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TRENDY RYNKOWE
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dyrektor Departamentu Rozwoju EIB

,Musisz byC zmianag, ktdrg chcesz ujrze¢ w Swiecie”*

Zmiana to w mojej opinii najczesciej odmieniane sfowo w ostatnim czasie. Zachodzi w tak wielu obszarach zycia, ze oczywiscie
nie omija ona takze naszego rynku, ubezpieczeniowedo. - Eukasz Gorny

W 2024 r. dlugo zyliSmy zmianami personalnymi na kluczo-
wych stanowiskach w zakladach ubezpieczen. Kiedy si¢ wreszcie
dokonaty, nowe otwarcie pozwolilo przystapi¢ do pracy 1 zaczaé
budowa¢ relacje na nowo lub kontynuowaé je w nowych
konfiguracjach.

DALSZA KONSOLIDACJA RYNKU

Nastapita takze dalsza konsolidacja rynku. Ubezpieczyciele szukaja
swoich szans w rywalizacji z coraz silniejszymi konkurentami,
w coraz bardziej zdominowanym przez duze organizacje §rodo-
wisku. Krzywa udziatu trzech najwiekszych zakfadow ubezpieczen pnie sig
niezmiennie w gore od lat. Do$¢ przypomnie¢, ze posiadajg one prawie 70%
udziatu w rynku ubezpieczen majatkowych pod katem sktadki, podczas gdy
ponad 10 lat temu byto to ok. 55%. Utrzymanie tego trendu spowoduje, ze
w 2030 r. udziat trzech najwigkszych ubezpieczycieli wyniesie 85%. To
ogromne wyzwanie dla nas brokeréw. Zyjemy z tego, ze dostar-
czamy klientom konkurencyjne oferty od rézniacych si¢ dostawcow.
Z przekasem mozna stwierdzié, ze jesli tak dalej pdjdzie, to pozbe-
dziemy si¢ wielu dzisiejszych dylematéw, bo przy nieuchronne;j
homogenizacji ofert wynikajacej z zastosowanych wysokich tech-
nologii i odhumanizowania transakgji, nie b¢dzie miejsca na poje-
dyncze przypadki. Ale realnie moze to by¢ ogromnym zagrozeniem
dla rynku. Takze dla podmiotéw, ktdre urosna za bardzo w kontek-
Scie nadmiernej koncentracji i rynku konkurencyjnego. Dlatego
warto juz teraz w praktyce stosowaé mechanizmy samokon-
troli, wykorzystywaé przy ofertowaniu swoje zwigkszone w ostat-
nich latach pojemnosci, przyjmowaé aktywng postawg¢ w kazdym
procesie kontraktowania, pokazujaca indywidualne spojrzenie na
ryzyko ijego wyceng. Klienci tego oczekuja, a my w kolejnym roku
nadal bedziemy konsekwentnie podejmowaé dziatania, dopingujace
zaklady ubezpieczeni do pokazania si¢ z jak najlepszej strony i przed-
stawienia swoich indywidualnych ofert.

ZMIANA NA RYNKU PRACY
Mierzymy si¢ tez wszyscy z ograniczeniami na rynku pracy.
Nast¢puje potgzna zmiana pokoleniowa, ktéra wywraca do gory

nogami dotychczasowe myslenie o relacji pracownika z praco-
dawca. Teraz priorytety mtodych 0sob, rozpoczynajacych swojg zawodowg
kariere, sg odmienne od dotychczas nam znanych. Jak odpowiadaé na ich
potrzeby, zamiast gloryfikowac ,tradycyjne” podejscie do pracy,
w ktdrym czgsto to kim jestem, byto definiowane wtlasnie poprzez
to, jakim jestem pracownikiem? Odpowiedzia na te potrzeby jest
stworzenie Srodowiska pracy opartego na elastycznosci, auten-
tycznym dialogu oraz wspieraniu rozwoju osobistego i zawo-
dowego, ktore pozwola mtodym ludziom zachowaé rownowagg
mig¢dzy zyciem prywatnym a zawodowym, jednocze$nie inspirujac
ich do zaangazowania w warto$ci organizacji.

