan so we go. Za ku py ubez pie -
czy cie li na pę dza ła po trze ba uzy ska nia wy star cza ją -
co du żych zwro tów, gdy sto py pro cen to we by ły 
bar dzo ni skie.

Ale ubez pie czy cie le na by li rów nież bar dziej 
ry zy kow ne, bar dziej do cho do we pa pie ry CLO: 
po sia da ją po nad po ło wę ob li ga cji CLO o ra tin gu 
-A i -BBB, któ re są naj niż szy mi ra tin ga mi in we sty -
cyj ny mi, we dług da nych NAIC.

Je śli nie bę dzie szyb kie go oży wie nia go spo dar -
cze go, ubez pie czy cie le nie bę dą ich ku po wać, 
co ro bi li ma so wo przed pan de mią. – Je śli nie ku pią
CLO, od zy ska nie fi nan so wa nia kre dy to we go bę dzie
bar dzo trud ne – mó wi Ste phen Ca prio, ana li tyk
UBS. – Po trze bu je my ubez pie czy cie li, by wró cić
do nor mal no ści.                

Adam Wol ski

Firmy ubezpieczeniowe w USA nakręciły koniunkturę na rynku długu. Obracały

ryzykownymi kredytami dla przedsiębiorstw. Operacje niepokoją teraz Wall

Street. W br. obroty spadły o 50%, podaje S&P Global Market Intelligence.

UBEZPIECZYCIELE HAMUJĄ INWESTYCJE W RYZYKOWNE POŻYCZKI

Strach na Wall Street

Londyński Lloyd’s przeprosił za swoją haniebną rolę w handlu niewolnikami 

w XVIII i XIX w. i zgodził się finansować organizacje charytatywne i organizacje

promujące możliwości dla grup czarnoskórych i mniejszości etnicznych.

A
n kie ta słu ży ła po zy ska -
niu da nych o in ten cjach
i mo ty wach za ku pu 

cy be ru bez pie czeń, sa tys fak cji,
su mach ubez pie cze nia i róż ni -
cach mię dzy MSP – de fi nio wa -
ny mi ja ko po sia da ją ce po ni żej
1 mld dol. ob ro tu – a fir ma mi
więk szy mi – po da je por tal In -
su ran ce Bu si ness Ame ri ca.

Z przy to czo ne go przez por -
tal ra por tu Tho ugh lab wy ni ka,
że 65% MSP pla nu je w cią gu
naj bliż szych dwóch lat zwięk -
sze nie wy dat ków na cy be ru bez -
pie cze nie w ra mach swo je go
pla nu na by wa nia od por no ści
cy ber ne tycz nej. Dla po rów na -
nia, zwięk sze nie wy dat ków pla -
nu je tyl ko 58% firm więk szych.

Ra port po ka zał też, że 71%
MSP mia ło li mit ochro ny po -
ni żej 1 mln dol. i niż szy od cał -
ko wi tych prze szłych lub sza co -
wa nych przy szłych kosz tów 
cy be ra ta ku.

Upra wa i ho dow la, opie ka
zdro wot na, ho te lar stwo i te le -
ko mu ni ka cja to bran że zde cy -
do wa nie nie do sta tecz nie chro -
nio ne, z naj więk szą lu ką po -
mię dzy su ma mi ubez pie cze nia
a spo dzie wa ny mi stra ta mi.

– Na ru sze nie bez pie czeń stwa
cy ber ne tycz ne go to nie jest już
kwe stia „czy”, tyl ko „kie dy” 
– stwier dzi ła Isa bel le Du mont,
wi ce pre zes Cow bell Cy ber. 
– Na sza ana li za wy ni ków ba da -
nia an kie to we go po ka zu je, że

cy be ru bez pie cze nie sta je się co -
raz po pu lar niej sze wśród ma -
łych i śred nich przed się biorstw,
któ re chcą chro nić swo je ak ty wa
i przy spie szyć re ak cję oraz pro -
ces po wro tu do nor mal no ści
po cy be rin cy den cie. Ubez pie cze -
nie cy ber jest te raz dla firm ko -
niecz no ścią, a nie luk su sem.

W ba da niu usta lo no rów -
nież, że za rów no MSP, jak
i du że fir my oce nia ją praw do -
po do bień stwo in cy den tu na ru -
sze nia bez pie czeń stwa da nych
w cią gu naj bliż sze go ro ku
na 45%.

62% MSP we wcze snych fa -
zach doj rza ło ści cy ber bez pie -
czeń stwa uwa ża, że cy be ru bez -
pie cze nie jest war te swo jej ce -
ny. Tyl ko 13% uzna ło, że
ochro na nie jest war ta kosz tu.

Prze cięt nie su ma ubez pie -
cze nia cy ber wy no si ok. 0,14%
ob ro tu fir my. 

Cy be ra ta ki z nie upraw nio -
nym uży ciem ha sła i uwie rzy -
tel nie nia po wo du ją obec nie
naj więk sze stra ty i bę dą sta no -
wić naj więk sze za gro że nie
w cia gu naj bliż szych dwóch
lat. Wie lo czyn ni ko wa iden ty fi -
ka cja jest zna czą co zbyt rzad -
ko sto so wa na w MSP (18%),
w po rów na niu z du ży mi fir ma -
mi (43%).

55% MSP wska za ło na urzą -
dze nia wła sne pra cow ni ków ja -
ko źró dło naj więk sze go za gro -
że nia. ■

RAPORT COWBELL CYBER

Małe i średnie 
firmy sięgają 
po cyberubezpieczenia
Małe i średnie przedsiębiorstwa są bardziej

skłonne do przyjęcia ubezpieczenia cyber

niż firmy duże – wynika z nowego badania

ankietowego przeprowadzonego przez

Cowbell Cyber.
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Wiel ka Bry ta nia: 

po pan de mii cy be ra ta ki
Upo wszech nia nie się pra cy zdal nej w wy ni ku pan de mii

zwięk szy ry zy ko cy be ra ta ków. Naj bar dziej bez bron ne w tej

sy tu acji są ma łe fir my. Stwa rza to szan sę dla ubez pie czy cie -

li na po pra wę współ czyn ni ka pe ne tra cji. Po pyt na ubez pie -

cze nia od ry zyk cy ber wśród bry tyj skich ma łych i śred nich

przed się biorstw wzrósł znacz nie od 2015 r., osią ga jąc

w 2019 r. po ziom18,8% sek to ra ma łych i śred nich przed -

się biorstw – wska zu ją wnio ski pły ną ce z ra por tu te ma tycz -

ne go po świę co ne go cy be ru bez pie cze niom. Ja zmin

Chong, ana li tycz ka Glo bal Da ty, ko men tu je: – Po pyt 

na cy be ru bez pie cze nia wi dać naj wy ra źniej wśród mi kro -

firm, gdzie w la tach 2016–2019 na stą pił 300-pro cen to wy

wzrost, do po zio mu 17,8%. Tak ogrom ny wzrost wy ni ka

z bar dzo ni skie go od set ka mi kro firm, ja kie mia ły 

cy be ru bez pie cze nie w prze szło ści. Z ko lei ma łe i śred nie

przed się bior stwa rów nież od no to wa ły za uwa żal ne zwyż ki.

Obec nie po nad 50% firm śred niej wiel ko ści po sia da po li sę

chro nią cą przed ry zy kiem cy ber, co wska zu je na ro sną cą

po wszech nie świa do mość zna cze nia ochro ny przed in cy -

den ta mi cy fro wy mi wśród więk szych przed się biorstw. Tym -

cza sem spo śród przed się biorstw ma łych w 2019 r. cy ber -

po li sę mia ło 40%. Pan de mia z pew no ścią spo wo du je przy -

spie sze nie na tym ryn ku. Glo bal Da ta spo dzie wa się dal sze -

go wzro stu po py tu na cy be ru bez pie cze nia, nie tyl ko z po -

wo du cy ber ry zyk zwią za nych z pra cą w do mu, ale też dla te -

go, że pan de mia jesz cze bar dziej wzmoc ni za leż ność firm

od tech no lo gii w co dzien nej dzia łal no ści.       (Glo bal Da ta)

ARC: ry nek cy ber bez pie czeń stwa

opie ki zdro wot nej ma po ten cjał 
Spo dzie wa ne jest, że glo bal ny ry nek cy ber bez pie czeń stwa

opie ki zdro wot nej do 2027 r. osią gnie ok. 12 mld dol., a je -

go sku mu lo wa na rocz na sto pa wzro stu za la ta 2020–2027

wy nie sie 16% – wy ni ka z ana li zy fir my ARC. Obec ne za gro -

że nia zło śli wym opro gra mo wa niem, na gmin ne na ru sza nie

bez pie czeń stwa da nych w fir mach oraz ro sną ce oba wy

zwią za ne ze wzmoc nie niem ochro ny i re gu la cji to naj waż -

niej sze czyn ni ki roz wo ju bran ży cy ber bez pie czeń stwa

opie ki zdro wot nej. ARC wska za ła rów nież na co raz częst -

sze in cy den ty pi rac twa do ty czą ce go wła sno ści in te lek tu al -

nej, wy cie ku in for ma cji fir mo wych, ła ma nia ochro ny pa ten -

to wej i utra ty da nych pa cjen tów. Ame ry ka Płn., a zwłasz cza

Sta ny Zjed no czo ne ma ją naj więk szy udział w tym sek to rze

ryn ku. Wzrost na ryn ku ame ry kań skim na pę dza ła ro sną ca

licz ba przy pad ków na ru sze nia bez pie czeń stwa da nych.

