SPEGJALITACJE PRODUKTOWE

MIESIECINIK UBEZPIECZENIOWY

Y 4

ALMANACH BROKEROW

Specjalisci w zyciéowce

Zycie, NNW, zdrowotne

Lp. firma O%%%%'\éva%na

1. MAK 150,00
2. Aon 138,00
3. wDB 116,96
4, Supra Brokers 115,94
5. Conecto 62,00
0. Polish Brokers Group 55,61
7. MAI 52,70
8. Certo 43,94
9. Howden Donoria 39,00
10. Funk International 35,66
11. Quantum 31,00

*obslugiwana skladka w min zt wg deklaracji firmy

WOJCIECH SEMMERLING, |
dyrektor Departamentu Ubezpieczeri na Zycie i Osobowych, MAK

Grupowki potrzebne i przyjazne
Ubezpieczenia osobowe, a szczegdlnie ubez-
pieczenia grupowe tzw. ,pracownicze” czesto
stanowiq w dziatalnosci pracodawcéw drugie albo
i trzecie tlo wobec ubezpieczeri majqtkowych. Rzeczywistos¢ jest jednak
przewrotna, gdyz zobowiqzania wynikajqce z zawarcia tych umow niosq
wiele obostrzeri prawnych oraz mogq skutkowac nawet karami administra-
cyjymi lub powddztwem cywilnym wobec przedsigbiorstwa.

Dzis wigkszego znaczenia i wwagi ze strony pracodawcy nabiera nie

tylko konstrukcja programu, ale rwniez sposdb jego wdroZenia i obstugi.
Kluczem jest automatyzacja, czyli zminimalizowanie kontaktu osobistego
w przystgpowaniu do, i obstudze ubezpieczenia.

Odpowiadajqc na te potrzebe, MAK Ubezpieczenia w 2017 r. stworzyl
narzedzie e-Vida, umozliwiajqgce uproszczenie procesu przystqpienia do
ubezpieczenia w formie e-deklaracji. Wykorzystanie tego narzedzia staje sig
kluczowe w momencie komunikacji = pracownikami pracujacymi zdalnie,
ale nie tylko. Istotna jest rola petnomocnika naszego klienta, czyli ubezpie-
czajqcego w realizacji zadari spoczywajqcych na nim, w realizacji umowy
ubezpieczenia zawartej z rekomendowanym zakltadem ubezpieczer.
Projektujgc nasze rozwiqzania, zwracamy wwage na 0szcz¢dnos¢ czasu
pracodawcy, ale przede wszystkim na zabezpieczenie jego obowigzkow
wynikajqcych z przepisow prawa. Zapewniamy petne wsparcie eksperckie
i techniczne w aspekcie procedur informacyjnych i zabezpieczenia prawnego
az po pelne raportowanie, jasny proces komunikacfi, zgodnie z wymaga-
niami prawa, szczegdlnie w zakresie RODO oraz majqc na wzgledzie
bezpieczeristwo powierzonych danych.

SYLWIA WIECKIEWICZ,
meneadzer sprzedazy w Zespole Ubezpieczeri Grupowych, WDB

Grupowa ochrona zdrowia

Ochrona zdrowia jest czesto narzedziem wspo-
magajqcym pozyskanie i utrzymanie pracow-
nika, a takze, dzigki profilaktyce, ograniczajq-
cym ewentualne straty zwigzane z absencjami. Coraz czesciej pracownicy
i kandydaci oczekujq od pracodawcy rozwiqzaii w tym zakresie. Rynek

odpowiada na te potrzebe rozwigzaniami zardwno w formie abona-
mentu, jak i ubezpieczenia.

Duzy wplyw na ustugi medyczne ma oczywiscie pandemia. Co prawda
nastqpit wzrost zainteresowania ubezpieczeniami zdrowotnymi, z dru-
giej strony, w obawie przed zakazeniem, pacjenci unikali wizyt w pla-
cowkach medycznych. Przektadato si¢ to niekiedy na pochopnq rezy-
gnacje z uczestnictwa w programach opieki zdrowotnej, a w przypadku
prywatnych podmiotow na znaczny spadek ich przychodow. W wyniku
zmiany wwarunkowat zwiqzanych z rozwojem pandemii koronawirusa
aspektem, ktdry zyskal na znaczeniu jest niewqtpliwie telemedycyna,
ktdra czesto skutecznie ogranicza koniecznos¢ stacjonarnej wizyty lekar-
skiej. Najwieksi prywatni dostawcy zaczeli jeszcze intensywniej rozwijac
swojq dziatalnos¢ w tym zakresie, co moze przyczynic sie do zahamowa-
nia rezygnadji z programéw opieki medycznej.