ZMIANY W PROCESIE SPRZEDAZY

Wreszcie sam proces sprzedazy ubezpieczen ulega potgznym
zmianom. Ubezpieczyciele skupiajg si¢ na efektywnosci procesu,
tak aby zwigkszy¢ szanse na to, ze Srodki wlozone w zaangazo-
wanie wlasnego pracownika, a takze calej maszynerii zaktadu
ubezpieczen, lacznie z underwritingiem i inzynierami oceny
ryzyka, przynidst efekt w postaci zawartej umowy ubezpie-
czenia. Pogl¢biona techniczna analiza ryzyka wylania si¢ zreszta
na pierwszy plan. Bez dostarczenia ubezpieczycielowi wiarygod-
nych danych, odpowiedzi na bardzo konkretne i sensowne pytania
o ryzyko, nie mozna juz liczyé na uzyskanie réwnie sensow-
nych propozycji ubezpieczenia. Wskazniki skutecznosci oferto-
wania to czyste przetozenie dewizy ,czas to pieniadz” na prak-
tyke codziennej pracy. Takiej, w ktdrej w coraz wigkszym stopniu
wykorzystuje si¢ systemy automatyzacji lub pétatomatyzacji.
Odmieniana przez wszystkie przypadki ,sztuczna inteligencja” to zmiana,
z ktorg zaczynamy sie oswajac, z ktorej zaczynamy korzystac i przestajemy
ja ,mitologizowac”. To systemy, ktore utatwiajg i przyspieszajg prace ubez-
pieczeniowca, a nie zjadaja dzieci na $niadanie. I to si¢ dzieje na
naszych oczach, a duza cz¢$¢ kolezanek i kolegéw po stronie ubez-
pieczeniowej prowadzi skutecznie tego rodzaju projekty. Mysla
o sprzedazy i obstudze ubezpieczet w sposdb procesowy, gdzie
indywidualne kontraktowanie jest wymagajace, drogie, a wigc
zarezerwowane dla szczegblnych przypadkow.
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ZMIANA RYNKU BROKERSKIEGO

Rynek brokerski takze zajgty jest zmiana. Giéwnie polegajaca na
przejeciach, laczeniach, tworzeniu nowych podmiotéw w ramach
grup brokerskich, dzialajacych w takich formutach, jak np. MGA.
W EIB szukamy raczej odpowiedzi na pytanie, jak zmienia¢ siebie
wewngtrznie. Chcemy byé przygotowani na to, jak zmienia sig
otoczenie, rynek w jakim dziatamy, a w nickt6rych przypadkach,
jak wplynaé na ten rynek, zeby dokonata si¢ na nim zmiana.

Wtasnie dlatego w EIB w ostatnim czasie zainwestowaliSmy
duzo sit i srodkéw w zmiang procesu obstugi brokerskiej. Nasz
zespdl programistéw w polaczeniu z zespolem do§wiadczonych
brokerdéw i likwidatoréw szkéd stworzyt nowe $rodowisko pracy.
ZaczeliSmy od obszaru, ktéry byt dla nas obciazajacy kosztowo
i czasowo, poniewaz przykladamy do niego ogromng wage — od
wsparcia procesdéw likwidacji szkdd naszych klientéw. Czgsto
zwigkszenie efektywnosci biznesowej kojarzy si¢ z poprawa
systemow sprzedazowych, akwizycyjnych. My za$§ w pierwszej
kolejnosci zainwestowaliSmy w ten element obstugi brokerskiej,
w ktérym nastgpuje ,sprawdzam” ze strony klienta — ile jest warta
realnie polisa, ktéra kupilem, jak dtugo bede czekat na odszko-
dowanie, czy proces obstugi bedzie nowoczesny i maksymalnie
uproszczony. Sztuczna inteligencja jest wszyta w ten proces
1 wspiera jako asystent naszych specjalistow.

POWODZ

W mijajacym roku 2024 mial miejsce bezsprzecznie najwigkszy
sprawdzian dla ubezpieczen ostatnich lat — powddz. I po raz
kolejny odmieniam stowo klucz dla tego artykutu — powédz poka-
zata, jak mocno zmieniliSmy si¢ w stosunku do poprzednich kata-
strof. Zaréwno w obszarze samego zabezpieczenia powodziowego,
jakosci infrastruktury, dziatania stuzb, strazakéw, wojska, postawy
ludnosci i solidarnosci, komunikacji kryzysowej. Jak i bardzo
profesjonalnego zachowania rynku ubezpieczeniowego. Ubezpie-
czyciele sprawnie prowadzili procesy likwidacji, maksymalnie upraszczali
procedury i potwierdzili, ze branza jest dobrze przygotowana organizacyijnie
na takie katastroficzne zdarzenia. W nowoczesny i efektywny sposob budujac
warto$¢ ubezpieczen w Swiadomosci spoteczenstwa. Czotowi mene-
dzerowie z zakltadéw ubezpieczen takze doktadali do tego swoja
cegielke klarownymi, rozsadnymi wypowiedziami medialnymi,
w ktdrych wyjasniali istotg ubezpieczefi.

Oczywiscie ze znajdziemy wiele miejsc 1 zachowan stuzb, likwida-
toréw, gdzie dzialania nie byly poprowadzone w sposéb sprawny
i mozna bylo zrobi¢ wigcej 1 lepiej. Jednak calo$ciowy obraz
w mojej opinii wypada korzystanie na tle blamazu stuzb i insty-
tucji np. podczas powodzi w Hiszpani.

Tak wigc byl to reputacyjny sukces branzy, ale...