Re gion Azji i Pa cy fi ku na to miast jest ryn kiem naj szyb sze go

roz wo ju, dzię ki po stę po wi tech no lo gicz ne mu i po ja wie niu

się ogrom nych moż li wo ści eks pan sji biz ne so wej, któ re na -

pę dza ją roz wój sek to ra bez pie czeń stwa in for ma tycz ne go. 

(In su ran ce Bu si ness Ame ri ca)

Fi li pi ny: wię cej skład ki ze bra nej

z mi kro ubez pie czeń
W 2019 r. su ma skła dek wy ge ne ro wa nych przez sek tor 

mi kro ubez pie czeń wy nio sła 9,12 mld fi li piń skich pe so 

(182 mln dol.), o 12% wię cej niż 8,14 mld pe so przy pi sa ne

w 2018 r. – wy li czy ła Ko mi sja Ubez pie czeń na pod sta wie ra -

por tów ubez pie czy cie li bez au dy tu. Cał ko wi ta licz ba ubez -

pie czo nych wzro sła w 2019 r. o 16%, do 45,13 mln, z 38,89

mln w 2018 r. To wa rzy stwa ubez pie czeń wza jem nych ma ją

naj więk szy udział w ochro nie i skład ce, z 57,6% cał ko wi tej

skład ki sek to ra, i ubez pie cza ły w ub.r. 25,66 mln osób, czy -

li 56,9% wszyst kich ubez pie czo nych w sek to rze mi kro ubez -

pie czeń. Ubez pie cze nia na ży cie od no to wa ły 2% wzro stu

skład ki mi kro ubez pie cze nio wej, do 2,64 mld fi li piń skich pe -

so, pod czas gdy licz ba ubez pie czo nych spa dła do 11,01

mln z 11,85 mln. W ubez pie cze niach non -li fe skład ka wzro -

sła o 23%, do 1,23 mld pe so.       (Asia In su ran ce Re view)

K R O N I K A  Ś W I A T

B
ry tyj czy cy zgo dzi li się sprze dać udzia ły w ame ry -
kań skim biz ne sie zna ne mu po ten ta to wi ubez pie -
cze nio we mu, któ ry pro wa dzi rów nież po li sy zdro -

wot ne i sieć szpi ta li, Athe ne Hol ding, za 500 mln dol.
De cy zje fir my Athe ne wspie ra no wo jor ski fun dusz

Apol lo Glo bal Ma na ge ment Inc. Pro po zy cja po ja wi ła
się w chwi li, gdy Pru den tial za czął przy go to wy wać
pierw szą ofer tę pu blicz ną dla swej ame ry kań skiej jed -
nost ki. Bry tyj czy cy po sia da ją obec nie udzia ły w za kła -
dzie ubez pie czeń na ży cie – Jack son Na tio nal Li fe In -
su ran ce Co. – i w fir mie za rzą dza ją cej ak ty wa mi PPM
Ame ri ca Inc.

W ra mach ofer ty po tęż ny hol ding Athe ne zgo dził
się rów nież po przez swe jed nost ki re ase ku ro wać port -
fel ame ry kań skich zo bo wią zań ren to wych Pru den tial,
się ga ją cych kwo ty 27,6 mld dol.

„Pru den tial na dal przy go to wu je się do de biu tu
mniej szo ścio we go spół ki Jack son Na tio nal wraz z ak -
tyw ną oce ną in nych opcji stwo rze nia nie za leż ne go
ame ry kań skie go biz ne su”, po in for mo wał w koń cu
czerw ca ubez pie czy ciel w Lon dy nie.

Ta kie go po su nię cia moż na by ło się spo dzie wać.
Po nie waż Pru den tial już w sierp niu ub.r. oznaj mił,
że to azja tyc kie ope ra cje na pę dza ją wzrost fir my i że
wy ko rzy sta fi nan so wa nie ze wnętrz ne do li kwi da cji
dzia łal no ści w USA. W pa ździer ni ku ubez pie czy -
ciel, któ ry ist nie je na ryn ku od 172 lat, wy dzie lił
swo ją gi gan tycz ną bry tyj ską jed nost kę za rzą dza ją cą
fun du sza mi – M&G.

Mi ke Wells, dy rek tor ds. ry zy ka, po wie dział „Wall
Stre et Jo ur nal”, że trans ak cja sprze da ży 11,1%
udzia łów mniej szo ścio wych w ame ry kań skim biz ne -
sie po zwo li in we sto rom „w jak naj więk szym stop niu
sko rzy stać z moż li wo ści, ja kie da je azja tyc ka dzia łal -
ność” i że „nie za leż na fir ma Jack son Na tio nal pój -
dzie swo ją dro gą”.

Jed nak ak cjo na riu sze do ma ga ją się ostroż ne go
po dzia łu bry tyj skich ak ty wów na ryn ku ame ry kań -
skim. W lu tym br. tam tej sza fir ma zaj mu ją ca się fun -
du sza mi hed gin go wy mi Third Po int we zwa ła bry tyj -
skie go ubez pie czy cie la do od dzie le nia dzia łal no ści
ame ry kań skiej i azja tyc kiej, twier dząc, że zwięk szy to
nie tyl ko jej wzrost, ale i war tość.

Third Po int na pi sał w lu to wym li ście do za rzą du
Pru den tia la, że war tość je go azja tyc kie go ra mie nia jest
„istot nie za ni ża na” przez in we sto rów, po nie waż jest
po wią za na z Jack son Na tio nal, któ ra „oka za ła się nie -
zwy kle trud na do ana li zy”.

War to do dać, że fun dusz Apol lo jest naj więk -
szym udzia łow cem w hol din gu Athe ne i ma sie dzi bę
na Ber mu dach.

– Ubez pie czy ciel Jack son Na tio nal ma uzu peł nia -
ją ce się moż li wo ści dys try bu cji w sto sun ku do dzia łal -
no ści Athe ne – po wie dział „WSJ” Marc Ro wan,
współ za ło ży ciel fun du szu in we sty cyj ne go Apol lo.
Czy li wszyst ko gra. 

Adam Wol ski

BRYTYJSKI PRUDENTIAL WYCOFUJE SIĘ Z RYNKU USA

Nie wszyscy stawiają na kowbojów
Ubezpieczyciel brytyjski Prudential postanowił wycofać się ze Stanów

Zjednoczonych. Firma zamierza skoncentrować się na rynkach w Azji, gdzie

osiąga znacznie lepsze wyniki.
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L
ę ki te są wręcz mi to lo gicz -
ne, a jed no cze śnie tak sta -
re, że nie ste ty wie lu lu dzi

uzna ło, że nic mą dre go nie da się
z tym zro bić. I na dal sto su ją 
tek sty z lat 90., ży wiąc na dzie ję,
że sta ty sty ka ich obro ni (O zgro -
zo!).

Ta kie po dej ście ma po tęż ne
wa dy, a trzy naj cięż sze z nich to:

1. Po ten cjal ni klien ci ma ją złe
zda nie po kon tak cie te le fo nicz -
nym z agen ta mi ubez pie cze nio -
wy mi, a tym sa mym nie chęć
do nie go, oba wy przed nim
i w je go trak cie. 

2. Przez to (patrz pkt 1) pra -
cę w ubez pie cze niach po ten cjal -
ni agen ci po strze ga ją ja ko trud -
ną, nie mi łą i nie gar ną się
do niej. 

3. A je śli już pró bu ją, to
na krót ko i dla te go w sze re gach
sił sprze da ży to wa rzystw ubez -
pie cze nio wych jest du ża ro ta cja.

Czy zmia na po cząt ku roz mo -
wy mo że tak wie le zmie nić
w bran ży?

A je śli po wiem, że TAK, to
czy wy łą czysz oce nia nie
i z otwar tym umy słem i cie ka wo -
ścią po czy tasz da lej?

Czy jed nak wo lisz mieć ra cję,
że się nie da, i po zo sta niesz
przy „świę tej sta ty sty ce”?

Jed nak cie ka wość? Świet nie!
Dzię ku ję.

A te raz do sed na, aby ową
cie ka wość pod trzy mać.