Niezaleznie od pandemii (ta kiedys si¢ skoticzy) rozwd] prywatnych ustug
medycznych, szczegdlnie w formie programdw grupowych, bedzie przy-
spieszal. Wynika to bowiem z ogromnej luki w zakresie dostgpnosci ustug
na rynku, ale réwniez z rosnqcej potrzeby podnoszenia standardu opieki
zdrowotnej wsrdd pacjentdw.

AGNIESZKA MAZUR,
lider Zespotu Ubezpieczeri Grupowych, WDB

NNW dla dzieci w formule direct

Nie da sig ukry¢, Ze czas pandemii mocno
wplynat na rynek ubezpieczeniowy. Szczegdlnie
widac to po tempie postepu technologicznego.
Korzystne zmiany zaobserwowalisimy réwniez w ubezpieczeniach NNV
dzieci, ktdre coraz czesciej mozna nabyc kanatem direct. Wraz ze wzrostem
Swiadomosci ubezpieczeniowej rosnie ich popularnost, przede wszystkim ze
wzgledu na tatwy i petny dostep do dokumentacji.

Rdznorodnost pakietow dostepnych w formule on-line umoZliwia dostosowa-
nie zakresu ochrony do potrzeb oraz wymagari dziecka, jak réwniez pozwala
dokonac swiadomego wyboru ubezpieczenia. Korzysti odnotowujq réwniez
ubezpieczyciele, ktorzy dzigki formule direct ograniczajq dokumentacje papie-
rowq oraz koszty zwiqzane z obstugq czy rozliczeniem skladki.

Nowoczesna obstuga elektroniczna i wynikajace = tego komfort oraz
zredukowane obowiqzki ubezpieczajgcego zachgcajq coraz wigcej szkdt

do zawierania ubezpieczeri w formule grupowej. Takim rozwigzaniem
zainteresowani sq réwniez w ostatnim czasie pracodawcy, ktdrzy w ramach
pozaplacowego benefitu oferujq moZliwos¢ skorzystania z dodatkowej opcji
ochrony NNW dedykowanej dzieciom. Prosty oraz intuicyjny sposéb
zawierania polisy w kanale on-line (link lub kod QR) znacznie ogranicza
zaangaZowanie pracodawcy w proces zakupu oraz obstugi polisy. Dyna-
miczny rozwdj aplikacji mobilnych do zawierania ubezpieczeti to kolejny
czynnik, ktdry bedzie inicjowat dalszy rozwdj on-line’u, a w konsekwencji
zastgpowanie typowych ,grupdwek” ich nowoczesnym odpowiednikiem.

ANDRZEJ KAMINSKI,
kancelaria Advisor, grupa Conecto Broker

Zdrowotne zyskuja na znaczeniu
Pandemia koronawirusa uswiadomita przed-
sigbiorcom znaczenie zdrowia ich pracow-
nikdw. Pracodawcy majq swiadomosc, Ze
w tym trudnym czasie znacznie wzrosto ryzyko zachorowania na wiele
roznych chordb. Szybka diagnoza i wdroZenie leczenia sq kluczowe.
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Obserwujemy znacznie wigksze zaangazowanie naszych klientow

w dziatania prozdrowotne i profilaktyczne kierowane do zatogi. Coraz
czescief pakiety benefitdw pracowniczych wzbogacane sq o szeroko
rozumiane grupowe ubezpieczenia ,,medyczne”, zapewniajqce szybki

i nielimitowany dostep do specjalistycznej opieki zdrowotnej oraz ustug
diagnostycznych. Ogolnopolski charakter dziatania grupy Conecto Broker
pozwala nam negocjowac korzystne programy branZowe, np. dla prze-
mystu, transportu i spedycji, handlu i ustug, czy sektora publicznego oraz
przygotowywac indywidualnie negocjowane rozwiqzania, dopasowane do
potrzeb pracownikdw i mozliwosci danego pracodawcy.