WLASCIWE SUMY UBEZPIECZENIA

Przyktad powodzi i potegi zywioldéw niszczacych wszystko na
swojej drodze powinien daé¢ do myslenia tym, ktérzy weiaz ucie-
kaja od wtasciwych sum ubezpieczenia! I to obu stronom tego
medalu — zaréwno tym, ktdrzy nie przykladaja wagi do tego,
co deklaruja, jak i tym, ktérzy przyjmuja to bezkrytycznie do
ubezpieczenia. Czego skutkiem byly sytuacje, ze zawodzit oczy-
wisty element na etapie zawierania polisy — bardziej lub mniej
Swiadome zanizanie sum ubezpieczenia. Jako ludzie od ubez-
pieczen zarejestrowaliSmy niedawno dwa powazne incydenty
reputacyjne, godzace w ubezpieczenia i oba byly zwiazane
z warto$ciami. Zartobliwie powiem, ze Polacy dzigki premierowi
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Cimoszewiczowi wiedza, ze za nieubezpieczony dom sie od ubezpieczy-
ciela nic nie dostanie. Ale jeszcze nie wiedza, ze majatek trzeba ubezpie-
czy¢ do wiasciwe] wysokoSci. Znana kamienica w Poznaniu, wyce-
niona dla potrzeb umowy ubezpieczenia w wysokosci, ktéra nie
w pelni wystarcza nawet na przeprowadzenie prac rozbiérko-
wych czy dom w Klodzku, to przyklady godzace w wizerunek
branzy.

Dlatego w 2024 r. kontynuowaliSmy rozmowy z klientami
i rynkiem na temat deklarowania adekwatnych sum ubezpieczenia
majatku w warto$ciach odtworzeniowych. Peinowartosciowa polisa
to taka, ktora zapewni $rodki na odbudowe mienia do stanu nowego, a nie
taka, ktora zawiera setki klauzul dodatkowych. To moment krytyczny
dla wiarygodno$ci naszej pracy — klient po szkodzie ,,sprawdza”
1 wydaje sad co do istoty calej instytucji jaka sa ubezpieczenia. Stad
z pelnym przekonaniem w dalszym ciagu bedziemy rozwijaé nasz
kalkulator EIB IWO, ktory wycenia majatek w warto$ciach odtwo-
rzeniowych. Ci ktérzy nadal uwazaja, ze mozna w tym obszarze
1§¢ na skroty lub tez nie rozumieja, na czym polega fantastyczna
moc ubezpieczenn — mozliwo§¢ uzyskania odszkodowania odpo-
wiadajacego warto$ci mienia w stanie nowym, bez uwzglednienia
jego zuzycia, wieku sprzed szkody — szkodza calej branzy 1 przy-
szlo$ci ubezpieczen.

Przyklad realnosci wielkich katastrof pozardw, powodzi pokazuje
takze, ze dotychczasowy must have ubezpieczen — czyli bedzie bez
franszyzy albo ,,symboliczna” — powinni$my ponownie przemyslec.
Czy nie warto zastapi¢ wlasne nawyki 1 budowa¢ swiadomos¢ klienta
poprzez skupienie na tym, aby nie zabezpieczac polisy dla kazdego,
nawet najmniejszego zdarzenia, ale nadacd jej ksztalt realny? Jestem
ciekaw prawdziwych danych z rynku ubezpieczen korporacyjnych,
ale mogg si¢ zatozy¢ ze z 80% liczby szkdd to te na dole, gdzie$ do
maksymalnie 4-5 tys. zt. Obciazajace kosztami likwidacji rachunek
klienta. A mozna te Srodki ,wyda¢” wiasnie na skfadke majatku dosza-
cowanego do jego realnej, odtworzeniowej wartoSci.

USPRAWNIENIE KONTRAKTOWANIA UMOW

W odpowiedzi na zmiany po stronie ubezpieczycieli podj¢lismy
takze prace nad usprawnieniem kontraktowania umow ubezpie-
czenia. ZastanowiliSmy sig, jak sprawié, by procesy zawierania
uméw ubezpieczenia przez klientéw EIB mialy mozliwie plynny,
efektywny charakter. Po rozmowach z rynkiem wiemy, w jaki sposob
to osiggngC. Jednym z obszarow, w ktory dalej bedziemy inwestowac, jest
rozwoj systemow informatycznych do zbierania danych wprost od klienta,
zwtaszcza takiego o rozbudowanej strukturze, z rozlegtym majatkiem.
Prezentujemy je na potrzeby ubezpieczeniowe w formie i tresci,
ktéra wypelnia potrzeby underwritingowe 1, riskowe”.

WIARA | ROZSADEK

W 2025 r. bedziemy konsekwentnie kroczy¢ ta droga i dalej
sie zmieniaé, Niezmienna w nas pozostaje wiara w ubezpieczenia oraz
w rozsadek i potrzeby naszych klientow. Jako rynek powinnismy dowozi¢
im produkt petnowarto$ciowy, nieskazony brakiem lub jedynie iluzoryczno-
Scig konkurencji. Taki, ktory promuje tych inwestujacych w nowo-
czesng prezentacj¢ danych, ktoérzy maja sensowne oczekiwania
co do jakosci zakresu ubezpieczenia i §wiadomie modernizuja
swoje polisy do warto$ci odtworzeniowych. To w perspektywie
przyszlego roku obok podniesienia cen OC komunikacyjnego
przyniesie najwicksze korzysci Swiadomosci ubezpieczeniowej
Polakow. Czego sobie 1 Pafstwu zyczg. 4

* M. Gandhi