W 97% przy pad ków (pro wa -
dzę do kład ne za pi ski pod czas
szko leń) na po cząt ku roz mo wy
te le fo nicz nej z po ten cjal nym
klien tem agen ci/han dlow cy za -
czy na ją od szyb kie go (bły ska -
wicz ne go wręcz) wy po wie dze -
nia swo je go imie nia i na zwi ska,
po czym wol niej i wy ra źniej mó -
wią na zwę fir my, a na stęp nie
(i tu za la tu je la ta mi 90. lub bez -
dusz nym te le mar ke tin giem) mó -
wią, co ma ją lub z czym dzwo -
nią, li cząc, że ła ska wie ka pry śna
sta ty sty ka bę dzie tym ra zem
po ich stro nie.

Na to miast klient znie sma czo -
ny ko lej nym te le fo nem w tym sa -
mym sty lu mó wi: Nie, dzię ku ję! 

Ale za co? – chcia ło by się za -
py tać, lecz to nie jest wi na klien -
ta, że dzwo nią cy do nie go agent
wy zwa la u nie go me cha ni zmy
obron ne.

Jak to zmie nić? 
Jak za cząć, aby chcie li słu -

chać i nie wrzu ca li cię do wor ka
„te le mar ke ter – Nie od bie rać!”?

Od wie lu lat w sprze da ży upar -
cie trwa sztucz ny po dział na sek -
tor B2C (klien ci in dy wi du al ni)
i B2 B (klien ci biz ne so wi), ale
na szczę ście nie bra ku je gło sów
roz sąd ku, któ re za miast dzie lić –

łą czą, okre śla jąc je den sek tor
H2H (czło wiek z czło wie kiem).

Co ozna cza, że za miast sku -
piać się na fir mie, w któ rej pra cu -
jesz, skup się naj pierw na so bie
(przy go tuj się przed roz mo wą
i przed staw się, ce lo wo nie wy -
mie nia jąc na zwy fir my, z któ rej
dzwo nisz), a na stęp nie skup się
na klien cie (o tym szcze gó ło wo
na pi szę w na stęp nym ar ty ku le).

Za tem jak się do brze przy go -
to wać do roz mo wy, a na stęp nie
cie ka wie przed sta wić?

Po pierw sze, od po wiedz so -
bie su mien nie na kil ka py tań:

1. Ko mu i w czym po mo -
głaś/eś przez ca łe swo je ży cie? –
na pisz wszyst ko, co tyl ko przyj -
dzie ci do gło wy. Mo żesz uży -
wać peł nych opi sów ca łych hi -
sto rii lub skró to wych ha seł.

2. Z kim ci się naj le piej roz -
ma wia? – pro fe sja, wiek, płeć,
za in te re so wa nia, miej sce za -
miesz ka nia etc.

3. Ja kie pro ble my roz wią zu -
jesz? – pro szę cię, nie myl te go

z py ta niem: Co umiesz? Np. 
do bry den ty sta NIE roz wią zu je
pro ble mu żół tych zę bów. Do bry
den ty sta roz wią zu je pro blem
bra ku ak cep ta cji sie bie i kom -
plek sów zwią za nych z żół ty mi
zę ba mi.

Szko ląc ze spo ły sprze da żo we,
NIE roz wią zu ję pro ble mów
z cold cal lin giem. Szko ląc ze spo -
ły sprze da żo we, roz wią zu ję pro -
blem nie do trzy ma nych obiet nic
(ro dzi nie – np. ka sa na wa ka cje,
czy sze fo wi – re ali za cja pla nów). 

Masz to?
4. Ja kie pro ble my roz wią zu je

twój pro dukt/usłu ga? – mo je
szko le nia roz wią zu ją pro blem lę -
ku przed od rzu ce niem. A two je
ubez pie cze nie, ja ki pro blem roz -
wią zu je?

Dzię ki od po wie dziom na po -
wyż sze py ta nia czy za da nia bę -
dziesz mieć szan sę jesz cze le piej
po znać sie bie i zro zu mieć, że
z pew no ścią je steś cie ka wą, mą -
drą i in te re su ją cą oso bą, któ ra
chce roz wią zy wać pro ble my
swo ich klien tów i być dla nich
do rad cą, spe cja li stą, a nie na -
mol nym na trę tem.

Ko lej na ko rzyść z su mien ne go
przy go to wa nia się do roz mo wy
po ka zu je, że je śli masz ty le cie -
ka wych do świad czeń i moż li wo -
ści, to z pew no ścią twoi po ten -
cjal ni klien ci tak że je ma ją. Bądź
ich cie kaw. 

Baw się pro ce sem. Za dzwoń
do ja kie goś „strasz ne go” klien ta
i po wiedz:

Dzień do bry, na zy wam się...
i je stem po moc nym i cie kaw skim
agen tem ubez pie cze nio wym...

lub

Dzień do bry, na zy wam się... 
i je dy ne, co ro bię, to spra wiam,
że moi klien ci są dum ny mi fa ce -
ta mi...

lub 

Dzień do bry, na zy wam się...
i je dy ne, co ro bię, to spra wiam,
że mo je klient ki czu ją się w peł -
ni nie za leż ne i bez piecz ne...

Za chę cam cię do te sto wa nia
ty le ra zy, ile tyl ko chcesz. Od -
rzuć zgrzy bia łe, sztyw ne i wy -
świech ta ne tek sty z lat 90. 
i „po sma kuj” nie ty po wych, cie -
ka wych i nie tu zin ko wych roz -
wią zań.

Za pew niam cię, że ta kie po -
dej ście, za miast stra chu
przed dzwo nie niem, bę dzie wy -
zwa lać w to bie cie ka wość: Ko go
tym ra zem po znam? Jak mój
roz mów ca za re agu je na no we
przed sta wie nie się?

Oczy wi ście wiem, że ty też
czu jesz, że to le d wie uła mek
peł nej stra te gii, dla te go ser decz -
nie za pra szam cię na www.Aka -
de mia Sku tecz ne go Sprze da wa -
nia.pl, gdzie pła cąc 100 zł mie -
sięcz nie, bę dziesz mieć do stęp
do 12 róż nych szko leń rocz nie
oraz do eks klu zyw nych we bi na -
rów tyl ko dla uczest ni ków,
a tak że se sji cold cal lin gu na ży -
wo, któ re bę dę re gu lar nie pro -
wa dzić. 

Spraw dzisz?

Ka rol Bart kow ski

COLD CALLING H2H

Od czego zacząć sprzedażową rozmowę
telefoniczną z potencjalnym klientem,
który w ogóle nas nie zna?
Obawy czy wręcz lęki związane z tym, od czego zacząć rozmowę telefoniczną

(cold calling), są na pierwszym miejscu we wszystkich ankietach, 

jakie prowadzę przed szkoleniami z ludźmi sprzedaży.

Z pewnością

jesteś ciekawą,

mądrą 

i interesującą

osobą, 

która chce

rozwiązywać

problemy swoich

klientów i być 

dla nich doradcą,

specjalistą, 

a nie namolnym

natrętem.

www.linkedin.com/in/karolbartkowski/ www.facebook.com/BartkowskiKarol/

Karol Bartkowski to praktyk cold callingu i sprzedaży. Mówi o sobie, że ociepla zimne
telefony. Pomysłodawca i twórca koncepcji social callingu, czyli social selling + cold calling.
Przedsiębiorca i trener – praktyk z kilkunastoletnim doświadczeniem, który nadal sprzedaje.
Sprzedawca ze 100 000 000 zł sprzedaży własnej. Uznany ekspert na 43. miejscu na liście
100 najbardziej wpływowych social sellerów w Europie.

www.KarolBartkowski.pl



Z
te go po wo du uczy my się za gad nień
praw nych i jak pla no wać fi nan se oso -
bi ste. Czy ta my na ten te mat ma sę

do stęp nych pu bli ka cji. Sta ra my się ogar -
nąć umy słem za gad nie nia eko no micz ne,
aby dzię ki ich zro zu mie niu być lep szym
roz mów cą i być bar dziej prze ko nu ją cym. 

Przy swa ja my wie dzę z za kre su za gad -
nień zdro wot nych, ob ser wu je my dzia ła nia
służ by zdro wia, roz ma wia my z le ka rza mi,
aby le piej ro ze znać się w re al nych po trze -
bach klien tów i le piej im do ra dzać. 

Stu diu je my do kład nie szcze gó ły sys te -
mu eme ry tal ne go, je go hi sto rycz ny prze -
bieg, a tak że fu tu ry stycz ne pro gno zy, aby
fa cho wo za jąć się przy szło ścią osób, któ re
po wie rza ją nam swo je bez pie czeń stwo fi -
nan so we. To mię dzy in ny mi.

Po co to ro bi my? Aby z jak naj więk szą
sta ran no ścią wy ko ny wać pra cę, za któ rą
otrzy mu je my wy na gro dze nie. Ale czy do -
sta je my je za na szą eks perc kość i wie dzę?
To by by ło zbyt pro ste. 