KONRAD ROGALSKI,
wiceprezes Polish Brokers Group

Grupowki gtéwnym benefitem

W ostatnich kilkunastu latach pracy kilka razy
doswiadczalismy kryzyssw gospodarczych

— kazdy byl inny, kazdy w pewien sposéb
zaskakujqcy. Jednak ten obecny spowodowany Covidem dotkngl bezpo-
Srednio Zycia i zdrowia pracownikow naszych klientow, wiec z oczywi-
stych wzgledéw wptyngt na naszq biezqcq prace.

Pandemia wymusita szybkq weryfikacje wszystkich stricte merytorycznych
aspektow naszej pracy dot. konkretnych zapisow OWU, wylqczeri itp.
Bardzo liczylismy na wzrost znaczenia ubezpieczeri grupowych i tym
samym traktowania przez pracodawcéw tego produktu jako gldwnego
benefitu, zabezpieczajqcego Zycie i zdrowie pracownikow. W praktyce
prowadzilismy z klientami wiele cieckawych rozméw o roli ubezpieczeni,
ktdre wezesniej czesto byty odkladane na dalszy plan. \Technicznie” czes¢
umdéw ubezpieczeri kosztow leczenia wymagata szybkich modyfikacji
warunkdw, jak réwniez tworzenia nowych proceséw zwigzanych z kwa-
rantanng, izolacjq, transportem chorych, kiedy granice byly zamkniete.

W Polish Brokers Group przyjelismy zasade, Ze chcemy gwarantowac
naszym klientom jak najszersze wsparcie — duza czes¢ naszej codziennej
pracy wykraczata daleko poza ramy typowej pracy brokerskiej.

Te wszystkie prace prowadzilismy w warunkach bardzo szybkiego wzro-
stu naszego portfela klientdw — pomimo trudnego roku ponad dwukrotnie
zwigkszylismy zespot Employee Benefits. Kazdy z nas zmienit sposéb
postrzegania brokera — coraz bardziej jestesmy doradcami, ktorzy nadal
skutecznie wykonujq , transakcyjng” prace zwiqzanq z negocjacjami

i plasowaniem ryzyka.

HUBERT PULINSKI, ,
dyrektor Departamentu Ubezpieczeri Zyciowych i Osobowych,
y  GrECo

Ubezpieczeniowe benefity pracownicze

po roku pandemii

Grupowki nadal si¢ sprzedajq i to na razie
catkiem nieZle. Jednak nie mozna powiedziec, Ze rynek stangt na wyso-
kosci zadania i masowo odpowiedziat na popyt, tworzqc nowe zakresy
czy produkty — oczywiscie byty proby ochrony dla stuzby zdrowia i nie
mozna zapomniec o jednym produkcie (majqcym nazwe zblizong do
nazwy wirusa), ktéry moglismy zaoferowac klientom. Pracownicy, a wigc
i pracodawcy widzq ryzyko, Ze ta pandemia to nie jakas ptasia grypa
tylko realne ryzyko zachorowania, powaznych komplikacji czy zgonu.
Jest strach — jest potrzeba — jest szukanie rozwiqzan. Z drugiej strony
trudno krytykowac brak wysypu produktdw, bo temat nieznany, bez sta-
tystyk i z duzym ryzykiem realizacji swiadczeri.

Pandemia ma wptyw na stawki — ubezpieczyciele juz notujq drastyczny
wzrost liczby zgloszonych zgondw, co przeklada sie na zty wynik tech-
niczny — nie sq wyjatkiem sytuacje, gdzie wyplaty szkdd wzrosty rok do
roku 0 150%. W zaleznosci od silnych/stabych nerwow aktuariuszy juz
mamy lub za chwile bedziemy mieli wzrost skladek. Dzis sq zglaszane
zgony, a niedtugo mozna sig spodziewad wyniku braku diagnostyki i nie-

A

leczonych powaznych zachorowari — bo przeciez Covid-19 to nie jedyna
choroba na swiecie.

Podwyzki wymuszq ruch w kierunku sprawdzenia konkurencji, bo o ile
pracownik moze zaakceptuje niewielki wzrost skladki, to zmiany o kil-
kadziesiat procent, to niezadowolenie klienta, to prosha o sprawdzenie
tego, co bezposrednio zaoferowat ubezpieczyciel i dlaczego takie pod-
wyzki. Z punktu widzenia brokera, to w koficu nowa sprzedaz i wyna-
grodzenie prowizyjne liczone od wyzszych sktadek.