Agent otrzy mu je swo je wy na gro dze nie
nie za chę ci, nie za by cie do brze na sta wio -
nym do pra cy, ani żad ne in ne szla chet ne
czyn no ści. Agent za ra bia dzię ki efek tom,
czy li wte dy, gdy pro ces sprze da ży koń czy
się suk ce sem – wy sta wio ną po li są.

Ale czy tyl ko tym się zaj mu je my? Oczy -
wi ście nie. Oprócz te go czy ta my set ki 

e -ma ili, a na stęp nie od pi su je my na wie le,
li czy my ofer ty, ka ta lo gu je my do ku men ty,
ska nu je my, dru ku je my, dzwo ni my na in fo -
li nię, skła da my re kla ma cje, wy sy ła my wy -
po wie dze nia, ukła da my do ku men ty w se -
gre ga to rach, dzwo ni my, bo rocz ni ca, bo
uro dzi ny, bo in na spra wa, uma wia my się
na spo tka nia, pro wa dzi my je, do ra dza my
te le fo nicz nie i na ży wo, pi je my ka wę, po -
rząd ku je my rosz cze nia, za wo zi my pa pie ry
do i od klien tów, je ździ my na pocz tę itd.

Jest te go bar dzo du żo, a agen ci naj czę -
ściej pra cu ją w stra te gii „Zo sia -Sa mo sia”,
„nikt nie zro bi te go tak do brze jak ja”,
„jesz cze ty le nie za ra biam, że by ko goś za -
trud nić”, więc to pią się w czyn no ściach
oko ło sprze da żo wych. 

Za miast swo ją uwa gę sku pić na tym,
co jest głów nym ce lem i za co otrzy mu ją
za pła tę, na gle się oka zu je, że nie ma ją kie -
dy sprze da wać. Prze kła da ją pa pier z miej -
sca w miej sce i tak mi ja dzień za dniem.
Zaj mu ją się zmo rą dzi siej szych cza sów,
czy li nad mier ną biu ro kra cją. Wpa da ją
w błęd ne ko ło.

Nie zro zum mnie źle, po rzą dek w do -
ku men tach to rzecz ar cy waż na. Ale weź
pod uwa gę przy kład z in nej bran ży. Czy
wiesz, że dzi siej szy le karz przez 80% swo -
je go cza su zaj mu je się biu ro kra cją, a nie
le cze niem? Po wo du ją to wy mo gi na ło żo -

ne obec nie na je go bran żę. Ale czy to jest
w po rząd ku?

Czy nie le piej, że by ta wy kształ co na
oso ba zaj mo wa ła się tym, do cze go się
przez ty le lat przy go to wy wa ła? 

A te raz po myśl o so bie ja ko o le ka rzu
od fi nan sów oso bi stych. Im wię cej osób
w prak ty ce sko rzy sta z two je go do świad -
cze nia i wcie li two je po ra dy w ży cie, tym
mniej bę dzie łez i dra ma tów ludz kich, bo
cykl czy je goś ży cia nie spo dzie wa nie szyb -
ko za to czył peł ne ko ło.

Aby le piej sku pić się na rze czach waż -
nych, na po czą tek mu sisz wie dzieć, co tak

na praw dę dzie je się w two jej pra cy. Ja kie
czyn no ści wy ko nu jesz. Skup się i wy pisz
wszyst kie za da nia, ja kie są do zro bie nia.
Od za mia ta nia pod ło gi w biu rze, po przez
przy go to wy wa nie na po jów, dzwo nie nie, ak -
tyw ną sprze daż, po mi strzow ską ob słu gę. 

Gdy już to zro bisz, na kart ce przed to -
bą po win no być oko ło 50 co dzien nych
spraw, ja ki mi się zaj mu jesz. Masz mniej?
Daj so bie na to pa rę dni. W mia rę jak bę -
dziesz coś ro bić, przy po mni ci się, cze go
jesz cze nie masz.

Gdy masz go to wą li stę za dań, za znacz
te, któ re ko niecz nie mu sisz wy ko ny wać sa -
mo dziel nie. Na po cząt ku bę dzie się wy da -
wa ło, że wszyst kie ta kie są, ale daj so bie
tro chę cza su na oswo je nie się z my ślą, że
nie któ re ru ty no we za da nia mo żesz z sie -
bie zdjąć, da jąc so bie jed no cze śnie wię cej
cza su na za ję cie się roz wi ja niem fir my
w jej klu czo wym seg men cie. Po więk sza -
niem ba zy klien tów. To nie zna czy, że po -
zo sta łe za da nia ma ją być nie wy ko na ne.

Na stęp nie wy licz swo ją go dzi nów kę. Do -
chód z PIT po dziel przez licz bę dni w ro ku,
kie dy pra cu jesz, a na stęp nie przez licz bę
go dzin dzien nie, gdy nie ma cię w do mu. 

Ile wy szło? 30 zł? 50 zł? A mo że wię cej? 
A te raz sprawdź jesz cze raz li stę za dań

do wy ko na nia i prze licz, czy wy ko ny wa -
nie tych czyn no ści po win no ty le kosz to -
wać. Da je do my śle nia?

To te raz po myśl, jak to zro bić, aby nie
wy ko ny wać tych czyn no ści, któ re są po ni -
żej two jej go dzi nów ki, a jed nak mieć je wy -
ko na ne. Tak, chcę, abyś po dzie lił się swo -
ją pra cą i zna lazł ko goś, kto bę dzie dbał
o to, abyś miał czas, a dzię ki te mu mógł
się za jąć tym, w czym nikt cię nie za stą pi
– ob słu gą swo ich klien tów.

Pa weł Skot nic ki 
MDRT® EFC®

dy rek tor Pla ców ki Part ner skiej
AVIVA w Szcze ci nie
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I
n ter net już na sta łe wpi sał się
w ży cie prze cięt ne go czło wie ka
i od gry wa co raz waż niej szą ro -

lę nie tyl ko ja ko źró dło roz ryw ki
czy po szu ki wa nia in for ma cji, ale
tak że spo sób na za ła twie nie pod -
sta wo wych spraw zwią za nych z co -
dzien nym funk cjo no wa niem za wo -
do wym oraz pry wat nym. Do ty czy
to tak że sze ro ko ro zu mia nych fi -
nan sów oso bi stych, i to nie tyl ko
zwią za nych z ban ko wo ścią. Plat -
for my in ter ne to we ofe ru ją ce bo ga -
ty wy bór fun du szy in we sty cyj nych
czy po li sy, któ re moż na ku pić bez
wy cho dze nia z do mu, sta no wią
już stan dard w ob słu dze klien ta.

Po la cy co raz czę ściej przez in -
ter net in we stu ją po sia da ne
oszczęd no ści, np. w fun du szach
czy na Gieł dzie Pa pie rów War to -
ścio wych, oraz się ubez pie cza ją.
Jed nak po li sy na dal wo lą ku po -
wać u agen tów.

O ile na by cie ubez pie cze nia 
au ta, miesz ka nia czy np. wy bór

naj lep szej ofer ty na wa ka cje to
spra wa sto sun ko wo pro sta, o ty le
kup no po li sy na ży cie za bez pie -
cza ją cej nie tyl ko ku pu ją ce go, ale
tak że je go naj bliż szych wy ma ga
już nie co wię cej za cho du. Wy bór
ta kie go ubez pie cze nia tyl ko
na po zór wy da je się pro sty, w rze -
czy wi sto ści po wi nien być do ko na -
ny w spo sób prze my śla ny. Do te -
go po trze ba nie tyl ko sze ro kiej

i kom plek so wej ofer ty sa me go to -
wa rzy stwa ubez pie cze nio we go, ale
tak że ko goś, kto bę dzie w sta nie
wy brać z niej to, co w naj lep szy
spo sób pa so wać bę dzie do sy tu acji
kon kret ne go klien ta. I tym kimś
po wi nien być agent umie ją cy nie

tyl ko w od po wied ni spo sób prze -
ana li zo wać po trze by ku pu ją ce go.

Wy bór od po wied niej po li sy
wraz ze wszyst kim, tzn. umo wa -
mi do dat ko wy mi sta no wią cy mi
o jej ja ko ści i re al nym za kre sie
ochro ny ubez pie cze nio wej, jest

w za sa dzie ostat nim eta pem ca -
łe go pro ce su sprze da ży. Na sa -
mym po cząt ku mu si po ja wić się
po trze ba ze stro ny klien ta, któ ry
za wie ra jąc ta kie ubez pie cze nie,
chciał by ob jąć ochro ną swo je ży -
cie i zdro wie, ale bar dzo czę sto
rów nież in nych człon ków ro dzi -
ny lub od kła dać pie nią dze z my -
ślą np. o przy szłej eme ry tu rze.

Sprze daż ubez pie czeń na ży -
cie za czy na się od roz mo wy,
a bę dzie ona sku tecz na wy łącz -
nie wte dy, kie dy agent zdo bę dzie
za ufa nie klien ta, któ ry bez opo -
rów opo wie o so bie i swo jej sy tu -
acji ży cio wej. I nie bę dzie się bał
opo wie dzieć tak że o wła snych
oba wach i ocze ki wa niach, np.
w za kre sie ochro ny zdro wia. 

Jak wy ni ka z ba dań prze pro -
wa dzo nych przez to wa rzy stwo
ubez pie czeń Me tli fe, Po la cy w za -
sa dzie ufa ją agen tom ofe ru ją cym
im po li sy na ży cie – za tem pierw -
szy krok zo stał zro bio ny. Jed nak
jest to do pie ro po czą tek dro gi.

Grze gorz Pio trow ski
gpio trow ski@o2.pl

Polacy coraz więcej spraw załatwiają za pomocą smartfona, tabletu czy laptopa – robią codzienne zakupy

spożywcze, zamawiają elementy wyposażenia domu, kupują multimedia czy robią przelewy w swoim banku.

Coraz częściej też za pomocą internetu realizują poważniejsze operacje związane ze swoimi finansami. 

KUPNO I SPRZEDAŻ UBEZPIECZEŃ NA ŻYCIE

Twarzą w twarz z agentem (1)

ORGANIZACJA PRACY AGENTA

Syndrom Zosi-Samosi
Agent ubezpieczeniowy, który w XXI w. osiąga sukces, to w większości

przypadków współczesny człowiek renesansu. Musi potrafić

porozmawiać z klientem o prawie wszystkim. Nie tylko porozmawiać,

ale też na tyle jasno wyrazić swój ekspercki pogląd na sprawę, aby

wytworzyć atmosferę zaufania i utwierdzić rozmówcę w przekonaniu,

że ten znalazł się w dobrym miejscu, z odpowiednią osobą.

Aby lepiej skupić się 
na rzeczach ważnych, 
na początek musisz
wiedzieć, co tak
naprawdę dzieje się 
w twojej pracy. Jakie
czynności wykonujesz.
Gdy masz gotową listę
zadań, zaznacz te, 
które koniecznie musisz
wykonywać samodzielnie.
Następnie wylicz 
swoją godzinówkę. 

Sprzedaż
ubezpieczeń 
na życie zaczyna
się od rozmowy, 
a będzie 
ona skuteczna
wyłącznie wtedy,
kiedy agent
zdobędzie zaufanie
klienta, który 
bez oporów 
opowie o sobie 
i swojej sytuacji
życiowej. 



P
rzy zna ję, w oby dwu przy pad -
kach by łem zbu do wa ny rze -
czo wą wy mia ną in for ma cji

na te mat do le gli wo ści bę dą cych
przed mio tem kon sul ta cji i wni kli -
wym po dej ściem le ka rzy do udzie le -
nia mi wła ści wej po mo cy. Z te go też
po wo du bę dę wy chwa lał usłu gę,
któ ra uła twia ży cie za rów no pa -
cjen tom, jak i le ka rzom. Dla cze go,
je śli moż na w tej for mie za ła twić
pro blem zdro wot ny, nie sko rzy stać
z niej, za miast ocze ki wać
pod drzwia mi ga bi ne tu le kar skie go
w oto cze niu in nych pa cjen tów,
oba wia jąc się za ka że nia? 

A obec nie jest się cze go oba -
wiać, gdyż sta ty stycz nie do ok.
30% za ka żeń do cho dzi wła śnie
w pla ców kach me dycz nych. Prze -
wi dy wa nia epi de mio lo gów nie są
opty mi stycz ne. Wy ni ka z nich, że
na je sie ni mo że my się spo dzie wać
ko lej nej fa li wzro stu za cho ro wań
na Co vid -19, za tem po ra da le kar -
ska wy ko na na za po śred nic twem
do stęp nych środ ków ko mu ni ka cji
elek tro nicz nej (te le fon, smart fon,
kom pu ter) mo że oka zać się bez -
cen na. Za le ca na jest tak że przez
mi ni stra zdro wia, NFZ czy Rzecz -
ni ka Praw Pa cjen ta.

Świad cze nia te le me dycz ne są
w Pol sce praw nie usank cjo no wa ne
i udzie la ne za rów no ubez pie czo nym
w NFZ, jak i ko rzy sta ją cym z pry -
wat ne go ubez pie cze nia zdro wot ne -
go bądź abo na men tu me dycz ne go.
W ich ra mach le karz mo że ze brać
wy wiad, wy ko nać nie któ re ba da -
nia, wy dać za le ce nia, wy sta wić e -
-re cep tę, e -zwol nie nie lub e -skie ro -
wa nie. Te le po ra da dla ko rzy sta ją -

cych ze spo łecz nej służ by zdro wia
jest roz li cza na w ra mach umo wy
z NFZ (do ty czy le ka rzy POZ ma -
ją cych ta ką umo wę; NFZ do pusz -
cza rów nież roz li cze nie te le po rad
w AOS – Am bu la to ryj nej opie ce
spe cja li stycz nej; do świad czeń
AOS moż na za li czyć wszel kie po -
ra dy le ka rzy spe cja li stów, np. aler -
go lo ga, kar dio lo ga, pul mo no lo ga). 

Jest trak to wa na ja ko rów no -
praw ne świad cze nie zdro wot ne,
udzie la ne na za sa dzie oso bi stej po -
ra dy w ga bi ne cie le kar skim. Mi mo
że jest udzie la na za po śred nic twem
te le fo nu lub kom pu te ra, nie zwal -
nia le ka rza z obo wiąz ku sto so wa -
nia się do ak tu al nej wie dzy me -
dycz nej, za sad ety ki za wo do wej
i na le ży tej sta ran no ści.

Na upo wszech nie nie się w ostat -
nich mie sią cach te le me dy cy ny i jej
ro sną ce zna cze nie zwra ca uwa gę
ra port „The Fu tu re of Vir tu al He -
alth” fir my do rad czej De lo it te. Zda -
niem au to rów ba da nia, epi de mia
SARS-CoV -2 gwał tow nie przy spie -
szy ła pro ces zmia ny stan dar dów
ob słu gi pa cjen tów, pro gno zo wa ny
na naj bliż sze 20 lat. Ozna cza to, że
tra dy cyj ne po dej ście do po stę po -
wa nia z cho ry mi bę dzie mu sia ło
ulec da le ko idą cej ewo lu cji, aby
pod mio ty je świad czą ce mo gły
spro stać ro sną cym ocze ki wa niom
klien tów oraz pa cjen tów.

Klu czo wym ele men tem przed -
sta wio nej w ra por cie wi zji ochro ny
zdro wia jest wła śnie te le me dy cy na,
po sia da ją ca po ten cjał po zwa la ją cy
na spraw ne in for mo wa nie, sku -
tecz ną per so na li za cję, przy spie sze -
nie i uspraw nie nie pro ce su dia gno -

zo wa nia, a tak że pro wa dze nia pro -
fi lak ty ki i sa me go le cze nia. Już
dziś je den na dwóch an kie to wa -
nych me ne dże rów zdro wia przy -
zna je, że zdal na ochro na zdro wia
da je le piej sko or dy no wa ną opie kę,
a pa cjent na wir tu al nej wi zy cie
u le ka rza oszczę dza ok. 2 go dzin
w po rów na niu z wi zy tą tra dy cyj ną.

Zdal ne kon sul ta cje za spo ka ja ją
po pyt na po ra dy me dycz ne w sy tu -
acji, gdy zmu sze ni je ste śmy po zo -
stać w izo la cji, bez moż li wo ści fi -
zycz ne go kon tak tu z le ka rzem.
Choć tech no lo gia po zwa la ją ca
na wir tu al ne wi zy ty jest do stęp na
od lat, na prze szko dzie jej po pu la -
ry za cji sta ły do tej po ry kwe stie
praw ne i fi nan so we. 

Jak za uwa ża ją eks per ci De lo it -
te, te le me dy cy na otwie ra wie le
no wych moż li wo ści oraz ko rzy ści
za rów no dla pa cjen tów, uła twia -
jąc im kon takt z le ka rzem i przy -
spie sza jąc dia gno zę, jak i dla le ka -
rzy, któ rzy mo gą na bie żą co mo -
ni to ro wać stan zdro wia pa cjen -
tów oraz ob ni żyć koszt pro wa -
dzo nej dzia łal no ści. 

We dług ra por tu, po ło wa ka dry
za rzą dza ją cej uwa ża, że do 2040 r.

przy naj mniej 25% za bie gów am bu -
la to ryj nych, pro fi lak ty ki, opie ki dłu -
go fa lo wej i usług wel l be ing (wel l be -
ing to w do słow nym tłu ma cze niu
z ję zy ka an giel skie go na pol ski: do -
bro stan; tym mia nem moż na więc
okre ślić stan lub sy tu ację, w któ rej
czu je my się kom for to wo) bę dzie
świad czo na zdal nie. 

Zda niem jed nej trze ciej an -
kie to wa nych, co naj mniej 25%
ca łej opie ki szpi tal nej prze nie sie
się do świa ta wir tu al ne go. 
To z ko lei bę dzie się wią za ło 
ze zwięk sze niem fi nan so wa nia
w tym za kre sie. 