TOMASZ KANIEWSKI,
dyrektor Biura Ubezpieczeri na Zycie EIB

Rola nowoczesnego brokera

Przyszlos¢ ubezpieczeri jest nierozerwalnie
A < zwiqzana z internetem. Zdarzenia ostatnich

kilkunastu miesigcy nie wytyczyly nowych drdg.
Od dawna wszyscy mielismy swiadomosé, w ktdrym kierunku zmie-
rzamy. Cyfrowe narzedzia juz dzis stanowiq kluczowy kanat komunikacji
z klientami, zapewniajqc dostep do tresci reklamowych, moZliwos¢ zawie-
rania umdw ubezpieczenia czy zglaszania roszczedi. Teraz zardwno jako
ubezpieczyciele, dystrybutorzy, ale takze konsumenci oczekujemy czegos
wiecej. Szukamy indywidualizagji tresci, intuicyjnosci i usprawnienia kon-
taktu. Rola nowoczesnego brokera zdecydowanie wykracza poza tradycyjne
ustugi analizy ryzyka oraz posrednictwa w zawarciu programu ubezpie-
czenia. Dzigki dopracowanym aplikacjom pomagamy naszym klientom na
kazdym etapie zarzqdzania programem ubezpieczeniowym.
Jeszcze kilka lat temu trudno bylo sobie wyobrazic wdroZenie programu
ubezpieczenia bez wydruku OWU, ulotek informacyjnych, dziesigtek
analiz i pordwnaii. Papierowa dokumentacja byta przygotowywana
nawet dla przedsiebiorstw dziatajqcych w najbardziej zinformatyzowa-
nych sektorach. Internet caly ten proces utatwia i usprawnia, a w przy-
szlosci pewnie catkowicie zastapi. Obserwujemy coraz wigkszq otwartos¢
ubezpieczonych do kontaktu elektronicznego. Informacje dostosowane do
potrzeb odbiorcy, dostgpne w dogodnym momencie na wyciggnigcie reki.
Jeszcze nigdy zapoznanie si¢ z programem ubezpieczenia, wypelnienie
deklaracji przystapienia czy zgloszenie roszczenia nie byto prostsze!

MARTA WIESIAK, )
kierownik Biura Ubezpieczen na Zycie, Maximus Broker

Wsparcie klientow przy PPK

W ostatnim czasie prowadzilismy intensywne
dzialania w zakresie udzielenia wsparcia naszym
klientom w procesie wyboru instytucji finansowej
(IF), ktdra bedzie prowadzic pracownicze plany kapitatowe dla ich pra-
cownikdw. Organizowalismy szkolenia z zakresu podstawowych informa-
¢ji na temat PPK; obowigzkdw leZqcych po stronie pracodawcy w zwiqzku
z wdroZeniem i obstugqg PPK oraz korzysci dla pracownikéw w zwiqzku
z uczestnictwem w PPK. Nasi klienci otrzymali od nas réwnieZ informa-
gje, jakimi kryteriami powinni si¢ kierowal przy wyborze IF zarzqdzajqcej
zgromadzonymi srodkami w ramach PPK, w oparciu o kryteria zgodnie

z ustawq 0 PPK. Opracowalisimy takze wzory dokumentow dla klientow
niezbednych do potwierdzenia dokonania wyboru IE ale nasza rola pole-
gata gldwnie na przekazaniu niezbednej wiedzy, rzetelnych informacji na
temat IF oferujqcych PPK oraz samego programu.

Wielu klientow pytato nas o PPK i liczyli na nasze wsparcie w tym
zakresie. Jak wiadomo ustugi doradcze zwigzane z PPK nie stano-

wiq dziatalnosci brokerskiej, musielismy wiec przeprowadzic analize,

czy i w jakim zakresie moZenty naszym klientom pomdc, a przede
wszystkim musielismy sami zdoby¢ niezbedng wiedze w tej dziedzinie.
Kosztowato nas to sporo wysitku i dodatkowej pracy. Ale optacato sig,
odzew klientdw byl bardzo duzy i nasze wsparcie spotkalo sie z duzym
Zainteresowaniem.