Trzech na czte rech py ta nych pro -
gno zu je, że w cią gu naj bliż szych
dzie się ciu lat na kła dy in we sty cyj ne
do ty czą ce uspraw nień w za kre sie
zdal nej ob słu gi bę dą o po nad 25%
wyż sze niż obec nie. 

Roz wój te le me dy cy ny zo sta -
nie tak że przy spie szo ny za spra -
wą po stę pu tech no lo gicz ne -
go. 94% re spon den tów spo dzie -
wa się, że ko lej ne fa zy roz wo jo we
sys te mów ba zo da no wych i roz wią -
zań in te ro pe ra cyj nych po zwo lą
na znacz nie po wszech niej szą wy -
mia nę in for ma cji. 

We dług 88% z nich urzą dze nia
we ara ble (za Wi ki pe dią: ubra nia
oraz ak ce so ria za wie ra ją ce w so -
bie kom pu ter oraz za awan so wa ne
tech no lo gie elek tro nicz ne) bę dą
po wszech nie wy ko rzy sty wa ne,
dzię ki cze mu moż li we bę dzie do -
star cza nie kon su men tom le piej
do pa so wa nych, sper so na li zo wa -
nych roz wią zań wir tu al nej opie ki
me dycz nej.

Je stem na stro nie www.te le me -
di.co, fir my Te le me di cin świad czą -
cej usłu gi te le me dy cy ny 24 go dzi ny
na do bę przez 7 dni w ty go dniu
i 365 dni w ro ku, m.in. dla bli sko
dzie się ciu to wa rzystw ubez pie cze -
nio wych dzia ła ją cych w Pol sce.

Spół ka chwa li się tym, że więk -
szość jej pa cjen tów uwa ża, że te le -
kon sul ta cja roz wią za ła ich pro ble -
my szyb ciej i wy god niej od wi zy ty
u le ka rza, a osiem na dzie sięć pro -
ble mów zo sta je roz wią za nych
w trak cie pierw szej kon sul ta cji. 

Z ulot ki jed ne go z ubez pie czy -
cie li współ pra cu ją ce go ze spół ką
wy ni ka, że już za nie ca łe 100 zł
skład ki rocz nej klient in dy wi du al -
ny mo że uzy skać do stęp do le ka -
rzy dzie wię ciu spe cjal no ści,
za oko ło 250 zł do dat ko wo do le -
ka rza pe dia try w wa rian cie ro -
dzin nym. W przy pad ku ubez pie -
cze nia gru po we go skład ki są po -
bie ra ne w sys te mie płat no ści mie -
sięcz nej i wy no szą po ni żej 10 zł
w wa rian cie in dy wi du al nym i po -
ni żej 20 zł w wa rian cie ro dzin -
nym. Wy da je się nie dro go, zwa -
żyw szy na fakt, że pry wat na wi zy -
ta u le ka rza po ni żej 100 zł jest ra -
czej z ka te go rii „to se ne vra ti”. 

War to po szu kać w in ter ne cie,
po py tać, po dzwo nić. War to na -
uczyć się wy ko rzy sty wać te le me dy -
cy nę na przy szłość. 

Sła wo mir Dą blew ski
da blew ski@gma il.com
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NA MARGINESIE RAPORTU DELOITTE

Telemedycyna ułatwia życie
W czasie restrykcji związanych z epidemią koronawirusa miałem okazję

dwukrotnie skorzystać 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 dopadły mnie dolegliwości związane z kręgosłupem.

Plu sy

Ad mi ni stra to rzy ko rzy sta ją ze swo bo -
dy, któ rą da ją im prze pi sy RODO, wpro -
wa dza jąc roz wią za nia ade kwat ne do pro -
wa dzo nej przez sie bie dzia łal no ści i wy ni -
ków do ko na nej ana li zy ry zy ka. 

Trze ba pa mię tać, że RODO to nie jest
zbiór go to wych roz wią zań do za sto so wa -
nia. RODO two rzy pew ne „ra my”, któ re
przed się bior cy mu szą sa mo dziel nie wy -
peł nić, wpro wa dza jąc roz wią za nia za pew -
nia ją ce bez pie czeń stwo da nych oso bo -
wych i po no sząc za te dzia ła nia peł ną od -
po wie dzial ność. 

Nie ist nie je uni wer sal ny al go rytm po -
stę po wa nia pro wa dzą cy do speł nie nia wy -
ma gań RODO. Każ dy ad mi ni stra tor mu si
two rzyć swój in dy wi du al ny sys tem ochro -
ny da nych oso bo wych.

Dzię ki roz po rzą dze niu zwięk szy ła się
świa do mość spo łe czeń stwa w za kre sie
ochro ny da nych. Co raz wię cej osób zwra -
ca uwa gę na to, ko mu i ja kie da ne oso bo -
we udo stęp nia.

Wie le firm zda ło so bie spra wę, że
w dłuż szej per spek ty wie zgod ność
z RODO nie sie za so bą wy mier ne ko rzy -
ści, i to nie tyl ko w za kre sie unik nię cia ka -
ry fi nan so wej.

(Łącz na kwo ta na ło żo nych kar w pań -
stwach UE – 458 mln eu ro, w Pol sce
4,2 mln zł).

Mi nu sy

W oce nie ne ga tyw nej RODO po mi nę
ab sur dy, któ re to wa rzy szy ły wdra ża niu
prze pi sów na po cząt ko wym eta pie, ale
zwró cę uwa gę, że w przy pad ku PUODO,

któ re go ostat nie de cy zje bu dzą wąt pli -
wość co do apo li tycz no ści te go urzę du,
ry nek ocze ki wał więk sze go za an ga żo wa -
nia w dzia ła nia zwią za ne z in ter pre ta cją
prze pi sów RODO, rze tel ną ana li zą oraz
edu ka cją skie ro wa ną do kon su men tów.

Obec na sy tu acja

Po mi mo dwóch lat od chwi li obo wiąz -
ku sto so wa nia prze pi sów RODO oraz
sank cji za ich nie prze strze ga nie w dal -
szym cią gu jest wie le firm, któ re nie
wdro ży ły za sad roz po rzą dze nia lub zro bi -
ły to w czę ścio wym za kre sie, ogra ni cza -
jąc się np. do opra co wa nia klau zul in for -
ma cyj nych lub za ku pu go to wej do ku men -
ta cji, któ ra czę sto nie speł nia swo je go 
za da nia, bo nie jest do sto so wa na do za -
kre su i ro dza ju dzia łal no ści kon kret ne go

ad mi ni stra to ra, np. sklep in ter ne to wy
a bro ker ubez pie cze nio wy.

Po za tym wie lu przed się bior ców za po -
mi na, że sto so wa nie prze pi sów RODO to
pro ces cią gły, któ ry nie koń czy się w mo -
men cie przy ję cia do ku men ta cji czy pro ce -
dur i umiesz cze nia ich w se gre ga to rze. Ko -
niecz na jest bie żą ca ak tu ali za cja re je strów
i pro ce dur, zwłasz cza że peł na od po wie -
dzial ność za pra wi dło wość prze twa rza nia
da nych spo czy wa za wsze na ad mi ni stra to -
rze, któ ry mu si za pew nić ich bez pie czeń -
stwo na każ dym eta pie i w każ dej chwi li.

Dla te go tak waż ne jest pod ję cie dzia łań
kon tro l nych:

● wy ko na nie au dy tu po wdro że nio we -
go, któ ry da od po wiedź na py ta nie, czy
pra wi dło wo wdro ży łem prze pi sy RODO
i czy je wła ści wie re ali zu ję?

● wy ko na nie kon tro li u pod mio tów
prze twa rza ją cych da ne oso bo we w ra -
mach za war tych umów po wie rze nia
(art. 28 RODO i wy tycz ne EROD)

Ko lej nym bar dzo waż nym za da niem
jest bie żą ce szko le nie pra cow ni ków
z RODO. Pa mię taj my, że 70% błę dów po -
wsta je w wy ni ku dzia łań lu dzi. 

Te re sa Gra bow ska
TG-Do radz two i Za rzą dza nie 

PODSUMOWANIE

Dwa lata RODO 
25 maja 2020 r. minęły dokładnie dwa lata, odkąd stosujemy

przepisy rozporządzenia RODO. Co można uznać za sukces, 

a co za porażkę? Atutem RODO jest elastyczność przepisów 

i podejście oparte na ryzyku. 

Już dziś jeden na dwóch 

ankietowanych menedżerów 

zdrowia przyznaje, że zdalna ochrona

zdrowia daje lepiej skoordynowaną opiekę,

a pacjent na wirtualnej wizycie 

u lekarza oszczędza ok. 2 godzin 

w porównaniu z wizytą tradycyjną.
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W
szyst ko za czy na się
od py ta nia: któ ry ele ment
za so bów fir my ma naj -

więk szy wpływ na jej suk ces? Czy
jest to jej ofer ta, lo go lub bu dy nek,
w któ rym mie ści się cen tra la?

Wszyst kie zna ki na nie bie
i zie mi wska zu ją jed nak na pra -
cow ni ków. Ich po ziom i za an ga -
żo wa nie to głów na przy czy na
suk ce su lub po raż ki. 

Rzad ko kie dy sze fom uda je się
zre kru to wać i utrzy mać sa mych
naj lep szych. Za zwy czaj po ziom
star to wy pra cow ni ków jest po -
dob ny w każ dym miej scu. I to
od za rzą dza ją cych za le ży, co sta -
nie się z ty mi oso ba mi w przy -
szło ści. Czy po mo gą im roz wi nąć
się w za an ga żo wa nych fa chow -
ców? Je śli nie, to je dy ne, co osią -
gną, to wyż szy wska źnik ro ta cji. 

Fir ma First Union Na tio nal
Bank bo ry ka ła się ze zbyt du żą
ro ta cją pra cow ni ków. Stwo rzo no
więc pro gram roz wo ju oso bi ste go
skła da ją cy się z jed no dnio we go
szko le nia do ty czą ce go sa mo świa -
do mo ści, ko mu ni ka cji, aser tyw -
no ści i pra cy na ce lach. Po prze -
pro wa dze niu szko leń na gru pie
fo ku so wej oka za ło się, że w cią gu
na stęp ne go ro ku ro ta cja w tej gru -
pie osią gnę ła po ziom 4,2%, pod -
czas gdy w gru pie nie szko lo nej
wy no si ła 18,2%. Koszt wy szko le -
nia no we go pra cow ni ka wy no -
sił 2700 dol., a koszt szko le nia
przy pa da ją cy na jed ne go uczest -
ni ka za wie rał się w kwo cie 110
dol. Wi dać więc, że szko le nia mo -
gą rów nież po wo do wać oszczęd -
no ści. Je śli za ło ży my, że fir ma to

głów nie lu dzie, war to w wie lu
miej scach zwe ry fi ko wać po dej -
ście do pla no wa nia bu dże tów. 

W trud nych cza sach tnie się
głów nie wy dat ki, któ re naj ła twiej
zli kwi do wać. Brak szko leń ozna -
cza po gar sza nie się ja ko ści czyn -
ni ka ludz kie go, to wpły wa na wy -
ni ki, więc tnie my jesz cze głę biej,
i ko ło się za my ka. Nie ste ty, na wet
w do brych cza sach roz wój lu dzi
stoi czę sto ostat ni w ko lej ce
w sto sun ku do in nych po trzeb. 

Pa mię tam sze fa pew nej fir my
sprze da żo wej, któ ry za trud -
niał 40 osób, by po zy ski wa li
i utrzy my wa li klien tów. Po szyb -
kiej fa zie wzro stu po ja wi ły się
pierw sze pro ble my. Kon ku ren cja
za czę ła pod bie rać klien tów, wy ni -
ki sprze da ży sta nę ły, a pra cow ni -
cy za czę li zmie niać się jak rę ka -
wicz ki. Fak tem jest, że bra ko wa ło
szko leń i roz wo ju, a jed no cze śnie
wła ści ciel ską pił na wy na gro dze -
niu. Od wie dza jąc go pew ne go ra -
zu, zo sta łem za pro szo ny do no -
wej sie dzi by. Ku pił ca ły bu dy nek,
któ ry miał być wi zy tów ką je go fir -
my. Przy kro by ło pa trzeć, kie dy
bar dziej eks cy to wał się mu ra mi
niż roz wo jem lu dzi, któ rzy dla
nie go pra cu ją. Kre dyt, któ ry
wziął na za kup nie ru cho mo ści,
na wie le lat za blo ko wał je go chęć
wy da wa nia pie nię dzy na szko le -
nia i zwięk sza nie kom pe ten cji
sprze daw ców. 

Mam też przy kład wła ści cie la
nie wiel kiej fir my sprze da żo wej,
któ ry 30% swo je go bu dże tu po -
świę ca na roz wój lu dzi. Sprze da -
jąc przez te le fon, pra cu ją w nie -
wiel kim po miesz cze niu w bu dyn -

ku, któ ry kie dyś był ma ga zy nem.
Dy na mi ka sprze da ży się ga rok
do ro ku 100%, a wła ści ciel re gu -
lar nie za trud nia no we oso by.
Przez ca ły ostat ni rok z fir my
ode szła tyl ko jed na. 

Skąd w ta kim ra zie wzię ła się
ta ka lek ce wa żą ca opi nia o szko le -
niach roz wo jo wych? Wy ni ka to
z te go, że ogrom na część tych
szko leń nie da je żad nych efek -

tów. Tak jak każ da kon kret na
dzie dzi na, roz wój pra cow ni ka
po przez szko le nia rów nież pod -
le ga pew nym za sa dom. Chęt nie
przy to czę re gu ły, któ re po win ny
być re ali zo wa ne, aby szko le nia
przy no si ły wy mier ny efekt.

1. Ba da nie po trzeb szko le -
nio wych. Two rze nie pro gra mu 
szko leń bez ba da nia po trzeb
szko le nio wych uczest ni ków to
jak wró że nie z fu sów. Przy go to -
wa nie szko le nia po win ny po prze -

dzać an kie ty i wy wia dy ba da ją ce
opi nie przy szłych uczest ni ków
i ich prze ło żo nych. To nie sa mo -
wi te, jak wie le szko leń prze pro -
wa dza nych jest z po mi nię ciem
po trzeb uczest ni ków, tyl ko dla te -
go, że tre ne rzy uczą te go,
na czym się naj le piej zna ją. 

Po co po cząt ku ją ce mu sprze -
daw cy szko le nie z prze ka zy wa -
nia in for ma cji zwrot nej? Po co
za ba wa w kre atyw ne ka pe lu sze

oso bie, któ ra zo sta ła wła śnie
me ne dże rem ze spo łu sprze da żo -
we go? Rzecz nie w licz bie szko -
leń, tyl ko w ich ja ko ści. Pa mię -
taj my, że przy go to wa ne szko le -
nie po win no być od po wie dzią
na re al ne po trze by i pro ble my
uczest ni ków.

2. Pla no wa nie dzia łań ka ska -
do wych. Nie od dziś wia do mo,
że sa mo szko le nie wio sny nie
czy ni. Naj waż niej sze jest to, co
uczest ni cy zro bią z na by tą wie -

dzą lub umie jęt no ścia mi. Jed nak
że by uczest nik szko le nia za sto so -
wał „no we” w prak ty ce, mu si
pra co wać w sprzy ja ją cej at mos -
fe rze i po wi nien być do ce nia ny
przez prze ło żo ne go za wpro wa -
dza nie w ży cie po zna nych tre ści.
Jest to utrud nio ne, je śli je go
prze ło żo ny nie ma po ję cia, co
by ło na szko le niu, i do dat ko wo
sam ma de fi cy ty w po dob nych
ob sza rach co pod wład ny. 

Dla te go nie zbęd ne jest szko le -
nie z gó ry na dół i nie po mi ja nie
żad ne go szcze bla or ga ni za cji,
któ ry mo że wzmoc nić po zy tyw -
ny efekt. Je śli fir my nie stać
na prze szko le nie wszyst kich,
prze ło że ni po win ni do stać przy -
naj mniej in for ma cję, co za wie ra -
ło szko le nie i na co po win ni
zwra cać uwa gę w roz mo wach
z pra cow ni ka mi.

3. Oce nia nie wy ni ków szko -
leń. To bar dzo waż na kwe stia
wpły wa ją ca na ja kość szko leń
w przy szło ści. Pod sta wo wa oce -
na to re ak cja uczest ni ków na nie.
Głów ne na rzę dzie to an kie ta
na ko niec za jęć. War to rów nież
mie rzyć pro gres w wie dzy te stem
koń czą cym szko le nie. 

Po pew nym cza sie po przez an -
kie ty i wy wia dy po win ni śmy
spraw dzić, w ja kim stop niu uczest -
ni cy wpro wa dza ją wie dzę w ży cie.
Je śli jest moż li wość spraw dze nia
kon kret nych wska źni ków, ta kich
jak po ziom sprze da ży, ro ta cja czy
licz ba re kla ma cji, to rów nież po -
win no się wziąć to pod uwa gę.

Pod su mo wu jąc, choć je stem
tre ne rem i moż na oskar żyć mnie
o su biek ty wizm, in we sty cja w lu -
dzi jest naj lep szą in we sty cją, ja -
kiej fir ma mo że do ko nać, pla nu -
jąc swo je wy dat ki. Żad ne sys te -
my in for ma tycz ne, re kla my czy
biu ra nie po mo gą, je śli na koń cu
za wie dzie czło wiek.

Adam Ku bic ki

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

ZARZĄDZANIE I SPRZEDAŻ W BRANŻY UBEZPIECZENIOWEJ

Czy szkolenia mają sens?
Firmy to organizacje stworzone do osiągania konkretnych celów. I byłoby to

łatwe, gdyby nie istniała konkurencja, przepisy były stałe, a klienci wierni.

Rzeczywistość jest jednak inna. Działania biznesowe przypominają raczej

walkę o klienta i chęć przetrwania. Warto więc zastanowić się, co powoduje,

że jedni radzą sobie lepiej niż drudzy? 

Najważniejsze jest to, co uczestnicy 
zrobią z nabytą wiedzą lub umiejętnościami.
Jednak żeby uczestnik szkolenia 
zastosował „nowe” w praktyce, 
musi pracować w sprzyjającej atmosferze 
i powinien być doceniany 
przez przełożonego za wprowadzanie 
w życie poznanych treści.
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R
zecz nik zwra ca uwa gę, że to wa -

rzy stwa ubez pie czeń mo gą za wie -

rać w swo ich umo wach wy łą cze -

nia ze wzglę du na czas epi de mii, pan de -

mii, sta nu epi de mii lub epi de mii i pan de -

mii jed no cze śnie. Przyj mu je się, że:

● epi de mia to wy stę po wa nie więk -
szej licz by przy pad ków za cho ro wań
na okre ślo ną jed nost kę cho ro bo wą
w kon kret nym cza sie i w kon kret nym
miej scu,

● stan epi de mii ogła sza ją lo kal ne
wła dze, a w przy pad ku mię dzy na ro do -
we go za gro że nia – Świa to wa Or ga ni za -
cja Zdro wia,

● pan de mia to epi de mia cho ro by za -
ka źnej wy stę pu ją ca na du żym ob sza rze,
na róż nych kon ty nen tach.

RF pod kre śla, że pan de mia lub epi -
de mia mo że być wy łą czo na z ochro ny
ubez pie cze nio wej i, ana li zu jąc wzor ce
umow ne po szcze gól nych ubez pie czy -
cie li, w wie lu przy pad kach fak tycz nie
tak jest. W prak ty ce ozna cza to, że za -
kład ubez pie czeń wy łą cza swo ją od po -
wie dzial ność w przy pad ku wy stą pie nia
pan de mii lub epi de mii. 

Z dru giej stro ny część to wa rzystw de -
cy du je się na od wrot ny ruch, czy li na ob -
ję cie ochro ną zda rzeń wy ni ka ją cych
z wpro wa dze nia sta nu epi de mii lub pan -
de mii. Dla te go war to do kład nie ana li zo -
wać o.w.u. w umo wach i szu kać tych
ubez pie czeń, któ re ta kich wy łą czeń
z ochro ny ubez pie cze nio wej nie po sia da -
ją, a w ra zie wąt pli wo ści sko rzy stać z po -
mo cy eks per tów Rzecz ni ka Fi nan so we go.

– Wy bie ra jąc ubez pie cze nie, po win ni -

śmy zwró cić uwa gę na de fi ni cje sto so wa -

ne przez po szcze gól nych ubez pie czy cie li

ope ru ją cych na pol skim ryn ku. Nie któ rzy

ubez pie czy cie le nie wpro wa dza ją roz róż -

nie nia na epi de mię i pan de mię w za pi -

sach umów i obej mu ją je ochro ną. 

Za rów no w przy pad ku sta nu pan de mii,

jak i epi de mii bę dzie my chro nie ni po li są,

je że li ogło sze nie pan de mii lub epi de mii 

– rów nież ko ro na wi ru sa – na stą pi ło

po za ku pie ubez pie cze nia. 

In ni ubez pie czy cie le wy łą cza ją ochro nę

w okre sie pan de mii, a świad czą ochro nę

w związ ku z epi de mią, któ rych pre cy zyj ne

de fi ni cje za wie ra ją wzor ce umow ne. 

Nie któ re za kła dy ubez pie czeń ofe ru ją

ochro nę, ale pod pew ny mi wa run ka mi,

na przy kład ogło sze nia epi de mii już po za -

ku pie przez nas ubez pie cze nia – pod po -
wia da dr hab. Ma riusz Go lec ki, rzecz nik

fi nan so wy. – Zwra ca my uwa gę, że część

to wa rzystw zu peł nie ina czej trak tu je już

sa mą epi de mię i wy łą cza od po wie dzial -

ność w przy pad ku wy stę po wa nia epi de mii

w kra ju, do któ re go się wy bie ra my. 

Ozna cza to, że je że li wy bie rze my się

w miej sce, gdzie jest ogło szo na epi de mia

ko ro na wi ru sa, ubez pie czy ciel nie po kry je

za nas kosz tów le cze nia zwią za nych z za -

ka że niem wi ru sem. Je że li na to miast do -

zna my ja kiejś kon tu zji, mo że my li czyć

na ochro nę ubez pie cze nio wą.

Nie za leż nie od za gro że nia ko ro na wi -
ru sem, im szer szy za kres ubez pie cze nia
tu ry stycz ne go, tym le piej dla kon su -
men ta. RF za le ca uważ ne prze czy ta nie
o.w.u. pod czas wy bo ru po li sy. 

W pa kie cie ubez pie czeń tu ry stycz -
nych naj waż niej sze są po mo co we usłu gi
as si stan ce, ta kie jak or ga ni za cja i po kry -
cie kosz tów po szu ki wa nia i ra tow nic twa,

od po wied ni trans port me dycz ny oraz po -
moc w bez piecz nym po wro cie do do mu.

– Je że li już zde cy du je my się na spę dze -

nie urlo pu za gra ni cą, ana li zu jąc ogól ne

wa run ki ubez pie cze nia, war to zwró cić

uwa gę na li mit od po wie dzial no ści ubez -

pie czy cie la. Le cze nie na miej scu mo że

wią zać się z wy so ki mi kosz ta mi, po dob nie

jak trans port me dycz ny czy po wrót

do kra ju. 

W przy pad ku Co vid -19 bar dzo waż ne

jest od po wied nie za bez pie cze nie po kry cia

kosz tów le cze nia wraz z usłu ga mi as si -

stan ce. W przy pad ku zbyt ni skiej su my

ubez pie cze nia róż ni ce w kosz tach tu ry sta

bę dzie mu siał po kryć z wła snej kie sze ni.

Przed wy bo rem su my ubez pie cze nia na le -

ży prze ana li zo wać, ja kie są kosz ty le cze -

nia w da nym kra ju – cza sem kwo ta

na po zio mie kil ku dzie się ciu ty się cy eu ro

bę dzie wy star cza ją ca, cza sem po trze ba

bę dzie kil ku na sto krot nie więk szych za -

bez pie czeń. 

Waż ne jest też to, aby spraw dzić do -

kład ny za kres wy łą cze nia od po wie dzial -

no ści ubez pie czy cie la oraz do sto so wać po -

li sę do cha rak te ru wy jaz du – czy jest to

stan dar do wy wy jazd tu ry stycz ny, czy po -

dró żu ją cy za mie rza upra wiać spor ty eks -

tre mal ne. Ta kie pla ny wy ma ga ją roz sze -

rze nia dzia ła nia po li sy – ko men tu je 
An drzej Ki ciń ski, za stęp ca rzecz ni ka.

W sy tu acji za gro że nia zdro wia i ży -
cia pa kie to we tu ry stycz ne ubez pie cze -
nie po win no obej mo wać do dat ko wo or -
ga ni za cję ak cji ra tun ko wej, trans port
z miej sca zda rze nia do pla ców ki me -
dycz nej, trans port do kra ju w wa run -
kach za le ca nych przez le ka rza, po moc
w or ga ni za cji wi zy ty le kar skiej bądź do -
ra źnej po mo cy me dycz nej w przy pad ku
za cho ro wa nia lub wy pad ku. ■

W związku ze stopniowym znoszeniem w krajach Europy ograniczeń wprowadzonych 

z powodu pandemii Covid-19 i przywracaniem działalności branży turystycznej Rzecznik

Finansowy podpowiada, na co zwrócić wagę, wybierając ubezpieczenie turystyczne, 

by zabezpieczyć się na wypadek zakażenia koronawirusem za granicą.

RZECZNIK FINANSOWY 

Dobrze się przypatrz 
swojej polisie turystycznej

Niektórzy ubezpieczyciele nie wprowadzają

rozróżnienia na epidemię i pandemię 

w zapisach umów i obejmują je ochroną. 

Zarówno w przypadku stanu pandemii, 

jak i epidemii będziemy chronieni polisą, 

jeżeli ogłoszenie pandemii lub epidemii 

– również koronawirusa – nastąpiło po zakupie

ubezpieczenia. Inni ubezpieczyciele wyłączają

ochronę w okresie pandemii, a świadczą 

ochronę w związku z epidemią, których precyzyjne

definicje zawierają wzorce umowne. 

Ma riusz Go lec ki

An drzej Ki ciń ski


